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oPAM homenageia todas as mulheres, mães.

avós, filhas, irmãs, esposas eamigas não so¬

mente no dia internacional da mulher, mas nos

excelência no atendimen-365 dias do a n o c o m

to dedicado especialmente às mulheres,
uma empresa com um quadro de

funcionários formado por 95 %de

mulheres écapaz de compreender J

todas as necessidades desse sexo
<

t̂õo complexo emágico edar um

atendimento tão especiol e

direcionado. Nesse dia que é

"dedicado avocês, dediquem-

se asi mesmas edeixem asua saúde

por conta do PAM.

Feliz dia das mulheres!

Nosso atendimenfo éde coraçãoWww-d I* oam. Com. bt* -



PAUVRADO PRESIDENTE

Oempreendedorismo
entre as mulheres

f

Não há dúvidas de que
aparticipação das mu¬
l h e r e s n o m e r c a d o d e
t r a b a l h o a u m e n t o u n o s
ú l t i m o s a n o s . E l a s c o n ¬

quistaram mais espaço,
m a i o r e s s a l á r i o s , m a s

enfrentam desigualdade.
>tudo publicado dias atrás

pela Confederação Internacional
dos Sindicatos mostra que as tra¬
balhadoras brasileiras são as que
têm maior diferença salarial em
relação aos homens, nos 24 paí¬
ses pesquisados. Adiferença na
remuneração, segundo oescudo,
éde 34%, enquanto na Suécia, a
primeira colocada no ranking, a
di ferença éde 11%.

As pesquisas brasileiras tam¬
bém não são tão positivas quan¬
do oassunto éapar t ic ipação da
m u l h e r n o m e r c a d o d e t r a b a l h o .

De acordo com oDepar tamen¬
t o I n t e r s i n d i c a l d e E s t a t í s t i c a e

Estudos Socioeconómicos (Diee-
se), elas são responsáveis por
43.9 %das vagas de trabalho for¬
m a l e i n f o r m a l , m a s e m c o m ¬
pensação ganham 42% amenos
do que os homens.

Mas há boas noticias. Segun¬
do estudos, 52% dos empreen¬
dedores b ras i le i ros são mu lheres
eaproporção de famíl ias chefi¬
adas por mulheres passou de
cerca de 25% para 33%, entre
1 9 9 7 e 2 0 0 7 .

Na ACIM não faltam exemplos
para comprovar a fo rça eoem¬
preendedor ismo feminino. O
A C I M M u l h e r, c o n s e l h o f o r m a d o
por empresárias eexecutivas, é

bastante a tuante . Eoresponsáve l
por realizar aFeira Ponta de Esto¬
que epelo sexto ano consecutivo
homenageia mulheres empreende¬
doras. por meio do prêmio ACIM
M u l h e r .

Ahomenageada deste ano éuma
b a t a l h a d o r a . N a t á l i a M a r i a M a r t i n ,
que hoje tem 80 anos, chegou com
o m a r i d o n a c i d a d e n o fi n a l d a d é ¬

c a d a d e 5 0 e d e u i n i c i o a u m a t r a ¬

jetória empreendedora: abriu o
Depósito de Calçados do Sul. hoje
Centro Comerciai Tiradentes, loja
de departamentos tradicional na
cidade. Neste período, aempresa
passou por transformações para
acompanhar as tendências de mer¬
cado: omix de produtos foi refor¬
mulado. aloja foi ampliada -atual¬
mente são cinco mil metros qua¬
drados -ehoje aempresa comerci¬
aliza 28 mil produtos etem 49 fun¬
c i o n á r i o s .

Nas edições anteriores oprêmio
foi entregue para mulheres igual¬
mente empreendedoras: há em¬
presárias. médica, pesquisadora e
até uma irmã, presidente do Lar
Escola da Criança de Maringá, o
que comprova aimportância delas
n a s o c i e d a d e a t u a l .

No mês da mulher, aACIM reve¬
rencia todas aquelas que contribu¬
í ram. d i re ta ou ind i re iamente , com
o d e s e n v o l v i m e n t o d a n o s s a c i d a ¬

de. Efaz um agradecimento espe¬
cial para as empresárias, executi¬
v a s e f u n c i o n á r i a s .
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Ricardo Bomeny, diz que o
setor está consol idado no
país, mas ainda tem muito
espaço para crescer,
principalmente nas cidades
de médio porte
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REPORTAGEM DE CAPA 10
De olho em novos mercados,
empresários de software
apostam na união; juntos
querem tornar acidade
referência no setor eexportar
US$ 100 milhões por ano até
2015; mas eles têm desafios
imediatos, como suprir a
carência de pessoal
qualificado

2 2MERCADO
Os jovens influenciam a
decisão de compras da
família eainda são
responsáveis por
movimentar um mercado de
R$ 31 bilhões no Brasil. De
olho neste filão, empresas
locais apostam no
consumidor jovem

s
sAdilson Emir Santos épresidente

da Associação Comercial eEmpresarial
de Maringá (ACIM)
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IENTREVISTA \RDOBOMENY

Franquias: setor
c

PRESIDENTE DA HOLDING BRAZIL FAST FOODCORPORATION, GRUPO QUE CONTROLA AS
MARCAS BOB'S, DOGGIS, PIZZA HUT {EM SÃO
PAULO). ENTRE OUTRAS, RICARDO BOMENY FOI
EMPOSSADO, NO INÍCIO DESTE ANO,
PRESIDENTE DA ASSOCIAÇÃO BRASILEIRA DE
FRANCHISING (ABF). AENTIDADE, COM MAIS DE
DUAS DÉCADAS DE EXISTÊNCIA, PROMOVE
CURSOS SOBRE OASSUNTO, ALÉM DE
OFERECER SUPORTE PARA FRANQUEADOS E
FRANQUEADORES. MESMO DIANTE DA CRISE
MUNDIAL, AABF ESTIMA QUE OSETOR
CONTINUARÁ CRESCENDO. OOTIMISMO ESTA
ALICERÇADO NO DESEMPENHO DO RAMO DE
FRANCHISING NOS ANOS ANTERIORES: O
FATURAMENTO SALTOU DE R$ 25 BILHÕES, EM
2001, PARA MAIS DE R$ 46 BILHÕES, EM 2007.
NESTE PERÍODO, ONÚMERO DE REDES
CRESCEU DE 600 PARA U97 EONÚMERO 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 OFATURAMENTO
DO SETOR AUMENTOU 21,5% EM RELAÇÃO AO
MESMO PERÍODO DO ANO ANTERIOR EA
PREVISÃO ÉQUE OSETOR CRESCERA EM MÉDIA
19,4% NOS TRÊS PRIMEIROS MESES DO ANO.
CONFIRA AENTREVISTA QUE RICARDO BOMENY
CONCEDEU ÀREVISTA ACIM.

»

EXISTE UM PERFIL IDEAL DE
EMPRESÁRIO PARA ABRIR UMA
FRANQUIA?
Não exatamente, embora

dem não obter sucesso ou por
causa do próprio franqueado,

faz um inves-

abrir aprimeira loja seguindo es¬
tes requisitos, poderá crescer e
partir para aabertura de outras
lojas ou outros negócios da mes¬
ma franquia.

que muitas vezes
c i m e n t o m a s
mente fica afrente do próprio
negócio, ou por culpa do fran-
queador, que em alguns
não oferece osuporte eoapoio
necessários ao franqueado
momento de maior dificuldade.
Éesse equilíbrio na relação en¬
tre 0franqueado eofranquea-
dor que deve existir, ou seja,
quanto maior esse equilíbrio,
menor aprobabilidade de falha
d e u m d o s d o i s l a d o s .

não necessaria-q u e m
procura esse negócio costuma ter
entre 25 e45 anos. mas isso não
eum pre-requis i to. Eindicado ter
experiência empreendedora, mas
não necessariamente em fran¬
quia. eépreciso efetivamente de¬
dicação edisponibilidade para

£negócio. Adecisão de se cornar um
Ifranqueado precisa ser bem estu-
édada. ou seja. isso quase que pas-
^sa aser um projeto da vida de
Iquem toma adecisão. Se você

ARELAÇAO ENTRE FRANQUEADOS E
FRANQUEADORES NEM SEMPRE É
HARMÔNICA. QUAIS SÃO AS MAIORES
DIFICULDADES NESTA RELAÇÃO?
Osistema de franquias tem di¬

versas vantagens, mas éimpor¬
tante entender que só afranquia
não garante osucesso. Ela pode
minimizar orisco do empresário.
Dentro do setor, franqueados po-

c a s o s

n u m

o
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consolidado eem expansão
0SELO DE EXCELÊNCIA, CONCEDIDO
PELA ABF PARA DESTACAR AS
EMPRESAS DO SETOR, FORNECE QUE
TIPO DE GARANTIAS AOS FRANQUEADOS?
EAS FRANQUIAS QUE NÃO POSSUEM 0
SELO PERDEM COM ISSO?

As franquias que têm selo de
excelência passaram por um pro¬
cesso de certificação. Aavaliação
para aconcessão do selo éFeita
por um instituto totalmente inde¬
pendente que faz apesquisa com
os franqueados de determinada
rede, sem que ofranqueador sai¬
ba, 0que demonstra grande trans¬
parência. Depois disso, éfeito o
ranking das Franquias avaliadas,
Eu diria oseguinte: quem não tem
essa certificação pode até ser uma
boa franquia, pode ser um bom
franqueador, mas talvez não es¬
teja disposto apassar por um pro¬
cesso de certificação, já as empre¬
sas que possuem oselo de exce¬
lência em franchising têm uma
pequena van tagem jus tamen te
por terem aberto as portas para
s e r e m a v a l i a d a s . E o s e l o c o m c e r ¬

teza ajuda aatrair mais negócios.

QUAIS OS PRÊ-REQUISITOS PARA
CONSEGUIR UM FINANCIAMENTO NO
SETOR DE FRANCHISING? QUAIS AS
DIFICULDADES ENCONTRADAS?
A A B F t e m c o n v ê n i o c o m t r ê s

instituições bancárias, que são a
Ca ixa Econômica Fede ra l , oBan¬
co do Brasil eoBanco do Nordes¬
te. Existe um processo de homolo¬
gação para que os franqueadores
sejam pré-qualificados para garan¬
tir maior faci l idade de crédito aos

seus franqueados. Isso já éuma
realidade. Eas taxas costumam ser

mais vantajosas do que as encon¬
tradas no mercado, porque são pro¬

gramas específicos para oFranchi¬
sing, Há burocracia como em qual¬
quer outra operação de crédito que
existe no mercado, mas com uma
pequena redução dessa burocracia
em função da homologação de al¬
guns franqueadores.

mudanças, desde oano passado,
no setor de shopping centers e
Franquias e. que foi acentuado
com crise econômica mundial, é
justamente ainteriorização das
marcas edos empreendimentos.
Num período como este, de crise,
temos efeitos distintos: pode ha¬
ver uma paralisação ou uma re¬
dução da atividade econômica em
São Paulo, por exemplo, eum au¬
mento no Paraná, ou em alguns
estados da região nordeste eda
região centro-oeste, no caso des¬
tes dois últimos até em função da
sistemática do bolsa-familia. que
acentuou muito as atividades eco¬
nômicas daquelas regiões. Existe
também outro efeito, por exem¬
plo. na região do Amazonas, que
concentra muitas empresas fabri¬
cantes de equipamentos esoftwa-
r e s , N a z o n a f r a n c a d e M a n a u s
tem havido redução da atividade,
que tende ase estabilizar no mé¬
dio prazo. Os empreendedores de
shopping, por exemplo, estão bus¬
cando ointerior, até por que nos
grandes centros já existe uma ocu¬
pação desse tipo de segmento
mui to for te . Ecomo dentro de um
shopping center aatividade de
franquia émuito presente, então
se um shopping for para uma ci¬
d a d e d o i n t e r i o r d o P a r a n á , é
muito provável que osetor de
franquia acompanhe este movi¬
m e n t o .

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

Para se tornar um franqueador
épreciso comprovar que onegó¬
cio pode ser replicado eisso pres¬
supõe um tempo mínimo de ope¬
ração, conforme determina alei
de franchising no Brasil. Outro
fator importante éque oempre¬
sário que pretende se tornar um
franqueador se prepare, se estru¬
ture. para que possa apoiar os
franqueados que irão fazer parte
do sistema. Em resumo, épreciso
fazer um plano de negócio para
entender se onegócio éfranque-
ável ou não eneste sentido apró¬
pria Associação Brasileira de Fran¬
chising pode ajudar, oferecendo
apoio eencaminhamento .

AABF ESTIMA UM CRESCIMENTO DE
QUASE 20% NO FATURAMENTO 00
SETOR DE JANEIRO AMARÇO DESTE
ANO EUM CRESCIMENTO MÉDIO DE
3,34% NA EXPANSÃO DO NÚMERO DE
LOJAS, COMPARATIVAMENTE AO
TRIMESTRE ANTERIOR. COMO OS
ESTADOS 00 RIO DE JANEIRO ESÃO
PAULO CONCENTRAM 0MAIOR NÚMERO
DE NEGÓCIOS, EXISTE PERSPECTIVA
OE MIGRAÇÃO DE INVESTIMENTOS
PARA OUTRAS REGIÕES, ASSIM COMO
TEM ACONTECIDO COM 0MERCADO DE
SHOPPING CENTERS?

Eu acredito que sim. Oque es¬
tamos vendo com os e fe i t os das

ADISTRIBUIÇÃO DE FRANQUIAS NO
BRASIL NÃO ÉHOMOGÊNEA. POR
EXEMPLO, MINAS GERAIS ESTÁ |
EMPATADO COM 0PARANÁ EM I
TERCEIRO LUGAR NA DISTRIBUIÇÃO DE |
UNIDADES FRANQUEADAS ETEM S
QUASE 0DOBRO DA POPULAÇÃO. 0RIO I

r e v i s t a 4 C I M Março 2009



RICARDO BOMENYENTREVISTA

DE JANEIRO TEM APROXIMADAMENTE
25% MENOS RESIDENTES DO QUE
MINAS E4% AMAIS DE
FRANQUEADOS. 0RIO GRANDE DO SUL
TEM AMESMA POPULAÇÃO DO PARANÁ
E2% AMENOS. ÉPOSSÍVEL DIZER
QUE EXISTE UMA CULTURA PRÓPRIA
PARA OFRANCHISING?

Acredito que haja sim um pouco
de questão cuítural, dos bons
exemplos serem multiplicados nas
franquias, indo bem em determi¬
nadas cidades, como Curit iba. Ma¬
ringá ou Foz do Iguaçu emultipli¬
car apercepção de que afranquia
seja realmente um bom negócio.
Por outro lado, há aquestão da dis¬
tribuição de renda. No Paraná há
diversas regiões do norte, oeste e
leste do estado que têm cidades
importantes, às vezes dentro da
concentração geográfica elas le¬
vam vantagem, por exemplo, em
relação aMinas Gerais.

çáo, vestuário ou escola de ensino.
Ta m b é m d e v e t e r o r e c u r s o n e c e s ¬

sário para investir na abertura de
uma franquia.

ii Ainda temos no Brasil
muito campo para o
setor de franchising.
São cerca de 1,3 mil
marcas existentes,
com cerca de 69 mil
pontos de vendas eum
faturamento de R$ 53
milhões. 0Brasi l éum
país continental, que
tem muitas áreas
ainda não exploradas,
em especial as
cidades de médio
porte localizadas fora
dos grandes centros

EXISTEM OUTRAS ORGANIZAÇÕES QUE
TRABALHAM COM FRANCHISING NO
BRASIL. COMO AABF SE RELACIONA
COM ESSAS OUTRAS ORGANIZAÇÕES?
Digo com muita segurança que

aABF éuma entidade predomi¬
nante. que coordena praticamen¬
te todo 0setor no Brasil. Há aABF
Rio, que éuma co-irmã da ABF
nacional, eatua em sintonia co¬
nosco. Ehá outras entidades que
promovem feiras de negócios,
como oSebrae. que faz isso prati¬
camente em todo oBrasil, ecom
aparticipação da ABF.

EXISTEM PUNOS PARA AABERTURA
DE SECCIONAIS EM OUTROS ESTADOS,
COMO 0PARANÁ?
Aprincípio não, mas isso é

de volume de ne-
enc idade

DE ACORDO COM AABF, DOBROU A
PROCURA POR FRANQUIAS NOS DOIS
ÚLTIMOS MESES DE 2008. QUAL ÉA
EXPLICAÇÃO?
Em períodos de crise, retração ou

desaceleração econômica, osetor de
franquias ébeneficiado por vários
motivos; segurança maior do inves¬
timento em detrimento, por exem¬
plo. do mercado de ações emesmo
de renda fixa. Quem investiu nes-

áreas se sentiu, em virtude do

0FATURAMENTO DO SETOR CRESCEU
84% E0NÚMERO DE REDES
AUMENTOU 94% ENTRE 2001 E2007.
AABF ELABOROU UM PLANEJAMENTO
PARA 0SETOR COM ESTIMATIVA DE
CRESCIMENTO EFATURAMENTO PARA
OS PRÓXIMOS ANOS? EXISTE UM
PLANEJAMENTO PARA AMANUTENÇÃO
DESSE CRESCIMENTO?
O c r e s c i m e n t o d o s e t o r é c o n ¬

s i s t e n t e e c o n s t a n t e . N ó s a c r e d i ¬

tamos que ainda temos no Brasil
muito campo para osetor de fran¬
chising. São cerca de 1,3 mil mar¬
cas ex i s ten tes , com ce rca de 69
mil pontos de vendas eum fatu¬
ramento na ordem de RS 53 mi¬
lhões, OBrasil éum país continen¬
tal, que tem muitas áreas ainda
não exploradas, em especial as

.S cidades de médio porte localiza-
1das fora dos grandes centros. Com
Étodo esse espaço, osetor de fran-
mchising está preparado para cres-
Icer as mesmas taxas dos últimos

a n o s .

u m a q u e s t ã o
gócios, ou seja, uma
precisa ter uma escala mínima
para se sustentar. Encao. faze¬
mos várias investidas a ^feiras em outros

- c u r s o s p a r aABF. apoiando
locais eoferecemos <-

de todo 0pais.p e s s o a s

HÁ POSSIBILIDADE DE
FRANQUIAS DE EMPRESAS PUBUCAS,

CORREIOS ELDTÉRICAS.
s a s

que aconteceu no ano passado, in¬
seguro em manter os investimentos
emuitos passaram ainvestir na ati¬
vidade produtiva. Eum caminho de
entrada éosetor de franquia, por¬
que atualmente no Brasil éum sis¬
tema maduro, um setor que Já se pro¬
vou como saudável, em que ataxa

COMO

Oque está faltando, na
de, éuma regulamentação euma
lei específica para osetor eran
quia pública. Esse tipo
está amparado invariavelmente
na lei 8766. que éalei de licitaçao

urn fran-

v e r d a *

de franquia

pública. Então, para ser
de mortalidade nos primeiros anos queado de uma dessas empresas é
da atividade équase zero. Então, há necessário passar por um proces-
segurança no investimento, obvia- go licitatório. Na medida em que
mente desde que ocandidato, que éjggQ seja definido eregulamenta-
opotencial franqueado, tenha apti- do pelo próprio governo, eu acho
dão eperRl para ser empresário em q̂ e surjam outras possibilidades de
determinada área, como alimenta- franquias públicas no Brasil. P

t '
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ii?*̂pon1osemapenos2horDS
Técnico com cirurgio planejacia por
computador, possibilito operluroíõo
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CAPITAL DE GIRO

B r u r t a M o r e s c h i

GASTOS PÚBLICOS
Otrabalho eos gastos dos
v e r e a d o r e s s e r ã o

acompanhados pelo
Observa tó r i o Soc ia l de

Maringá. Adecisão foi
anunciada para aimprensa em
11 de fevereiro, pelo
presidente da entidade,
Ariovaldo Costa Paulo (foto).
Os colaboradores do
Observa tó r io ana l i sa rão a

produção parlamentar,
prioridades de mandato e
classificarão arelevância dos

projetos apresentados por
c a d a v e r e a d o r.

'-'CITAçõej
r ●

ü■ ' )
884

r
I

'JNKOS PARATOOMASSCOOM

■CESSIDADêREALDACOIÍM |42%
v f *

GERÊNCIA REGIONAL SAÚDE EM CASA
Desde oinício de fevereiro, agerência regional da GVT em Londrina e

Maringá foi unificada, Quem assume ocargo eficará responsável pelas
duas cidades éogerente Regional da GVT em Maringá, Paulo Roberto
Teixeira. Desde 2000 na companhia, quando ingressou como analista de
mercado, Teixeira já exerceu funções na área de vendas para osegmento
corporativo edesde 2003 éresponsável por gerir aoperação em Maringá.
Formado em Administração de Empresas, possui pós-graduação em
Marketing pela Inbrapee MBA em Finanças pela Fundação Getúlio Vargas.

OSanta Casa Saúde en¬
controu uma maneira de tra¬
tar seus clientes em casa. O
novo serviço, chamado Saú¬
de em Casa, vem com uma
proposta inovadora etraz co-
modidade eagilidade no
atendimento: ideal para

sofre pequenas con-
S r u n a M o r e s c h i

q u e m
tusões, cortes ouqueimadu-

precisa de profissionaisras e,
de saúde. Para ousuário do
Plano Santa Casa Saúde, o
serviço traz um acréscimo
de R$ 4,50 na mensalidade.
mas para as empresas que
oferecem oplano ao cola¬
borador, isso significa uma
economia de tempo eredu¬
ção nos custos com aciden¬
tes de trabalho. Aadesão ao
serviço éfeita pelo telefone
(44) 3025-7005 .

^ 8 R E V I S T A



MARINGAENSE NA PRESIDÊNCIA
0secretário de Saúde de Maringá, Antônio Carlos Nardi,

assumiu apresidência do Conselho Nacional de Secreta¬
rias Municipais de Saúde (Conasems), em 11 de feverei¬
ro. Ele era vice-presidente do Conselho epassou aocu- §
par 0cargo de Helvécio Miranda Magalhães Júnior, ex- |
secretário de Saúde de Belo Horizonte. Nardi édentista, i
já foi Secretário de Saúde de Floresta eMarialva epresi- |
de 0Conselho Estadual de secretários municipais de Saú- |
de do Paraná. i

I

J
\
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ENCONTRO DA OBESIDADE
PARA ENTIDADES
ASSISTENCIAIS Autor do besí-sel ler “A semente da Vi tór ia

professor de educação física, Nuno Cobra, que
já foi preparador físico de Ayrton Senna, Rubens
Barrichello, entre outros, estará em Maringá no
dia 21. Ele participará do III Encontro dos Paci¬
entes de Cirurgia da Obesidade, que será reali¬
zado no Centro de Eventos Araucária pela Asso¬
ciação Leve Vida em parceria com oCentro de
Cirurgia da Obesidade. No evento, também ha¬
verá palestra do pioneiro em cirurgia bariátrica
no Brasil Arthur Garrido Júnior. Estão convida¬
dos para oencontro os três mil pacientes que fi¬
zeram cirurgia da obesidade com omédico Daoud
Nasser, do Centro de Cirurgia da Obesidade, bem
como outros interessados no tema. Informações
pelo telefone (44) 3225-2121.

0

Em 19 e20 de março onúcleo Maringá da Or¬
ganização Nós Podemos Paraná, em parceria com
aFundacim eaProvopar, realizará ocurso "Ela¬
boração de Projetos sociais ecaptação de recur¬
sos", destinado às entidades assistenciais do mu¬
nicípio. Oanalista de projetos do Sistema Fiep e
um dos coordenadores do Movimento Nós Pode¬
mos Paraná, Ângelo Tadini, ministrará ocurso das
8às 18h na sede da ACIM. As vagas são limitadas
a30 participantes. As inscrições custam R$ 10 e
podem ser feitas pelo site www.fundacim.org.br,
pelo telefone 44 3025-9676 ou pessoalmente no
escritório da Fundacim.

PARANÁ ALFABETIZADO
Sujar 0dedo de tinta ecarimbar opapel para assinar onome edificuldade para escolher

um produto na prateleira do supermercado são alguns obstáculos enfrentados por quem
não sabe ter. Mas essa realidade vem sendo transformada gradativamente pelo Programa
Paraná Alfabetizado. Em Maringá, ameta para 2009 éalfabetizar 6.267 alunos. De acordo
com acoordenadora local do programa, Soni de Freitas Duarte Stravati, oobjetivo égaran¬
tir 0acesso àleitura eàescrita como direito àeducação básica ecomo instrumento de
cidadania. Além disso, possibilitar condições para acontinuidade da escolarização aos
egressos do programa, através do Educação de Jovens eAdultos (EJA) fase Ido ensino
fundamental. Oprograma atende pessoas não alfabetizadas com 15 anos ou mais. As ins¬
crições são realizadas durante todo oano, em qualquer escola estadual. Informações pelo
telefone 0800-416200 ou no Núcleo Regional de Educação, pelo telefone (44) 3218-7151.
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Tecnologia: aum clickEMPRESAS DE TECNOLOGIA DA
INFORMAÇÃO ORGANIZARAM 0
SETOR, CONQUISTARAM
PARCEIROS ETRAÇARAM METAS
QUE JÁ COMEÇAM ASER
REALIZADAS: FAZER DE MARINGÁ
REFERÊNCIA EM SOFTWARE,
CAPACITAR MÃO-DE-OBRA
E A L AVA N C A R A

EXPORTAÇÃO;
EMPRESÁRIOS QUEREM
EXPORTAR US$ 100
MILHÕES POR ANO ATÉ
2 0 1 5

Ecom ousadia que as mais de ,
cem empresas desenvolvedo-

ras de software de Maringá traçam
planos para ofuturo, Até 2015. o
setor pretende exportar USS 100
milhões por ano. Pode parecer
m u i t o , m a s d e n t r o d e u m m e r c a ¬

do que anualmente movimenta
USS 1,2 t r i lhão no mundo, a fa t ia
do bolo que os empresários alme¬
jam épalpável. Mesmo se acom¬
paração for feita só em nível de -
Brasil. Em 2008. omercado da tec- |
nologia da informação brasileiro I
c resceu 1 l%em re lação ao ano I
an te r io r emov imen tou a lgo em
torno de US$ 23 bi lhões.

" É u m a m e t a a m b i c i o s a , m a s

factível. Se atingirmos os pré-re-
quisitos relacionados ácertificação
dos produtos eàquantidade, te¬
remos totais condições”, afirma o
empresário Sérgio Yamada, coor¬
denador do Arranjo Produtivo Lo¬
cal de Software de Maringá

Ig ião epres idente do Núcleo de
1^ Ensino Pesquisa eExploração em
-S Tecnologia da Informação (Nexti).
3 S e f o r c o n s i d e r a d a a v e l o c i d a d e
Irom f]iie osetor conseguiu se or-
^ganizar na cidade, épossível que
Ios sonhos de conquistar omundo

PARA GANHAR COMPETITIVIDADE EAUMENTAR APARTlCIPAÇAO NO MERCADO
EMPRESAS DE SOFTWARE APOSTARAM NA UNIÃO; SETOR DE TECNOLOGIA
DA INFORMAÇÃO EMPREGA 1,5 MIL PROFISSIONAIS

s e t o r n e m r e a l i d a d e .

"Não podemos éficar só no dis¬
c u r s o . P a r a e n t r a r n o m e r c a d o

internacional, precisamos de evi¬
dências para atestar que osoftwa¬
re de Maringá tem qualidade”,
afirma odiretor da ID Brasil epre¬
sidente da Associação Software By
Maringá, Ademir Faria. Oempre¬
s á r i o a c a b a d e a s s u m i r a a s s o c i a ¬

ção que reúne a tua lmente 25
empresas, dez delas estão em bus¬

ca de certificados de qualidade no
processo de desenvolvimento de
s o f t w a r e s .

P a r a o d i r e t o r d a D B l , l l s o n
Rezende, arepresentatividade do
setor de software na cidade não é

tão percebida porque as empresas
se “escondem" em salas comerci¬
ais, d i ferentemente das indústr i¬
as que demandam grandes cons¬
truções. “É um setor que traz um
movimento significativo para a

e r e -

R f V I s r A A C I M M a r ç o 2 0 0 9



EMPRESAS DE SOFTWARES QUEREM EXPORTAR US$ 100 MILHÕES POR ANO ATÉ 2015: "É
UMA META AMBICIOSA, MAS FACTÍVEL". DIZ 0COORDENADOR 00 ARRANJO PRODUTIVO
LOCAL DE SOFTWARE, SÉRGIO YAMADA

Novos negócios acaminho
Dentro da Incubadora

Tecnológica de Maringá existem
três projetos incubados que
tratam especificamente da
produção de software. Aempresa
Quatum tem um software de
controle financeiro, aConsultoria
3C oferece, entre outros,
soluções em administração de
obras epara osetor
metalmecânico eaPrograme tem
um software de Nutrição. Várias
empresas já trilharam este
mesmo caminho ecom a
incubação, conseguiram forças
para se desenvolver.

O n u t r i c i o n i s t a L e a n d r o L a c a r
da Silva eosócio eengenheiro
químico Douglas Castilho Mariani
são os responsáveis pela
Programe epelo
desenvolvimento do Nutrilive. "O

programa gerencia todo
procedimento nutricional de uma
clínica ou mesmo de um hospital,
Faz 0gerenciamento das
avaliações corporais e
providencia amontagem do
cardápio. Os cálculos que
demorariam de três aquatro
dias podem ser feitos em dez
minutos", afirma Silva.

Incubada desde 2006, a
empresa está prestes a
"caminhar com as próprias
pernas". "Até omeio do ano nos
graduamos. Já fazemos planos
para sair emontar anossa
empresa", diz. "Temos muito
mercado aconquistar, Nosso
piano éter 1% da fatia do
mercado de softwares de

Nutrição até ofinal de 2009",
a fi r m a .

fl

economia de Maringá, seja pela
quantidade de profissionais com
remuneração acima da média da !
cidade e. principalmence por tra¬
zer dinheiro de outras regiões com
as vendas dos softwares produzi- I
dos aqui", afirma.

Odiretor de tecnologia da Ma-
tera. Celso Gonçalves Júnior, con¬
ta que Maringá foi escolhida en¬
tre 15 cidades brasileiras para re- ■
ceber uma fil ia l da empresa, por
causa da infraestrutura equalida¬
de de vida da cidade, opotencial
para odesenvolvimento da indús¬
tria de tecnologia da informação

s
s
s
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ebons cursos voltados .
de novos profissionais.

“Analisando de
geral, foi possível percebe

àfo rmação de número de pequenas empre¬
sas. “Em conjunto émais fácil
para as empresas investirem em
mão-de-obra. implantarem pro¬
gramas de qualidade de software
ecer t i ficações ede submete rem
projetos conjuntos aagências fi¬
n a n c i a d o r a s " . d i z

E, como os planos das empre¬
sas de software de Maringá éga¬
n h a r o m e r c a d o i n t e r n a c i o n a l ,
Gonçalves afirma que aMatera
está disposta acolaborar “Temos
experiência prática de atuação no
mercado internacional, principal¬
m e n t e a t r a v é s d o A c t M i n d s . u m

consórcio formado por empresas
do núcleo Softex de Campinas.
T e m o s c l i e n t e s a t i v o s n o s E U A

desde 2004. Acredito que aMate¬
ra pode se juntar àestrutura já

m a n e i r a m a i s

r q u e
existe um plano para que acidade
seja um pólo de alta tecnologia e
que existem ações coordenadas
dos atores envolvidos (empresas,
governo, universidades) com vistas
aesse objetivo”, considera, acres-

;centando que aMatera produz sof-
twares para os mercados financei-

I

r o e c o r p o r a t i v o e a b r i u a fi l i a l e m

Maringá inicialmente com quatro
funcionários.

Para ele, aorganização das
empresas de software de Marin¬
gá éde extrema importância, até
porque, osetor segue uma carac¬
terística brasileira em tecnologia
da informação, que éter um gran-

“EM MARINGA, VEJO QUE OS EMPRESÁRIOS
TRABALHAM EM CONJUNTO. TEM VISÃO DE
LONGO PRAZO EDE GESTÃO. AEXPECTATIVA
ÉQUE ESTE APL SEJA UM MODELO PARA 0
PARANÁ’’. AFIRMA ÊNIO VERRI

Àprocura de especialistas
"Pode-se dizer que de cada 80

profissionais formados 25 vão
trabalhar com opai, 25 voltam para
as cidades de origem, 15 vão para
os grandes centros eapenas 15
ficam por aqui. Precisamos mais do
que isto", exemplifica odiretor da
Accion, Edney Marcos Mossambani.
Dentro da Software By Maringá, o
empresário coordena oprojeto
Sabern,queé voltado àcapacitação
de jovens de escolas públicas para o
mercado de trabalho. São 60 alunos
divididos em duas turmas. Em paralelo,
0setor também conseguiu recursos
junto ao Fundo de Amparo ao
Trabalhador para capacitação. "O setor
de tecnologia da informação nunca
havia sido contemplado. Éuma
situação inédita para um APL de
Software. Conseguimos recursos para
capacitar mais 40 profissionais", afirma
0coordenador do APL, Sérgio Yamada.

Osetor também deve fechar
parcerias com instituições de ensino
superior para que sejam ofertados
cursos de formação complementar

aos alunos. "Cada empresa
trabalha com uma linguagem de
programação específica. Isto é
uma dificuldade para as empresas
de software, pois amão-de-obra
se torna cara eescassa", diz
Mossambani. Além disso, a
Software By Maringá dará início a
um projeto para selecionar
talentos, com acapacitação destes
profissionais dentro das empresas.

ASG Sistemas, por exemplo,
criou 0Projeto SGTrainee
(www.projetotrainee.com.br)
voltado aselecionar, treinar,
descobrir talentos econtratá-los.
"Nesse modelo não podemos ter
pressa, pois contratamos algumas
pessoas que ainda estão no ensino
médio. Mas pela experiência de dois
projetos realizados (o 1° com 310
inscritos e02° com 600), vemos
que éviável, Quem passa por este
processo muitas vezes tem mais
potencial para crescer do que quem
sai da faculdade", afirma odiretor
da SG Sistemas, Joaquim Tavares.

Aes t ima t i va do APL de
Software éque cerca 1.500
profissionais atuem na cidade em
empresas de tecnologia da
informação. Muitos entraram neste
mercado após concluir aformação
em instituições de ensino superior
da cidade como aUniversidade
Estadual de Maringá (UEM) eo
Centro Universitário de Maringá
(Cesumar), que continuam a
abastecer omercado. Mesmo
assim, ainda falta mão-de-obra
especializada para ocupar todas as
vagas deste mercado.

"Como ademanda émuito maior,
afalta de mão-de-obra qualificada
se torna um limitador frente à
capacidade de crescimento das
empresas", afirma opresidente da
Software By Maringá, Ademir Faria.
Dentro deste contexto, muitas
empresas pagam parte dos cursos
de especialização aos funcionários,
entre outros benefícios, para evitar
afuga de profissionais para os
grandes centros.

Ê
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montada pelas empresas de Ma¬
ringá para colaborar com essa
experiência”, relata.

APOIO GOVERNAMENTAL

Do governo do Paraná, oAPL
de Software de Maringá já con¬
q u i s t o u 0 r e c o n h e c i m e n t o . “ O
mais difícil de um APL éagover¬
nança. mas quando se consegue
esta consolidação oprocesso pas¬
sa aser quase natural. Em Marin¬
gá, vejo que os empresários se¬
guem um caminho correto esóli¬
do: trabalham em conjunto, têm
visão de longo prazo ede gestáo.
Aexpectativa éque este APL seja
um modelo para oParaná", afir¬
m a o S e c r e t á r i o d e E s t a d o d o P l a ¬

nejamento, Ênio Verri,
Verr i d iz que aSecretar ia de

Planejamento está àdisposição do
APL para formatar projetos eau¬
xiliar na busca de recursos gover¬
n a m e n t a i s . " E x i s t e m r e c u r s o s .

Para receber são necessários pro¬
jetos. Pela qualidade do APL de
Software de Maringá eregião e.
por agirem de maneira eficiente,
eles vão abocanhar boa parte des¬
t e s r e c u r s o s " , a v a l i a .

Para opresidente da regional
p a r a n a e n s e d a A s s e s p r o , M a u r o
Sorgenfrei, Maringá éum impor¬
tante pólo econômico do estado,
inclusive no que diz respeito âtec¬
nologia da informação. Ecom a
organização do setor foi mais fá¬
cil evidenciar este potencial.

"O Nexti eaSoftware by Marin¬
gá foram de importância funda¬
mental para aintegração inicial

Quando o
cliente éo
poder público

EM POUCO TEMPO

Os empresários têm se organi¬
zado apassos largos. No primei¬
ro semestre de 2006 eram ape¬
nas 13 empresas eodesejo de for¬
t a l e c e r o m e r c a d o l o c a l . C o m o
apoio de entidades como oSebrae
e a A C I M n o fi n a l d o m e s m o a n o
os empresários já traçavam opri¬
meiro plano estratégico. Na oca¬
sião. foram definidas as fraque¬
zas. forças equais seriam os pró¬
ximos passos, lembra ocoordena¬
dor do APL de Sof tware de Ma¬
ringá, Sérgio Yamada.

Veio então aconcretização do
APL. Em março de 2007. houve a
primeira reunião da chamada go¬
vernança do arranjo eaos poucos,
novos parceiros chegaram, como
aFederação das Indústrias do Es¬
tado do Paraná (Fiep). Vale desta¬
car ainda aabertura de um escri¬
tório regional da Associação das
Empresas Brasi le i ras de Tecnolo¬
gia da Informação. Software eIn¬
ternet (Assespro) na cidade.

Hoje. além das entidades, asso¬
ciações. instituições de ensino e
poder público, mais de 40 empre¬
sas integram oAPL de Software
de Maringá eregião, juntos, bus¬
c a m v e n c e r n o v a s d e m a n d a s

traçadas no segundo plano es¬
tratégico. elaborado no primei¬
ro semestre de 2008. "Agora,
temos ações de médio elongo
prazo aserem desenvolvidas",
d i z Y a m a d a .

Aburocracia do poder público ea
participação em licitações fazem
parte do dia-a-dia da Eiotech,
empresa de software de Maringá que
trabalha exclusivamente com

produtos destinados agestão pública.
Os diretores da empresa, Rud Rizzlolli
eMarco Aurélio Andrade, concordam
que atarefa não ésimples. "O ritmo
que alei impõe para acontratação é
demorado eàs vezes temos que
concorrer com empresas que
trabalham com preços muito abaixo
do mercado", afirma Andrade.

Apostando no poder público como
cliente, aempresa tem crescido nos
últimos anos. "Neste início de ano
fechamos cerca de 50 contratos em
apenas um mês emeio", aponta
Andrade, acrescentando que "em
2004, atendíamos 60 prefeituras do
Estado, hoje são 120".

Ocrescimento, segundo os
empresários, se deve a
i n v e s t i m e n t o s c o n s t a n t e s n o s

serviços ena qualidade de
atendimento. "A empresa paga 50%
dos cursos de pós-graduação para os
funcionários, está certificando
profissionais para gerenciar projetos,
entre outros investimentos. O
objetivo éfazer aEiotech crescer. Em
quatro anos, queremos ter como
clientes 50% das prefeituras do
Paraná", diz Rizziolli.

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

RUD RIZZIOLLI EMARCO AURÉLIO
ANDRADE, DA ELOTECH, ALMEJAM TER 50%

DAS PREFEITURAS DO PARANÁ COMO
CLIENTES. PARA ISSO. CUSTEIAM CURSOS
PARA OS FUNCIONÁRIOS EINVESTEM EM

QUALIFICAÇÃO
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com aAssespro Paraná
v é s d e l e s

pois atra-
conseguimos de Forma

rapida demonstrar aimportância
da expansao edo fortalecimento
da articulaçao setorial, integrando
as empresas de Maringá
estadual enacional",

Sorgenfrei aponta resultados
significativos. "No ano passado
duas empresas de Maringá figura¬
ram entre as cinco finalistas
premiaçào anual do MPC -Movi-

Competitivo. Além
disso, dos tres prêmios anuais da
Assespro Paraná, dois foram
cidos por empresas
ses". ressalta.

a o s e t o r

d i z .

}
I d a

v e n -

maringaen-

ADEMIR FARIA, PRESIDENTE DA ASSOCIAÇAO SOFTWARE BY MARINGA: "PARA ENTRAR NO
MERCADO INTERNACIONAL, PRECISAMOS DE EVIDÊNCIAS PARA ATESTAR QUE 0SOFTWARE DE
MARINGÁ TEM QUALIDADE”RECONHECIMENTO MUNDIAL

Dez empresas locais,
mercado mundial da
da informação, i

qualificação ecapacitação
para conseguir certificados de
qualidade do processo de desen¬
volvimento dos softwares

"Acredito que temos hoje em
andamento ama,or ação conjum
ade cemf,cação de todo opaisisto fara que de fato olema da
Associaçao Software By Maringá
que eQualidade de vida
lência em software’
tornar realidade", afirma
m i s m o

de olho no
tecnologia

estão investindo
d o i n t e r n a c i o n a l e a M P S . B R a o
B r a s i l e â A m é r i c a d o S u l . “ S e r á
um divisor de águas para ofutu¬
ro do setor em Maringá, pois ele¬
vará aqualidade dos produtos e
serviços oferecidos pela cidade
apadrões internacionais", apon¬
t a R e z e n d e .

No caso da DB1, 0empresário
afirma que todo ano aempresa
certifica ao menos um profissio¬
nal em tecnologias como Java e
Oracle, mesmo assim, ele deci¬
diu investir ainda mais
lificação. “Chegamos aum pon¬
to em que acertificação do pro¬
fissional já não émais sufici
te epara acender os c l i en tes
com um padrão internacional de
qualidade, aDBl está investin¬
do na certificação CMMi", diz.

ADB I t raba lha com
personalizados para médias e
grandes empresas etambém
transforma estes projetos em pro¬
dutos eserviços inovadores
comercial izá-los com médias e
pequenas empresas. Entre os cli¬
entes estão cooperativas, ogover¬
no, indústrias de móveis ealimen¬
tos ed is t r i bu ido res .

Metas para
aumentar o
faturamento
em 40%

e m

Aexpectativa da ID Brasil
Sistemas éfechar 2009 com um
incremento de 40% no faturamento, i
E, neste caso, crescimento é
sinônimo de mais empregos. "Novas '
contratações estão previstas apartir
de abril" afirma odiretor̂ da ID Brasilepresidente da Associação Software
By Maringá, Ademir Faria,

Fundada em 2001 em Sarandi, a
ID Brasil transferiu asede para
Maringá tão logo foi consolidado o
APL de Software. No ano passado,
segundo Faria, aempresa passou por
um processo de realinhamento
estratégico edecidiu concentrar os
esforços em duas vertentes; lojas de
materiais de construção, que aID
Brasil trabalha desde afundação, e
lojas de confecções ecalçados.
"Vamos estruturar um ousado
programa de relacionamento com os
clientes com oobjetivo de maximizar
0uso do software eoretorno do
cliente sobre este investimento",
afi rma .

e e x c e -

venha ase
c o m o t i -

i n fo rmá-
em qua -0diretor da DBl

tica. llson Rezende.
ADBl. ao lado da SG Sistemas,

esta em busca da certificação
CMMi. uma espécie de programa
de qualidade destinado exclusiva-
mente amelhoria das "fábricas de
software". Outras oito
trabalham para obter
ção MPS.BR: Accion Informática,
Insula TI, Cerprosofi. Publisofi

^Process. Hot Soft. Central Soft e
B5S Tecnologia,

S O p r o c e s s o d e >
§para as duas certificaçòe
1inelhame Adiferença éque a
I(M.Mi pmais voltada

e n -

e m p r e s a s
a c e r i i fi c a -

p r o j e t o s

p a r a

c a p a c i t a ç ã o
■s é s e -

a o m e r c a -
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Softwares
afavor
da lei

4

Ecom softwares voltados
àárea jurídica que aProcess
Informática se destaca. A
empresa foi uma das
responsáveis pelo primeiro
projeto de emissão de
certidões de cartórios
extrajudiciais do Brasi!
através do site
www.car tor io24horas.com.br.
"Também fomos os
responsáveis pelo
desenvolvimento do projeto
de consulta processual pela
Web, através do site
www.assejepar.com.br, que é
da Associação dos Notários e
Registradoras do Estado do
Paraná", afirma osócio-diretor
da Process Informática,
Sandro Moles da Silva.

Aempresa, que também
trabalha com sistemas
empresariais eeducacionais,
foi criada 1988. Inicialmente,
ofoco eram as empresas
comerciais. Em 1990, passou
aatender advogados e
cartórios do Paraná e,
passado alguns anos já
começava adesenvolver
soluções Web para o
segmento jurídico.

Silva relata que já teve
duas experiências com venda
de softwares para empresas
de outros países, mas
atualmente aProcess quer é
fortalecera presença no
mercado nacional. "A idéia é
exportar no futuro, temos
alguns projetos em
formatação para exportação,
mas 0momento éde
capacitação para atingirmos
um padrão de classe mundial",
aponta.
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Commerce

0DIRETOR DA ACCiON, EDNEY MOSSAMBANI, DESCOBRIU UM FILÃO DE MERCADO
QUANDO PRESTAVA CONSULTORIA EM PROGRAMAS DE QUALIDADE; HOJE AEMPRESA
TEM DEZENAS DE CLIENTES. AMAIORIA INDÚSTRIAS

Carência de mercado
motivou acriação da Accion
Para aAccion, sobraram

motivos para comemorar oano
de 2008. Aempresa recebeu o
selo Teste OK, da Assespro, que
atesta aqualidade do software.
Efoi vencedora do Prêmio MPE
Paraná, na categoria de
prestação de serviços em
tecnologia da informação. Éum
prêmio voltado aanalisar a
qualidade de gestão de micros e
pequenas empresas, com a
avaliação de critérios como
empreendedor ismo e
fundamentos de excelência.

"Como 0foco da empresa são
softwares de gestão, podemos
mostrar que, com orecebimento
do prêmio MPE Paraná, nós
praticamos oque falamos para
os clientes", afirma odiretor da

Accion, Edney Marcos
Mossambani. AAccion aguarda
agora se vai ser classificada para
participar da edição nacional do
Prêmio MPE, que acontece em
Brasília, em abril.

M o s s a m b a n i c o n t a t e r c r i a d o
aempresa em 2000, de olho
numa carência que percebeu no
m e r c a d o . " T r a b a l h o c o m
consultoria desde 1992, em
programas de qualidade,
processo eprodutividade para
as indústrias esenti falta de um
sistema apropriado. Contratei
então um desenvolvedor de
software ecomeçamos a
construir onosso produto", diz.
A t u a l m e n t e a A c c i o n t e m
dezenas de clientes, amaioria
indústr ias.
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Para aCerprosoft, omomento
atual éde expansão no mercado
interno brasileiro. E, para este ano,
aempresa pretende intensificara
participação na região nordeste do
país. "Há muito ase explorar no
Brasil. Existe muita empresa
carente de software", afirma o
diretor administrativo ecomercial
da Cerprosoft, Ademir Nieiro.

Oprincipal produto da empresa
éum software de força de vendas,
voltado principalmente agrandes
distribuidoras. ”É uma tecnologia
avançada que permite aempresas
que fazem vendas 'ambulantes' a
emissão da nota fiscal dentro do
próprio caminhão de entrega", diz.

Desde 1992 em Maringá, Nieiro
avalia que aregião já se consolidou

lI
k

V

●●E PRECISO FAZER COM QUE AS EMPRESAS VEIAM OS SOFTWüRF^ COMO UMA
FERRAMENTA QUE PERMITIRÁ ATÉ REDUÇÃO OE CUSTOS ENÃrrnMO UM nî iTíl A
MAIS”, DEFENDE 0EMPRESÁRIO ADEMIR NIEIRO

como um pólo de tecnologia da
informação. Oempresário também
destaca que uma discussão importante
entre as empresas da cidade tem sido
aconscientização dos usuários de

software. "É preciso fazer com que
--empresas vejam os softwares
como uma ferramenta que permitirá
até redução de custos enão como
um custo amais".

a s

Metas arrojadas
B r x j H A M o r e « c h l

Presente em 11 estados brasileiros, aSG Sistemas
pretende chegar ao final de 2009 com clientes em 20
iferentes estadões. Outra meta éconcluir oprocesso para

oera certificação CMMi, que vai colaborar com aentrada da
empresa no mercado internacional. "A SG está de olho no
mercado da América Latina, principalmente nos países do
Mercosul, além de países africanos de língua portuguesa"
revela odiretor da SG Sistemas, Joaquim Tavares.

Fundada em 1991, aSG tem como principal produto um
sistema de gestão direcionado asupermercados. Além disso, tem
0SGCard, que éum sistema para administração de cartões ’
private labei econvênios com empresas. "Agora, uma grande
promessa da SG éoSGFoods, voltado para restaurantes, bares
pizzarias, casas noturnas, entre outros", conta.

Se aempresa conseguir manter oritmo de crescimento
dos últimos anos, já tem oque comemorar. Tavares lembra
que nos 11 primeiros anos de existência da empresa, eram
apenas oito funcionários. Mas apartir de 2004, onegócio
começou acrescer com mais velocidade. "Quando mudamos
para anova sede, onde estamos até hoje, conseguimos
chegar ao número de 50 funcionários e871 clientes", g

e
o
o

E
SG SISTEMAS: FOCO NOS SISTEMAS DE GESTÃO PARA

SUPERMERCADOS EPLANOS DE EXPANDIR AATUAÇÃO DE 11 PARA
20 ESTADOS BRASILEIROS, SEGUNDO 0DIRETOR, JOAQUIM TAVARES
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B U S C A T E C H

DE MARINGÁ PARA OMUNDO
Segundo pesquisa feita pela

empresa Global Entrepreneurship
Monitor (GEM), que monitora 42 países,
em 2000 apenas 36% dos jovens com
até 40 anos no Brasil eram
empreendedores. Nos últimos anos,
este percentual subiu ebateu acasa
dos 50%. Um fato que contribuiu
decisivamente para este aumento éa
alta incidência de jovens
empreendedores no ramo de Tecnologia
da Informação.

Em Maringá, oempresário João
Carlos Iralla Junior, éum exemplo claro
do sucesso dos jovens. Com apenas 25
anos de idade, ele está há quase uma
década na estrada, Suas duas empresas,
BuscaTech eBuscaAqui! conquistaram
não só 0Brasil, mas países como
Estados Unidos, Argentina eMéxico.

Tudo começou em 2000, quando
João Carlos era estudante ecursava
Processamento de Dados. Na época, os
grandes sites de busca ainda estavam
engatinhando eele resolveu abrir seu
proprio negócio, Nascia assim oBusca
Aqui! (www.buscaaqui.com.br). Oinício
foi difícil. Em 2004, um dos projetos do
site obteve oapoio da Incubadora
Tecnológica da UEM. Com dedicação e
criatividade, João Carlos fez com que a
empresa crescesse: hoje, oBusca Aqui!
tem 15 milhões de sites cadastrados e
5milhões de acessos por mês.

Em 2003, aBusca Aqui! diversificou
suas atividades epassou atrabalhar
com desenvolvimento de sites e
sofbwares. Quatro anos depois, após
realizar pesquisas de mercado esentir
que havia grandes possibilidades de
crescer em outros segmentos na área
de TI, João Carlos eseu irmão, Renan
Souza Iralla, fundaram aBuscaTech
{www.buscatech.com.br). Aempresa
oferece soluções como criação de sites
profissionais, comércio eletrônico,
softwares, publicidade on line,
hospedagem de sites, consultoria em TI
eMarketing.

PEQUENAS EGRANDES EMPRESAS
ABuscaTech atende, sem

distinção, pequenas, médias egrandes

f ^ ^

Renan e
João Carlos;
seriedade e
cr iat iv idade
nos negócios
são abase
para o
sucesso das
empresas

/Busc^ch
SolsçóM pn tua «npnn

V E N D A S E M A LTA
Entre os clientes da BuscaTech está a

Livraria do Chain, em Maringá. Osócio-
gerente da empresa, João Leite da
Fonseca, afirma que está muito satisfeito
com 0site ealoja virtual, criados no
início de 2008. "Em pouco tempo,
conquistamos resultados expressivos.
Além de alavancar as vendas, ainda
fazemos uma divulgação em nível
nacional da nossa loja”, ressalta,

ps sites criados pela BuscaTech são
dinâmicos epossuem um canal de
controle para que opróprio cliente possa
alimentar oconteúdo, diminuindo seus
custos. Os funcionários da BuscaTech
qualificam empresários ou executivos
para que estes se familiarizem com a
tecnologia. As atualizações solicitadas
pelos clientes também são realizadas
com agilidade. "Eu sempre peço as
mudanças no site da livraria por telefone,
explico oque quero eno dia seguinte
elas já estão no ar", frisa osócio-gerente
da Livraria do Chain.

Pata garantir asegurança ea
estabilidade do sistema, aBuscaTech utiliza
servidores localizado nos Estados Unidos,
em um dos maiores data centers do
mundo, oThe Planet. "Nós não poupamos
esforços para oferecer omelhor pnrfuto
com 0máhor custo benefício possível",
garante João Carlos Italla Junior.

empresas. Os diferenciais são o
desenvolvimento personalizado, de
acordo com as características de cada
cliente, eosuporte pós-venda. "Com
base em relatos de clientes,
concluímos que muitas empresas são
mal atendidas no nosso segmento. Por
isso, estudamos cada cliente e
oferecemos solugões inteligentes.
Nosso negócio nao évender por
vender, mas ser um suporte para que
os empresários possam ampliar seus
negócios", explica João Carlos.

Para melhor atender aos clientes,
João Carlos investe constantemente
na qualificação dos funcionários. Ele
mesmo cursou MBA em Marketing e
Vendas para se aperfeiçoar. Seu irmão
Renan, formado em Engenharia da
Computação, hoje está cursando
Administração. Desta forma, a
BuscaTech atua também com
consultoria. "Em geral, cada
empresário entende do seu próprio
negócio. Mas, atecnologia da
informação éfundamental para
qualquer empresa que queira se
destacar no mercado. Assim, além de
fornecer as ferramentas, nós
mostramos ao cliente como ele pode
utilizar da maneira mais eficaz
possível cada solução que
apresentamos".

Tudo oque você precisava em um único lugar!
■Desenvo l v imen to de S i t es
■C o m é r c i o E l e t r ô n i c oBuscaTech ■Hospedagem de Sites

■S i s t e m a s C o m e r c i a i s
Soluções para sua empresa

w w w . b u s c a t e c h . c o m . b r (44) 3028-9520
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VENDAS VANESSABELLEI

Jovens com poder de
consumo bílionárío
ESTIMA-SE QUE OS JOVENS COM IDADE ENTRE 12 E19 ANOS MOVIMENTEM
R$ 31 BILHÕES POR ANO NO BRASIL PARA CONQUISTAR UMA FATIA DO
MERCADO ÉPRECISO INOVAR EESTAR ATENTO ÀS TENDÊNCIAS;
EM MARINGÁ, DIVERSAS EMPRESAS APOSTAM NESSE NICHO

I

Apropaganda étransmitida embares de Maringá de uma for¬
ma divertida ecuriosa. Os

amarca junto aos adolescentes.
"É necessário se comunicar com
esses consumidores para perdurar
ecativar novos", diz odiretor-ge-
ral da jump Comunicação. Walcer
K o r n e i c z u k .

As pesquisas comprovam que os
jovens têm alto poder de consu¬
m o . D e a c o r d o c o m o T R U
(Teenager Research Unl imi ted)
Study Brasil 2008. estudo realiza¬
do pela consultoria Research In¬
ternacional no Brasil epublicado
pela revista Exame, em outubro
do ano passado, na faixa entre 12
a 1 9 a n o s e x i s t e u m u n i v e r s o d e

perso¬
nagens, os próprios clientes do es¬
t a b e l e c i m e n t o ena ma io r i a j o¬
vens. devem dar rugidos. Os
vídeos gravados vão parar na
internet. Apartir daí começa a
votação dos melhores '‘rugidos",
em canais de comunicação
internet, como blogs. orkut emsn,
eno site da promoção "O Rugido
do Leão", realizada entre abril e
agosto de 2008.

n a

TER 0PUBLICO JOVEM COMO CLIENTE PODE
SER UM BOM NEGÓCIO, MAS COMO HÁ
ADVERSIDADE DE PERFIS, MUITAS VEZES É●
DIFÍCIL SABER COMO ATRAÍ-LOS

Apromotora da campanha, a
c o n c e s s i o n á r i a C h a n s o n , q u e
comercializa veículos Peugeot,
queria ganhar visibilidade entre B r u n d M o r e & c h

os jovens. Acampanha estava
alicerçada em números; u m a p e s ¬
q u i s a

montadora Peugeot revelou que
omodelo Peugeot 206 era opre¬
ferido do público jovem.

De posse desta informação, a
Jump Comunicação, responsável
pela publicidade da empresa, criou
e m p a r c e r i a c o m u m a r á d i o , v o l ¬
tada para opúblico Jovem, acam¬
panha divertida dos rugidos. O
objetivo era fortalecer ainda mais

e n c o m e n d a d a pela

E
o

WALTER KORNEICZUK, DA JUMP
COMUNICAÇÃO: ‘‘CQM 0PÚBLICO JOVEM

PRECISAMOS SEMPRE INOVAR, SAIR DO
CONVENCIONAL EQUEBRAR AROTINA”

E
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consumo de RS 51 bilhões por ano
no país.

Segundo olevantamento, os
adolescentes gastam dinheiro com
lanches, lazer, diversões, transpor¬
te. roupas, acessórios, saúde, bele¬
za. te lefone celu lar, e let rônicos e
tecnologia. Oproblema está, mui¬
t a s v e z e s , e m d e t e c t a r c o m o a t r a ¬

ir aatenção dos jovens, por causa
da diversidade de perfis deste pú¬
blico. que engloba adolescentes
que saíram da adolescência aaca¬
dêmicos. Por isso. opubl ici tár io
Walter Korneiczuk. em vez de seg¬
mentar opúblico-alvo por idade,
prefere segmentar por nichos. “As
pessoas que rem se r e te rnamen te
Jovens, por isso as campanhas pu¬
blici tár ias para Jovens at ingem
outros públicos".

Os Jovens também são exigen¬
tes eanienados. "Com este públi¬
co precisamos sempre inovar, sair
do convencional equebrar aroti¬
n a ” . a c r e d i t a K o r n e i c z u k .

O )
F O N T E S D E R E N D I M E N T O :

P a i s e f a m i l i a r e s : 6 2 %C/D O u t r o s : 1 1 % ^ “

Não têm renda : 2%»Trabalho epais efamiliares: 13%C D T r a b a l h o : 1 2 %I

I G A S T O S I N D I V I D U A I S M E N S A I S :
(APENAS DESPESAS PESSOAIS):

Classe A: G a s s e B : Classe C:
RS 184

G a s s e D :
R S 1 3 6

Média geral:
R S 1 9 0Q J RS 364 R S 2 2 0

O S P R I N C I PA I S G A S T O S :

Lanches eguloseimas: 92%
L a z e r e d i v e r s õ e s : 4 7 %

Transporte: 47%
Roupas eacessórios: 43%
S a ú d e e b e l e z a : 4 0 %

Lan houses ec iber ca fés -38%
F a s t f o o d e r e s t a u r a n t e s - 3 5 % s

s
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VENDAS

ClDNEl VAZ, DA
CHANSON, AFIRMA
QUE OS FILHOS
INTERFEREM NA
ESCOLHA DA COR E
MODELO DO CARRO:
“NA SALA DE
ENTREGA DA CHAVE
DO VEÍCULO É
COMUM AFAMÍLIA
TODA ESTAR
PRESENTE”

meiro carro com aajuda dos pais,
que pagaram àentrada do veiculo,
asituação foi outra. “Aí sim ele teve
liberdade total para escolher omo¬
delo eacor que queria. Já que ficou
responsável por pagar as parcelas
do financiamento”, conta Valér ia.

VEÍCULOS
Além de mov imenta r um mer¬

cado bilionário, os jovens também H
influenciam na decisão de outras H
pessoas, inclusive da família. O^
diretor da Chanson Peugeot eda
Zacarias Veículos. Cidnei Apareci¬
do Vaz. confirma ainfluência; s
"Pela liberdade que hoje os filhos
têm. eles interferem na escolha da ?
cor edo modelo do carro novo. Na ^
sala de entrega da chave do veí¬
culo écomum afamília toda

c o n t a .

’à 1« j

p
(w.

i t - ' T í l ^ ^

sobre assuntos que envolviam toda
afamília, inclusive na compra do
carro. “Todos ajudam na escolha
d o c a r r o , m a s a d e c i s ã o fi n a l é
m i n h a e d o m e u m a r i d o ” .

Porém, quando ofilho mais ve¬
lho do casal, Lucas, adquiriu opri-

e s t a r

p r e s e n t e

Na casa da psicóloga Valéria
Codato não édiferente. Os três
filhos-de 24. 20 eKanos-
pre tiveram liberdade de opi

s e m -

n a r

y

Novo layout emix de produtos para atender os jovens
Há mais de 50 anos em Maringá,

aCasas Gaúcha percebeu que
precisava inovar einvestir no público
jovem. Há dez anos reformulou r
eacrescentou produtos, modificou
layout da loja etambém ganhou
novo nome: CG Action. "Todas
mudanças foram feitas

pagar aconta. Eles chegam aqui e
constatam que temos muitos produtos
para eles também".

Outro fator que faz com que aloja
atenda todas as idades éofato dos
pais de 50 anos, hoje, vestirem roupas
semelhantes aos dos filhos de 20. E
além do visual, aqualidade de vida eo
conforto pesam nas escolhas, "Um pai
ou uma mãe de 60 anos quer praticar
exercícios com conforto equalidade",
ressalta oempresário,

Para atender opúblico que procura
uma "loja descolada", todos os
profissionais tiveram que se adaptar ao
novo ambiente. "Tivemos que
contratar ovendedor jovem, que sabe
0que nosso público-alvo quer enos
orienta, mas também precisamos dos
vendedores mais experientes ecom
uma cabeça jovem". As duas lojas CG
Action contam hoje com 40
funcionários. Ambas têm um bar eum
lounge, que toca música jovem. Tudo
para cativar efidelizar aclientela.

Um atendimento de excelência
sempre esteve presente nos serviços
da empresa, desde sua abertura há
meio século, "Meu pai já prezava pelo
bom atendimento na década de 70",
lembra Assmann. Treinamentos e

o m i x

0

tu m

a s

-aos poucos e
justamente observando omercado.
Vimos que os jovens, além de
um público forte, estavam
influenciando outros públicos", conta
Heber Egídio Assmann, que junto com
airma Edneia Assmann Guiomar, t
afrente das duas lojas CG Action,
uma na região central eoutra no
Maringá Park Shopping Center,
inaugurada no início do ano passado.

Eles também perceberam que
havia lacunas no mercado. "Tudo
começou com os próprios jovens que
vinham na nossa loja, na área de
camping. Através deles, fomos
percebendo suas necessidades", diz
Assmann .

: V *
s e r e m

es tá

HEBÊR EEDNÉIÃ ASSMANN, DA CG ACTIDN
DE OLHO NO PÚBLICO lOVEM, LOJA
IMPLANTOU DIVERSAS MUDANÇAS,
INCLUSIVE GANHOU UM NOVO NOME

' L ^

conversas com toda aequipe são
c o n s t a n t e s .

Aempresa faz planos para
montar uma rede de lojas.
"Queremos ter uma terceira loja em
um shopping, mas não
necessariamente em Maringá.
Queremos expandir para fora da
cidade", finaliza oempresário. M

Hoje, apublicidade eolayout são
focados no público jovem, mas aloja,
enfatizam os proprietários, évoltada
para consumidores de todas as

gIidades, "Por meio dos jovens,
I'conseguimos atrair os pais, que vêm

í O
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FCV INVESTA R$ 600 MIL NA
CENTRAL POS-GRADUAÇÃO

ACENTRAL OFERECERÁ NESTE ANO 28 CURSOS NAS ÁREAS OE ADMINISTRAÇÃO, CONTABILIDADE, ECONOMIA, DIREITO E
EDUCAÇÃO; DIFERENCIAS SÃO OS PROJETOS PEDAGÓGICOS QUE UNEM TEORIA EPRÁTICA EMPRESARIAL, CORPO DOCENTE E

ESTRUTURA FÍSICA PRÓPRIA PARA AS AULAS OE PÓS-GRADUAÇÃO
Maringá éum pólo

universitário. Aqualidade do
ensino eas opções variadas
de cursos têm trazido para a
cidade miihares de
estudantes todos os anos.
Eies vêm em busca da
reaiizaçâo de um sonho:
cursar oensino superior e,
futuramente, destacar-se na
profissão. No entanto,
cursar pós-graduação
tornou-se indispensável para
quem busca níveis superiores
de conhecimentos, habiiidades e
competências.

Sabendo disso, a
Facuidade Cidade Verde
(FCV) tem apresentado
grande investimento na área
de pós-graduação e
extensão. De acordo com o
diretor gerai da FCV, José
Carios Barbieri, o
investimento fez-se
necessário devido agrande
procura, por parte dos
acadêmicos, pelos cursos de de pós-
pós-graduação da FCV.
"Resolvemos investir em um
ambiente que pudesse atender
as nossas necessidades
acadêmicas eas do mercado
empresarial exigente eem
expansão".

Anovidade éque aFCV
investiu R$ 600 mil na
implantação do campus Novo
Centro, que atenderá
exclusivamente aos programas
de pós-graduação ede
extensão. Ao todo, são 28
cursos nas áreas de
Administração, Contabilidade,
Economia, Direito eEducação.

interagir num mercado em
constante transformação e
com a l to n íve l de
compet i t iv idade", afirma.

Odiretor de pós-
graduação da FCV, Hamilton
Luiz Favero, os projetos
pedagógicos são alicerçados
n o e m b a s a m e n t o t e ó r i c o e
experimentação. Os cursos
foram projetados para
preencher lacunas existentes
no mundo dos negócios, no

^contexto atual. "Para atingir
esse objetivo, após-

|á| graduação da FCV apresenta
9um corpo docente altamente
—qualificado eexperiente. São

doutores, mestres e
especialistas, que além da
titulação, trazem no currículo
vasta experiência nas áreas

^empresarial, jurídica e
Teducacional", justifica Favero.

NOVAS INSTALAÇÕES
OCampus Novo Centro

conta com 12 salas de aulas
com capacidade entre 30 e60

alunos. As salas são adequadas para
aprática da pós-graduação (com
carteiras ergonômicas, j
equipamentos audiovisuais, lousas |
com fórmica branca para autilização
de pincel). OCentro ainda inclui
laboratório de informática, área de
convivência ede negócios -com
auto-atendimento de bebidas e
lanches. Os ambientes são
climatizados ecom internet sem fio. ;
Ocampus está localizado na avenida
Horácio Raccanello Filho, 5950,
centro de Maringá. Mais informações
pelo telefone (44) 3028-4416 e
pelowww.fcv.edu.br

0diretor geral da FCV, José Carlos Barbieri eodiretor
graduação da FCV, Hamilton Luiz Favero

Segundo Barbieri, aFCV espera
a t e n d e r 3 0 0 n o v o s a l u n o s n e s t e s
cursos até ofinal de 2009.

Barbieri destaca que aFCV
oferece aos alunos projetos
pedagógicos que oportunizam uma
relação próxima entre as teorias
acadêmicas eas práticas
empresariais. "Para oprofissional,
essas práticas empresariais são,
muitas vezes, vitais para osucesso
ou até mesmo para sua
con t inu idade den t ro das

organizações. Visamos disponibilizar
profissionais com competências e
habilidades suficientes para
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motocicletas

Etocicietas emplacadasm o i t o a n o s o n u m e r o d e m o -

Para manter as
vendas aceleradas

e m M a -

nnga mais do que triplicou. Segun¬
do oDecran PR, em 2001 foram
emplacadas oa cidade i223
COS número que saltou para 3.966
em 2008. Ocrédito barato eFácil
ajudou muita gente aadquirir
primeiro meio de transporte pró-

nas estatísticas
e n t r a d a d e

c^otocicletas
pî eços acessíveis éou-

m o -

DEPOIS DE ANOS DE ALTAS CONSECUTIVAS NAS VENDAS, MERCADO DE
MOTOS EM MARINGÁ TEM COMO DESAFIO SUPERAR ACRISE MUNDIAL, QUE
TORNOU 0ACESSO AO CRÉDITO MAIS RESTRITO; EMPRESÁRIOS
ESPERAM MANTER VENDAS AQUECIDAS

o

pno eser incluído
do Detran. A
m a r c a s d e
cado com

tro fator para
lerado nas

Oempresário

n o v a s

n o m e r -

0 crescimento a c e -
vendas.

Alexandre Pismelsoao-geren.a da Free Way, é,eTé:
munha da fase próspera do
nos últimos anos Aempresa dele re¬
vende motos Honda, tem s«e lo as
DO Paranava l , Cam-

Mandaguarl.
g a

dia, "oo

ALEXANDRE
PISMEL, DA
FREE WAY,
QUE TEM SETE
LOJAS NA
REGIÃO,
ACREDITA
QUE AS
VENDAS SE
manterão
NO MESMO
patamar de

I c o ¬

e m m é -

entre novas e
que ele acredita

neste ano.
m u n d i a l .

'T^otocícletas.
usadas, número
será mantido q u e

m e s m o d i ¬ante da crise
De acordoxe reHpvn ● ^ ^ crise trou¬xe reflexos imediatos

ao; aanálise de
neste merca-

crédito passnii
mais rigorosa eatax;^ h.
sal aumentou, “AtualmemeT
na das vendas éRnandada-

Para driblar

a s e r

a m a i o -
2 0 0 8

diz.
a c r i s e . aempresa

readequaçâo
H;, in 1 ● p c j s - v e n -da. inclusive oferecendo cursos
gratuitos de direção defensiva
para os clientes, ''Enquanto
vendas estavam

e s t a a p o s t a n d o
de custos e

n a

a s

sm ritmo cres-
manter no mer-

momento as con-
que mostrar sua

paridade gerencial Quem ;
breviver sairá fortalecido" diz

comemorar as vendas aceleradas
nos primeiros nove meses de 2008.
Porém, no último trimestre
das cairam.

Mas as perspectivas para este
ano são positivas, segundo oge¬
rente da concessionária. Jader
Morales Gonzáles, Em 2008, a
média mensal de vendas foi de 80
unidades eameta para este ano

é v e n d e r c e m m o t o c i c l e t a s p o r
mès. "A fábrica está planejando
lançamento de mais modelos ea
concessionária pretende ampliar
sua rede de assistência técnica.
Investimentos em comunicação e
promoções também estão previs¬
t o s ” , c o m a G o n z á l e s .

C o m t r ê s a n o s d e m e r c a d o e m

Maringá, aMotofácil comercializa

cente era fácil se
cado Mas neste

0

a s v e n -
cess ionar ias têm
( a

s o -a

B
o

Ê VENDAS MAIORES
Aeijüi[)e da Motofácil, revende-

(lora (Ia Sundown. também pode
5
g
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d e z m o d e l o s d e m o t o n e t a s e m o ¬

tocicletas. Opreço acessível éum
dos principais diferenciais. “É pos¬
sível adquirir uma moto de cem
cilindradas em 48 vezes de RS
121afirma ogerente.

Os clientes mais frequentes são
pessoas que ganham entre crés e
cinco salários mínimos, principal-
meme quem está adquirindo sua
primeira moto, razáo pelas quais
os modelos menos potentes e. con¬
sequentemente, mais baratos, são
os mais procurados.

Quem também decidiu entrar
neste mercado há poucos meses
foi aMaveza, que tem atuação no
comércio de implementos rodovi¬
ários etanques de combustível. ‘'É
um mercado em cons tan te c res¬

cimento”. aposta 0gerente da Ma¬
veza Motos . Leonardo Arno.

Duas décadas de aventuras em motos
Depois de duas décadas andando

sobre duas rodas, oempresário e
fotógrafo Eidmar El Ghoz, apelidado de
Turkinho, acumulou, além de momentos
prazerosos, mais de 50 fraturas pelo
corpo. Tudo começou quando ele tinha
15 anos eficava "namorando" uma moto
de um vizinho, no prédio em que morava
em Curitiba. Até que um dia conseguiu
pegá-la emprestada, mas com afalta de
prática se chocou contra aparede.

Mesmo assim apaixão só
aumentou. Para conseguira tão
sonhada primeira motocicleta -uma RD
75 usada -fez um trato com amãe:
ela lhe ajudaria acomprar oveículo e
ele pararia de fumar. Trato feito e
cumprido, ele conseguiu aajuda
financeira e, realmente, parou de fumar.

Depois, veio asegunda moto, uma
TT125 para fazer trilhas, que era oque
empresário realmente gostava de fazer.

Apaixão pelas duas rodas fez com que
ele disseminasse eensinasse outras
pessoas apraticar omotocross (prova
de saltos), enduro (provas em estrada
de terra) ecross country (prova longa,
com vários obstáculos naturais como
rios eatoleiros). El Ghoz também foi um
dos fundadores doTrail Club, de
Curitiba, equando se mudou para
Maringá fondou outro clube de trilha.

Nos últimos anos ele passou ase
dedicar aos passeios de motos ea
viajar pelo país, para cidades como Rio
de Janeiro eGuarujá em companhia de
outros apaixonados por motocicletas.
Porém há um ano, El Ghoz vendeu as
duas motos que tinha epassou ase
dedicar mais avida profissional. "Mas
num futuro próximo, pretendo comprar
uma moto para estrada, para continuar
minhas viagens sobre duas rodas. É
uma sensação de liberdade", diz.



MOTOCICLETAS

. l À

Dicas de
direção
defensiva

A

Amaioria dos acidentes é
causada por falhas do motorista.
Segundo oDetran, 64% dos
acidentes ocorrem por falhas do
condutor, 30% são causados por
falhas mecânicas e6% por
problemas na via.

As motocicletas estão num grau
de exposição com risco superior ao
dos automóveis e, por conta disso,
segundo dados da Secretaria de
Transportes de Maringá (Setran), a
maioria dos acidentes no trânsito
envolve condutores de motocicletas
epedestres,

Clebis Bruno éinstrutor do curso de
direção defensiva em motocicletas, do
Serviço Social doTransporte edo
Serviço Nacional de Aprendizagem do
Transporte (Sest/Senat), de Maringá,
em parceria com aHonda Freeway,
Segundo ele, os cuidados começam
antes do veículo estar em movimento.
"É imprescindível estarsempre atento
àmanutenção da motocicleta: pneus,
sistema elétrico emecânica", alerta o
instrutor, que lembra sobre os cuidados
com os acessórios indispensáveis para
asegurança. "Jamais deixar de usar o
capacete enão esquecer de afivelá-lo
àcabeça, Optar por roupas de tecido
resistente, como ojeans. No caso das
calças, prefira as que tenham aboca
estreita, isso evita que os pés se
prendam aos comandos", explica o
instrutor.

Ao pilotar, éimportante prestar
atenção àpostura mantendo acoluna
reta eos braços eombros abaixados.
De acordo com oinstrutor, baseado no
Código de Trânsito Brasileiro, o
motociclista só pode andar nos
corredores {entre os carros) no
máximo a30 quilômetros por hora e
somente se otrânsito estiver parado,
"Além de todos esses cuidados,
respeitar as leis eas sinalizações é
indispensável", ressalta Bruno.

✓ ^JÁOER GONZÁLES, OA MOTOFÁCIL- PLANOS*
80 PARA 100 MOTOCICLETAS

PARA EXPANDIR AS VENDAS MENSAIS DE

Aconcessionária revende a
ca nacional Traxx eoferece
cia cécnica. inclusive

que se tornou um ponto de encon¬
tro. Foi aí que surgiu aideia de abrir
um bar para as pessoas se encontra¬
rem", explica oempresário.

A i d e i a d e u c e r t o . D e s d e o a n o

passado, coda quarta-feira anoite é
onde os motoc ic l i s tas se encon¬
tram. ABase também éfrequenta¬
da por um público variado, segun¬
do Stone. “Na loja atendemos me¬
ninos apartir de 12 anos até gente
com 60 anos. São pessoas que gos¬
tam de Beatles. Led Zeppelin eRo-
lling Scones. já obar éfrequentado
por médicos, universitários, juizes,
advogados. Eu poderia fazer algo
que desse mais dinheiro, como um
bar sertanejo, que parece ser oque
amaioria dos maringaenses prefe¬
re. mas não faz omeu estilo",
plica omúsico.

Para este ano. Stone tem
tos planos, como ode trazer sho-
ws de talentos internacionais,
comprar uma motocicleta nova e
investir em atendimento eestru¬
tura. Oprimeiro plano já entrou
em ação: "Em janeiro trouxemos
oBlaze Bayley. ex-vocalisia do
grupo Iron Maiden". conta. Com
um lugar para ouvir suas músicas
preferidas efalar sobre moco, o
empresário diz que faz oque gos-

'ta. apesar de trabalhar de manhã,
a t a r d e e a n o i t e

m a r -

â s s i s t è n -

para mocos de
outras marcas. Os planos são otimis¬
tas para este ano. “Vendemos 200
motos nos seis primeiros meses de
atuaçao edurante este ■
mos vender 800". afirma

Em vez de

ano espera-

na e s p e r a r o s c l i -na loja. aempresa
aposta na prospecção- '
mos empresas efazem
balho de divulgação
Se ocliente

e n t e s
t a m b é m

‘Seleciona-
os um tra-

nesses locais,
até nós,

até ele", diz.
nao pode vir

somos nós que vamos

HOBBY ENEGÓCIOS
E n ã o s ã o apenas as ■-

nanas que se beneficiaram
crescimento das vendas
do nos últ imos

c o n c e s s i o -
c o m o

registra-
300S. Num efeito
■elojas especiali-

-■ eequipamen-

e x -

c a s c a t a . o fi c i n a s
zadas em acessórios m u i -

105 também não tiveram m o t i v o s
para reclamar, oempresário Már¬
cio Ferrari, conhecido como Stone.
fez da paixão por motos

Há ires anos ele abriu .’
Pee Miisit Wear. (]ue vende carní

um negó-
( I O

a J a y

<in ios pout ros acessór ios
para moiot iclisias eíãs de rock.

K(nmn atlieniela se tornou cati-
\,i. surgiu aoportunidade de um se-
guiiíio nego( u

s e t a s .

u l )< i r ABase “O
posso,il <omoi.ou aíreijuontar aloja.
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VENDAS m m D M B E R l

Bom dia, em que poss
BOM ATENDIMENTO AiUDA A
GARANTIR SUCESSO NAS VENDAS;
DICA DE ESPECIALISTAS É
CONTRATAR QUEM REALMENTE
TEM VOCAÇÃO PARA VENDER E
OFERECER QUALIFICAÇÃO
PROFISS IONAL
CONSTANTE ÂEQUIPE DE
COLABORADORES

Dia movimentado, ioja cheia e
u m c l i e n t e , e n t r e t a n t o s o u ¬

tros, determinado apagar RS 50
e m u m a b e r m u d a . A o F i n a i d a

compra, ele deixa aloja com ca¬
misas, meias, sapatos epresentes,
além do cheque de RS 600. Ka-
suko Yamada da Silva, gerente da
loja, sabe onome do “milagre":
bom atendimento. “O cliente, que
élojista em uma cidade da região,
ainda brincou dizendo que levará
0 v e n d e d o r p a r a t r a b a l h a r c o m .
e l e " , d i z K a s u k o .

Fatos como este. seriam mais g
comuns se oatendimento figuras- I
se entre as prioridades no momen¬
to de abrir uma empresa ou pres¬
tar um serv iço . Oconsu l to r em
v e n d a s e a t e n d i m e n t o . A m a u r i
Crozariolli, aponta um caminho
que pode estar na origem daque¬
la cena constrangedora aque
todo consumidor está exposto,
pelo menos uma vez na vida; Fi¬
c a r “ i n v i s í v e l " e m m e i o a v e n d e ¬
dores ocupados edesinteressados,
sem tempo nem para dizer bom
dia einformar ao cliente que ele
logo será atendido.

"Boa parte dos profissionais nào
oque faz. Está no lugar erra¬

do ecoloca afrustração pessoal na
função que está desempenhando.

5F- odescontentamento acaba so-
.1 brando para ocliente, que não tem
I^nada com isso", diz oconsultor.

Na Genko. onde oexemplo do

I

“A TAREFA DO VENDEDOR ÉDESCOBRIR AS NECESSIDADES DO CLIENTE EDEIXÁ-
LO ÀVONTADE PARA ESCOLHER DQUE 0AGRADA", DEFENDE AGERENTE
DA GENKO, KASUKO YAMADA DA SILVA

ticipa de treinamentos nas Fábri-
dos produtos oferecidos aos

clientes, cada vez mais conhece¬
dores das novidades eexigentes,

concorrência, édifí-

milagre ocorreu, vendedores que
querem vender aqualquer custo
não se encaixam no perfil profis¬
sional desejado para trabalhar na
loja. “A tarefa do vendedor édes¬
c o b r i r a s n e c e s s i d a d e s d o c l i e n t e

edeixá-lo àvontade para escolher
oque 0agrada", diz Kasuko. A
h o n e s t i d a d e t a m b é m é F u n d a m e n ¬

tal para Fidelizar ocliente, conquis¬
tando-o para muito além de ape¬
nas um dia. Para tanto, conforme
agerente, os pontos positivos do
produto devem ser va lor izados e
os negativos, sempre informados.

Ao menos uma vez por ano. a
equipe de vendedores da loja par¬

c a s

“Hoje. com a
cil ganhar ocliente pelo preço. É
preciso conhecer oproduto para
vendê-lo com segurança epropri¬
edade. É0mínimo que um bom
vendedor pode oferecer ao clien¬
te", orienta Kasuko.

Oque seria, então, omáximo
matéria de bom atendimento?

a m a

e m

“Responder perguntas, resolver
problemas, encontrar oque Foi
perdido, acalmar ocliente furioso,
d e i x a r o c l i e n t e t í m i d o à v o n t a d e .

s
: >
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Ou seja. mostrar que
aempresa eoprofis¬
sional estão ali para
oferecer os produtos,
s e r v i ç o s e s o l u ç õ e s
ideais”, ensina Croza-
r i o l l i .

O t a m b é m c o n s u l ¬

t o r , n a s á r e a s c o m e r ¬
c i a l e fi n a n c e i r a . H a ¬
milton Sampaio de¬
fende que épreciso
cuidar da limpeza e
i luminação da lo ja .
o f e r e c e r e s t a c i o n a ¬

mento. não empurrar
produtos similares e
c o n fi r m a r a s a t i s f a ¬
ção do cliente no pós-
v e n d a . “ S e n ã o a t e n ¬
d e m o s b e m . n ã o
m a n t e m o s o c l i e n t e ,

S e n ã o m a n t e m o s o s

que já temos, não con¬
quistamos novos eficaremos sem
ter para quem vender", constata.

LOFT APOSTA NO HORÁRIO DIFERENCIADO DE ATENDIMENTO, MIMOS PARA OS
CLIENTES ENO PÓS-VENDA. MAS, DE ACORDO COM AGERENTE MARÍLIA RAMOS. É
DIFiCIL ENCONTRAR VENDEDORES REALMENTE "DEDICADOS"

b o m b o n s o u m u f fi n s n o d i a d o
a n i v e r s á r i o e o h o r á r i o d e a t e n d i ¬
m e n t o d i f e r e n c i a d o - a t é à s 2 0
h o r a s d u r a n t e a s e m a n a e , a o s
sábados até as 18 horas, também
c o n t a m m u i t o .

H á 2 3 a n o s t r a b a l h a n d o n o c o ¬

mércio, Marília sabe que acom¬
petitividade do mercado atual exi¬
ge muito mais do vendedor do que
hã duas décadas, mas reconhece
que 0profissional que atenda a
este novo perfil náo está àdispo¬
sição. “É difícil encontrar alguém
r e a i m e n t e d e d i c a d o . M u i t o s e n c a ¬
r a m 0 t r a b a l h o n o c o m é r c i o c o m o

trabalho temporário edescartam
apossibilidade de se profissiona¬
lizar". diz agerente, ela mesma
uma exceção àregra.

Sirley de Brito, que fazia com¬
pras no momento da entrevista,
é s u a c l i e n t e h á m a i s d e 1 5 a n o s .

quando Marília ainda trabalhava
como vendedora. "Além de produ¬
tos de qualidade efacilidade para
pagamento, ocliente quer ser
b e m a t e n d i d o . I s s o c o n t a m u i t o " ,

opina Sirley.

COMO NÃO
ESPANTAR
0CLIENTE

● n ã o d e i x a r o c l i e n t e s e m

or ientação,
e n c a m i n h a m e n t o o u

a tend imento ;MIMOS
Em algumas lojas, obom aten¬

dimento ultrapassa os limites físi¬
cos do estabelecimento. Os clien¬
tes da Loft Concept, loja multimar-
cas de roupas eacessórios femini¬
nos emasculinos, podem provar
em casa as peças que pretendem
comprar. Outros preferem oauxí¬
lio do vendedor para aprodução
completa do visual e. para isso.
contam com uma equipe prepara¬
da esempre àdisposição.

"Chamar pelo nome, agregar
peças âcompra eficar atento ao
pós-venda são atitudes que aju¬
dam aconquistar ocliente", acre¬
dita Marília Esteia Ramos, geren¬
te da Loft. Mimos como enviar

● n ã o t e r c e i r i z a r

responsabilidades ou
incumbências;

●não compl icar osimples,
não desorganizar o
organizado enão sujar o
limpo;

●não destratar ou enganar
qualquer cliente;

●d a r r e t o r n o à s d e m a n d a s
d o c l i e n t e .

As dicas são do consultor Amauri

Crozariolli
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Curso para formar
profissional de vendas
Atenta às necessidades dos

lojistas, 0Instituto de
Responsabilidade Social de Maringá
(Fundacim), da ACIM, pretende
iniciar, em parceria com oServiço
Social da Indústria (Sesi), um curso
para qualificar jovens de Maringá e
região nas áreas de confecção,
calçados, acessórios, aviamentos,
presentes, brinquedos, móveis,
eletrodomésticos, papelaria,
perfumaria, material de construção,
entre outras, para inclusão no
mercado formal de trabalho.

Oprojeto Inicial prevê a
abertura de 70 vagas para jovens
entre 16 e24 anos, Apresidente
da Fundacim, Cleide Noronha,
explica que aproposta do curso é
resgatar ojovem etorná-lo
autossustentável, reforçando a
necessidade do compromisso com o
trabalho, ainda que seja
temporário. "Muitosjovensque

estão no mercado de trabalho
estão estudando ese contentam
com um salário de R$ 500. Há
pouco interesse em investir na
carreira de vendedor", diz Cleide.

Ocurso será de 600 horas. As
disciplinas do núcleo comum são
Relações Interpessoais, Ética,
Etiqueta ePostura no Trabalho,
Qualidade no Atendimento,
Português, Matemática, Cidadania,
Direitos eDeveres do Trabalhador,
Informática Básica eInglês Básico,
Do núcleo de profissionalização, os
alunos terão aulas de História das
Relações Comerciais, Técnicas de
Vendas/Telemarketing, Técnicas
Fiscais (crediário, cobrança,
compras). Noções de Marketing,
Noções de Moda, Organização de
Vitrine, Limpeza eManutenção de
Fachadas eVitrines, Conhecimento
do Produto, Oficinas por Produto e
Mercado Varejista.

(

‘BOA PARTE DOS PROFISSIONAIS NÃO AMA 0QUE
FAZ. £0DESCONTENTAMENTO ACABA SOBRANOO
para 0CLIENTE, QUE NÃO TEM NADA COM ISSO",
BIZ 0CONSULTOR AMAURI CROZARIOLLI

SATISFAÇÃO GARANTIDA
Se 0cliente não vai até aloja. a

loja vai até ele. Pelo correio, inclu¬
sive. Foi este omeio de transporte
utilizado por Andréia Brasil Baptis-
ta. proprietária da Vivez Calçados,
para atender auma cliente de Ron¬
dônia, De r■
ela gostou de

passagem por Maringá,
um sapato que viu

na loja de Andréia
t u n i d a d e

.mas. na opor-
.não levou. De volta para

casa, no norte do país, ligou
mendando apeça earecebeu, dias
depois, pelo sedex. Detalhe: opar
havia sido separado pela dona da
leja para uso pessoal,

"Para mim, asatisfação do clien-
le está acima de tudo", afirma a
comerciante, que veio de Goiânia
eestá há dois anos em Maringá, Na

_opiniào de Andréia. cliente satisfei-
I10 eaquele que se sente ávontade
5 i n c l u s i v e

e n c o -

para não comprar nada, ^
--que ésempre |

eque sua presença ére-
Ialmente itn|)ortante," ■

"Fie precisa sentir
h e n v i n d oO

ASATISFAÇÃO 00 CLIENTE ACIMA DE TUDO É0LEMA DA EMPRESÁRIA
ANDRÉIA BAPTISTA, DA VIVEZ CALÇADOS
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SUAS VENDAS.
í n t e i b r o / F U R U K A W A

V̂ERCÒOLT H E I
L E A D E R S H I P H

G R O U P B B
S I E M E N S

ANorte Distribuidora disponibiliza avocê revendedor, produtos de grandes marcas líderes de mercado
no segmento de informática etelefonia, para que você possa oferecer aos seus clientes

produtos de qualidade, com garantia eamelhor relação custo/benefício.
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EXPORTAÇÕES VERÔNICA MARIANO

0 desafio das empresas que al¬
mejam vender para omerca¬

do exterior e. com isso. diversifi¬
car acl ientela eaumentar ofatu¬
ramento, éent rar num ter r i tór io

De olho no mercado
internacionalnovo Já habitado por outros con¬

c o r r e n t e s eadequar-se às exigên¬
cias impostas pelo cliente externo.
Desafios possíveis de serem alcan¬
çados por empresas de todos
portes, desde que os produtos
jam, primeiramente, competitivos.

Aindústria maringaense Semi;:
Nutrição Animal começou
der para omercado

EXPORTAR ESTÁ AO ALCANCE DAS EMPRESAS QUE TÊM PRODUTOS
COMPETITIVOS; PESQUISAR COMPRADORES. PARTICIPAR DE FEIRAS
INTERNACIONAIS EADEQUAR 0PRODUTO AO DESTINADOR FINAL SÃO OS
PASSOS ASEREM SEGUIDOS PARA QUEM QUER
EXTRAPOLAR AS FRONTEIRAS BRASILEIRAS

o s

s e -

I X

a v e n -

e x t e r n o h á
pouco mais de dois anos. De
do com ocoordenador de
do exterior da indústria. Reginal-
do Simprício, para
portar aempresa precisou fazer
analises mercadológicas. “Foi por
meio da pesquisa que tivemos a
oportunidade de conhecer omer¬
cado eseus requisitos. Assim, co¬
meçamos aadequar nosso produ¬
to para que fosse aceito fora do
B r a s i l " .

a c o r -

m e r c a -

c o m e ç a r a e x -

explica Simpricio.
Hoje aindústria já atende mais

de dez países localizados
rica do Sul. Ásia

n a A m é -

eÁfrica. Por ano. è
esses países absorvem, da indús- |
tria maringaense. I5 mil tonela- 1
das de subproduto ’para ração. Por

r e p r e s e n t a mmes, essas vendas
25% do faturamento
re aUSS 400 mil

. o e q u i v a l e n -
m e n s a i s .

ASovinil Indústria de Adesivos
para Comunicação Visual éoutro
exemplo de empresa que ingressou
no comércio internacional, Ar
taçâo ainda representa 5% das
d a s .

e x p o r -
v e n -

mas, segundo ogerente da
empresa, Fernando César Massi
expectativas são positivas, "Come¬
çamos tendo apenas Portugal

_cliente. Agora, já atendemos oPa-
Iraguai equeremos expandir ainda
Smais oleque”, comenta
^Aempresa, conforme Massi. ain- I

, a s

c o m o
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porta mais do que exporta.
No entanto, ogerente está confi-
d a i m MADEINMARINGA: EMPRESAS LOCAIS APOSTAM NO COMERCIO INTERNACIONAL5
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ante eaSovinil já tem projetos de
expansão para 2010. “Estamos nos
preparando para participar de fei¬
r a s i n t e r n a c i o n a i s - P r e c i s a m o s d i ¬

vulgar nossos produtos, porque te¬
mos preços competitivos para con¬
quistar novos mercados”, ressalta.

SAIBA COMO EXPORTAR
0que énecessário para começara exportar? Com base em dados da Apex

eMinistério do Desenvolvimento, Indústria eComércio Exterior, montamos um
roteiro com as principais ações para quem almeja ocomércio internacional;

1°PASS0: Efetuar 0registro de exportador na secretaria de Comércio Exterior,
do Ministério do Desenvolvimento, Indústria eComércio Exterior ou na
Delegacia da Receita Federal mais próxima;
2“PASS0; Análise de mercado para aviabilidade da exportação. Contato com
compradores no exterior;
3“ PASSO: Envio de informações sobre oproduto oferecido;
4“ PASSO: Formalizar anegociação enviando uma fatura pró-forma, com
informações sobre oimportador eoexportador;
5“PASS0; Emissão dos documentos de exportação ou embarque;
e^PASSO; Negociar com instituição financeira autorizada aconversão da
moeda estrangeira recebida;
7“PASS0: Embarque da mercadoria edespacho aduaneiro;
8' PASSO: Preparação dos documentos contábeis para negociação junto ao
Banco (pós-embarque);
9“PASS0; Apresentação dos documentos ao banco do importador;
10” PASSO; Após atransferência para obanco do exportador, deverá ser feita
aliquidação do câmbio. Orecebimento deverá serem reais.

NOVOS NEGÓCIOS
M a s 0 m e r c a d o e x t e r n o é e x i ¬

gente. De acordo com agerente
de exportação do grupo Palmali.
Mar ia Nobre de Macedo, não fo i
fácil ingressar neste mercado,
mas hoje. seus produtos são conhe¬
c i d o s m u n d i a l m e n t e .

Atualmente aPalmali érespon¬
sável pelo abastecimento de car¬
n e s u i n a e d e a v e s i n - n a t u r a e m

diversos países. Por ano, são expor¬
t a d a s c e r c a d e 2 2 m i l t o n e l a d a s d e
a v e s e 2 5 m i l t o n e l a d a s d e s u í n o s ,

oque representa US$ 100 milhões.

R e v i s t a

^ Ê Êm
AREVISTA DE NEGÓCIOS DO PARANA
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programando uma

série especiai
de reportagens para
as próximas edições:

Apartir de abril vocS eneonirarA um Cmd»rno E»p*clal da
Revieta ACIM trazendo matérias exeluslvas. opiniões de
especialistas, curiosidades adicas sobre um tema especifico
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■'Somenie no ano passado não ex¬
portamos suínos, mas esses são os
números que normalmenie regis¬
tramos". esclarece agerente Maria,
acrescentando que as exportações
representam 40% da produção, en¬
quanto que omercado interno ab¬
s o r v e o s 6 0 % r e s t a n t e s .

Osucesso nas exportações trou¬
xe àPalmali um novo projeto: den¬
t r o d e s e i s m e s e s a u n i d a d e d e M a ¬

ringá dará inicio àexportação de
produtos industrializados, como sal¬
s i c h a s e m o r t a d e l a s d e r i v a d a s d e
su inos eaves . "A té omomen to , so¬
m e n t e a s u n i d a d e s d e R a n c h a r i a e

Palmas atuam no mercado de expor¬
tação, mas com produtos in-natura.
E m b r e v e , v a m o s a b a s t e c e r o m e s ¬
m o m e r c a d o c o m n o v i d a d e s " .

Para exportar épreciso seguir exi¬
gências técnicas impostas pelo impor¬
tador. No caso da Palmali. que atende
os mercados islâmico emuçulmano, é
necessária uma certificação de abate
do animal de acordo com areligião.
"Durante seis dias da semana conta-

RENATA MESTRINER, DO INSTITUTO MERCOSUL: FEIRAS INTERNACIONAIS SAO
OPORTUNIDADE PARA CONHECER NOVIDADES EDIVULGAR AEMPRESA

Assessoria para quem
almeja novas fronteiras

também realiza missões
empresariais, levando empresários
para participar de feiras
internacionais. No momento, estão
agendadas duas missões: para a
região de Córdoba, na Argentina, e
para Cantão, na China.

Segundo apresidente do
Instituto, Renata Mestriner, nas
feiras internacionais os empresários
encontram oportunidades de
negócios. "As feiras têm grande
diversidade de produtos e
compradores. Por isso, são uma
ótima chance para conhecer
novidades epara divulgar a
empresa. Amaioria dos
empresários sempre concretiza
algum tipo de negócio", afirma.

OInstituto ainda realiza todos
os anos, em setembro, oFórum
Internacional de Negócios. Oúltimo
tema abordado foi: "Negócios em
Tempos de Crise". Oevento é
aberto aempresariados e
estudantes que tenham interesse
em exportação.

Criado em 1997, oInstituto
Mercosu), ligado aACIM, tem
facilitado oprocesso de exportação
para muitas empresas. Através dele,
0empresário obtém as informações
necessárias para começar aexportar.
De acordo com acoordenadora do

Instituto, Lígia Regina Pereira, a
exportação éuma consequência da
preparação para omercado. "0
primeiro passo éconhecer omercado
eestar pronto para ser inserido.
Depois, vem aburocracia. E, nós do
Instituto, auxiliamos na realização de
todo 0processo".

OInstituto nasceu com onome
de Casa Mercosul com oobjetivo de
divulgar produtos locais na Argentina
evice-versa. Com opassar dos
anos, ganhou novo nome efoi se
adequando às necessidades dos
empresários. Hoje ajuda quem
almeja omercado internacional. Só
no ano passado, oInstituto atendeu
mais de 200 empresas enos dois
primeiros meses deste ano já cerca
de 30 atendimentos. OInstituto

mos com um inspetor da Câmara Ára¬
be. que fiscaliza oabare. Ele éores¬
ponsável pela nossa certificação", de¬
clara agerente do grupo.

ASemix Nutrição Animal tam¬
bém precisou fazer adaptações para
ser ace i ta no mercado externo.
Cada pais possui um nível especí¬

fi c o d e proteína no alimento ani¬
mal. Para atender esses mercados
temos que produzir subprodutos
para ração com diferentes taxas de
proteina", conta Simpricio.

Epara quem quer conquistar
faiia do mercado internacional, a
gerente da Palmal i dã adica:
pno mercado busca fornecedores,
"Os sites de comércio internacional

u m a

o p r o -

sao os canais mais utilizados pelos
£im|)ortadores na busca por fornece-
°dores Além disso, existem as feiras
ointernacionais para que as ernpre-
ssas divulguem seus produtos", suge-
3re agerente r io gru | )o
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Otrânsito éfeito de pessoas. Eér -

®pera essas
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pessoas, motoristas, ciclistas, motociclistasj
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pedestres, que aPrefeitura de Maringá^ > e4 »

< v V n v\

desenvolveu uma campanha com oobjet ivo
●r̂ irSC ● de melhorar otrânsito em Maringá.

.^^yspri
.->- i Èvocê está convocado para participar desta

campanha. Mas não se preocupe: tudo oh -* v

que você precisa fazer éusar obom senso.
Como você énaturalmente uma

. . » * '

● * - r
p e s s o a

gentil, temos certeza que vai ser muito fácil.
Leia as dicas nos jornais, preste atenção n o s

outdoors, acompanhe os comerciais nas TVs
● 4
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enas rádios, cole oadesivo da campanha
eparticipe. Você vai descobrir que
trânsito melhor só depende da gente.
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ACIM VERÔNICA MARIANO ly. ,
● - .

Novidades na área de capacitação
NOVOS CURSOS ENOVA ESTRUTURA

FÍSICA; CONHEÇA OQUE AACIM
ESTÁ FAZENDO PARA MELHORAR
A I N D A M A I S A O F E R TA E

REALIZAÇÃO DE CURSOS E
T R E I N A M E N T O S P A R A A S
E M P R E S A S L O C A I S

0 sgestores de Recursos Huma¬
n o s d e f e n d e m q u e u m d o s

maiores patrimônios de uma empre¬
sa éoquadro de colaboradores. Di- e
ante desta realidade, com empresas í
que valorizam cada vez mais acom- |
pecência profissional, aACIM está “
implantando um novo projeto na
área de capacitação.

Acomeçar pela estrutura física,
que foi reformada para garantir mais
conforto aos empresários ecolabo¬
radores que participam dos treina¬
mentos oferecidos pela ACIM. No piso
térreo estão disponíveis, apartir des¬
te mês, três salas de cursos, com ca¬
pacidade para 35 e50 pessoas, além
de um auditório com llO lugares.

Neste ano, segundo ogerente
de produtos eserviços da ACIM.
Ayrton Silva, além dos cursos tra¬
dicionais, que abordam temas
c o m o c o n t a b i l i d a d e , v e n d a s e c o ¬
municação. estão previstos pales¬
tras eciclos de palestras -espé¬
c i e d e s e m i n á r i o s , “ E s t e s e v e n t o s
terão oobjet ivo de levar ao em¬
presário eao público ligado ao
s e t o r e m p r e s a r i a l o m a i o r n ú m e ¬
ro de informações que possam in¬
fl u e n c i a r n o d e s e n v o l v i m e n t o e
c r e s c i m e n t o " , r e s s a l t a S i l v a .

Anova programação prevê qua-
iro palestras por ano -uma acada
irimestre Ainienção, de acordo
(om Silva, éque esses eventos dis-
( u r a m a s s u n t o s d e r e l e v â n c i a n o

ACIM CONTARÁ COM NOVA PROGRAMAÇÃO NA ÁREA DE CAPACITAÇÃO; ESPAÇO
ONDE OS TREINAMENTOS SÃO REALIZADOS ESTÁ SENDO REFORMADO

m o m e n t o . “ S e f o s s e m o s r e a l i z a r

uma palestra hoje otema abordado
poderia ser acrise econômica mun-
diar, exemplifica Silva. No entanto,
o s t e m a s n ã o s e r ã o s o m e n t e c o m

Foco no cenário nacional, mas tam¬
bém local eregional, dependendo
da necessidade do empresário ou do
m o m e n t o e c o n ô m i c o e c o m e r c i a l

Silva explica que haverá ainda pa¬
lestras ministradas por profissionais
renomados. “Nossa preocupação é
oferecer ao participante um discurso
consistente, com pessoas que tenham
propriedade no assunto",

já os ciclos de palestras devem
a c o n t e c e r d u a s v e z e s a o a n o , c o m

datas ainda não definidas. Oprojeto
prevê cinco noites de debates, discus¬
sões epalestras, sempre focados no
interesse do empresariado, podendo
abordar temas como: oratória, lide¬
rança. vitrinismo eclientes. Mais in¬
formações sobre aACIM Cursos e
Treinamentos poderão ser obtidas
pelo telefone (44) 3025-P632. ■

Foco nas
necessidades
das empresas
AACIM sempre contribuiu para

qualificar empresários ecolaboradores
do comércio, prestação de serviço e
indústria. Somente no ano passado,
mais de duas mil pessoas participaram
dos mais de 80 cursos ministrados,
nas áreas de gestão, vendas,
liderança, contabilidade, administração
edesenvolvimento pessoal,

OCentro de Capacitação realiza
também os cursos In Company, com
temas voltados para as necessidades
do cliente eespecíficos para os
funcionários. Segundo ogerente de
Produtos eServiços da ACIM, Ayrton
Silva, há um cadastro euma rede de
contatos para localizar instrutores
que atendam as exigências da
empresa que deseja contratar o
serviço, Esses treinamentos podem
ser realizados no local escolhido pelo
c o n t r a t a n t e .

3 4 R F V I S I A A C I M M a r ç o 2 0 0 9



CULTURA EMPRESARIAL

0que estouVale apena

1̂l i j UVIR Et III
THIAGO RAMARI, JORNALISTA WALDIR RAMOS, PROFESSOR ECONSULTOR

EMPRESARIALROCKFERRY-DUFFY
Com "Rockferry”, agalesa Dufly foi recentemente considerada uma das
revelações musicais mais promissoras. Dona de uma voz levemente
rouca e, às vezes, comparada aAmy Winehouse, ela conquista o
ouvinte de imediato com as faixas "Mercy”, “Sleeping Stone" e
"Warwick Avenue". "Rockferry" foi odisco mais vendido na Inglaterra
em 2008 egarantiu àcantora oGrammy de Melhor Disco Pop este ano.

COMME SI DE RIEN N'ÉTAIT -CARLA BRUNI
Depois de flertar com ofolk em "Quelqu'un M'a Dit" e"No Promises", oterceiro
álbum da primeira-dama francesa éestilisticamente mais variado ebem

arranjado, excursionando pelo pop, bluegrass ejazz. Ao todo, são 12 músicas em francês, uma em inglês eoutra
em italiano. Destaque para "Je Suis Une Enfant", Tamoureuse”, "Le Temps Perdu", "Salul Marin" e"Ta Tienne".

Vale apena

OsVil.ÁBITOS
I)AS'f̂ OAS

EFICAZ^.. _rf2S5lk..
ÜCÒoPedrnwptfia
TnMtiinnftcíp taaoü

StephenR.Covey
o

os 7HÁBITOS DAS PESSOAS ALTAMENTE EFICAZES
STEPHEN R. COVEY
EOITORA BEST SELLER
444 PÁGINAS
Oautor mostra como melhorar odesempe¬
nho no trabalho econquistar satisfação
pessoal por meio de hábitos como conquis¬
tar liderança, comunicar-se empalicamente,
renovar-se sempre eutilizar acriatividade.
Segundo ele, são estes hábitos que
distinguem as pessoas felizes, saudáveis e
bem-sucedidas das fracassadas ou
daquelas que sacrificam oequilíbrio interior
eafelicidade para alcançar êxito.

i ; SSISIIR
CLIENTES MASTER VÍDEO INDICAM: países. Durante ojulgamento, odiretor mostra os

criminosos de guerra, suas ligações com os campos
de concentração eoextermínio de milhares de
pessoas. Como ébaseado num fato real. aconselho
pnncipalmente aos jovens estudantes.

U ' 1 1 » 1 w 1 < I » I

N U R E M B E R G

RAPHAEL OLIVEIRA -
DIRETOR DA NORTHCOMM CONSULTORIA
EM GESTÃO ESTRATÉGICA

OUTLANDER -GUERREIRO VS PREDADOR -

HOWARD MCCAIN (2008)
Após uma batalha que se desenrola nos céus há
tempos, anave de Kainan (James CaviezeI) caí entre
os nórdicos do passado. Para piorar, oastronauta
descobre que não foi oúnico sobrevivente: um
segundo passageiro, da raça Moorwsn, emerge dos
escombros. Um animal feroz esanguinário, Moorwen
quer destruir todos que considera inimigos. Assim,
Kainan precisa se aliar aos vikings eunir sua
tecnologia às armas dos guerreiros para enfrentar o
monstro antes que ele destrua atodos. Outiander me
surpreendeu muito; ofilme tem boa produção, bons
efeitos especiais, bons atores eboa história. Uma
pena ofilme não ter tido uma produção realmente de
peso (como Warner ou Fox). Nota-se um pouco de
simplicidade nos efeitos, cenários eno número de
atores, mas nada que comprometa oresultado final.

LUIZ FERNANDO CARDOSO,
JORNALISTA

O U T L A N D E R
r ' C _

NELMA LEONI FAVERO, PROFESSORA ^ A N J O S
N C O S0JULGAMENTO DE NUREMBERG

-YVES SIMONEAU (2CXX))
0julgamento de Nuremberg éum filme que considero
importante como documentário de um período da
História que não devemos permitir que se repita.
Reconstitui oJulgamento dos principais assessores do
fascismo alemão emostra oprocedimento para
encontrar olugar ideal para arealização do Julgamento,
que contou com apresença de magistrados de vários

ANJOS BRANCOS ABEIRA 00 INFERNO: OS
BASTIDORES DO REAL MADRtD
JOHN CARIIN
EDITORA RELUME DUMARA
324 PAGINAS
Paia quem éapaixonado por futebol ecuite uma boa
história de sucesso do mundo dos negócios, "Anjos
Biancos" éleituia obrigatória. No lívio, ojornalista
John Cailin levela os bastidores do Real Madrid ea
ambição do magnata espanhol Rorentino Pérez para
fazer do time madritenho uma potência
incontestável, dentro efora de campo. 0time dos
galácticos começou ase- criado em 2000, com a
aquisição de Figo e, nos anos seguintes, de Zidane,
Ronaldo eBeckham, que juntamente com Roberto
Carlos eRaúl, formaram uma constelação de
craques. No finai das contas, os galácticos não
venceram todos os títulos que disputaram (longe
disso), mas nunca um clube de futebol faturou tanto
quanto aquele time dos galácticos, nem vendeu
tantas camisas nem lotou portantas vezes seguidas
sai estádio. Pérez ensinou que, no futebol bem
como em qualquer profissão, uma empresa fatura
mais se tem cs melhores profissionais ese paga
bem para mantê-los satisfeitos no "time", mesmo
que não vença aconcorrência atodo omomento.

I I Estes filmes você encontra na Master Vídeo, localizada na Avenida XV de Novembro,
222, zona 1.0 telefone é3227- 0554 eoe-maii émaster_vldeo@hotmail.com

Vale apena

AVELIAR
www.vocesabla.net
Site de curiosidades divididas em diversas categorias

www.somatematica.cflm.hr j ^
Site com conteúdo para estudantes epara quem gosta de matematica, onde se encontram materiais de
apoio, exercícios, provas de vestibulares, entre outros
vfww.fipe.ore.br,
Site da Funoação Instituto de Pesquisas Economicas (Fipe), que oferece informações de acesso gratuitosobre oDesempenho geral do setor de transportes (Idet), índice de preços ao consumidor de várias regiões
(IPC), além do preço médio de veículos (passeio/utilitários, motos ecaminhões)
httpV/noticias.uol.com.br/fernandorodrigues/politicosdobrasil/
Página eletrônica do portal da UOL especializado em informações eestatísticas sobre ooliticos. Saiba
quanto cada político eleito enriqueceu nos últimos mandatos. Acesso adeclaraçao de Imposto de Renda
dos políticos eleitos nas esferas estaduais efederais

Indicações para oCultura Empresarial podem ser enviadas para oe-mail textual@textuaicom.cnm.br
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NEWS PAGAMENTO
EM CHEQUE

CURSOS AAssociação Comercial oferece, há
dois anos, oserviço ACIM Garante.
Com ele, oempresário associado ga¬
rante 0recebimento, total ou parcial
dependendo do motivo de devolução,
dos cheques recebidos pela empresa.
São garantidos cheques àvista ou a
prazo, para as vendas de 30 a90 dias.
Através desta ferramenta de crédito,
aempresa não precisará efetuar co¬
branças econtratar um crediarista
para cadastrar inadimplentes, já que
aACIM tem uma equipe própria para
isso. Mais informações pelo telefone
(44) 3025-9633, com oDepartamen¬
t o d e C r é d i t o d a A C I M .

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

■GESTÃO DE COMPRAS EALMOXARIFADO
I n s t r u t o r : Ta r c í s i o M e n e z e s
Data: 13 e20 de março e4de abril, das 19 às 23 horas
(sexta- fe i ra) e8h30 às 17h30 (sábado)

■LICITAÇÃO PARA EMPRESÁRIOS
I n s t r u t o r : L u i s F e r n a n d o O t e r o e M i c h e l l e S h i m o d a

Data: 16 a18 de março, das 19 às 23 horas

■REFORMA ORTOGRÁFICA -0QUE MUOOU
Instrutora: Mara Michela Gomes
Data: 17 e18 de março, das 19 às 23 horas

■DINÂMICA DE GRUPO APLICADA EM
SELEÇÃO DE PESSOAL ETREINAMENTO

Instrutoras: Damela Zanuto eEnicéia Si lva

Data: 17 a19 de março, das 19 às 22h30

■COMO FORMAR PREÇO DE VENDAS EANÁLISE DE CUSTOS
Instrutor: Jovi Barbosa
Data; 23 a25 de março, das 19 às 23 horas

■CALL CENTER DE AaZ
Instrutora; Jane Colombo da Cruz
Data: 23 a25 de março, das 19 às 23 horas

A C I M
EM AÇÃO

Apoiamos esta Ideia
■REDAÇAO ECOMUNICAÇÃO EMPRESARIAL
Instrutora: Mara Michela Gomes
Data; 24 a26 de março, das 19 às 22h30

■PLANEIAMENTO ESTRATÉGICO
Instrutor: Evaldo Garcia Reinas
Data: 31 de março, 1.2,7.8e9deabhl, das 19 às 23 horas

■APRIMORANDO AS RELAÇÕES INTERPESSOAIS NO TRABALHO
Instrutora; Mana Alice Pinatti
Data: 31 de março, 1e2de abril, das 19 às 23 horas

■LIDERANÇA EDESENVOLVIMENTO DE EQUIPES
Instrutora: Elizabete Willemann
Data: 6, 7, 15 e16 de abril, das 19 às 23 horas

PROJETO
Os empresários de bairros poderão participar

de palestras gratuitas sobre atendimento eestra¬
tégia de vendas, Éque aACIM realizará quatro
edições inaugurais do projeto ACIM em Ação. O
consultor em vendas Amauri Crozariolli eomági¬
co ilusionista Marcelo Beutrin, de São Paulo, se¬
rão os responsáveis por ministrar as palestras. A
primeira será no dia 10 deste mês. no Jardim Al¬
vorada. No dia 13, será avez dos empresários do
Mandacaru participarem. Nodia 18a palestra será
realizada no Jardim Liberdade enodia 19, noCine
Teatro Plaza, para os empresários da região cen¬
trai- Todas terão início às 19h00. Mais informa¬
ções pelo telefone (44) 3025-9646.

B
o
o

E RECRUTAMENTO ESELEÇÃO DE PESSOAL
Instrutora; Enicéia Silva
Data: 6a8de abril, das 19 às 23 horas5
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1PROMOÇÃO
As empresas que têm interes¬

se em participar da 13® edição da
Maringá Liquida ainda podem
adquirir os kits da promoção, que
incluem bandeirolas, cartazes de
preço, balões eadesivo de lape¬
la. Entregues deSde 9de março,
os kits custam, apartir de R$ 70,
para empresas associadas a
ACIM ou ao Sivamar, que são os
organizadores da campanha. Du¬
rante aMaringá Liquida, que será
realizada em 20, 21 e22 de mar¬
ço, haverá atividades recreativas
nas praças Raposo Tavares eNa-
poleâo Moreira da Silva ecoleta
de sangue pelo Hemocentro. A
estimativa éque 1.200 empresas
participem. Mais informações
pelo telefone (44) 3025-9595.

DOAÇAO
AFundacim eaEditei doaram 300 cadernos para aAssociação

(ndigenista (Assindi), Oato aconteceu no final de fevereiro, no Centro
Cultural Indígena. De acordo com apresidente da Assindi, Darci Dias
Souza, os cadernos foram repassados aindígenas de várias aldeias.
Para isso, foi realizado um cadastro dos estudantes que deixaram suas
aldeias ehoje moram em Maringá. Para eles, foram destinados cem
cadernos eorestante foi repassado aos alunos da Aldeia Ivaí, que
conta com uma escola dentro da comunidade. Na foto, apresidente da
Fundacim, Cleide Noronha, na solenidade de entrega do material.

CONTRA HEPATITE
P r o fi s s i o n a i s d o s s a l õ e s

de beleza de Maringá foram
vacinados gratuitamente
contra hepatite por agentes
de saúde. Aação, realizada
no início deste mês, foi pos¬
sível graças auma iniciati¬
v a c o n j u n t a d o n ú c l e o
setorial de Cabeleireiros, do
Programa Empreender, da
ACIM, eda Secretaria de
Saúde. Como existem mui¬
tos salões informais, quem
não recebeu avisita dos
agentes de saúde poderá se
dirigir àSecretaria de Saú¬
de esolicitar avacina, que
égratuita. Onúcleo de Ca¬
beleireiros existe desde fe¬
vereiro do ano passado e
conta com aparticipaçãô de
empresários de 28 saiões
de beleza.

CONCURSO OE MONOGRAFIAS
Asegunda edição do Concurso de Monografias Aplicadas àCidadania

Fiscal, realizada pelo Observatório Social de Maringá, será lançada em
10 de março às 18h30 no Auditório da Receita Federal em Maringá. No
mesmo dia haverá apremiação dos vencedores da primeira edição, rea¬
lizada durante oano passado. Poderão concorrer trabalhos de conclu¬
são de curso desenvolvidos eapresentados em 2009 por acadêmicos
de graduação ou pós-graduação matriculados em instituições de ensino
superior de Maringá eRegião Metropolitana. As monografias deverão,
obrigatoriamente, estar relacionados com otema “Cidadania Fiscal". Os
cinco melhores trabalhos serão premiados com notebook; um para
acadêmico epara oprofessor orientador. As inscrições podem ser feitas
até 30 de setembro, no endereço www.cidadaniafiscat.org.br.
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A C Ê M0agronegócio
e a c r i s e

AREVISTA DE
KEGÚCIOS DO PARANÁ

AQUEDA NA PRODUÇÃO DE VÁRIOS PAÍSES AFETA A
DEMANDA POR MATÉRIAS-PRIMAS EARENDA. QUE.
POR SUA VEZ. AFETA ADEMANDA POR PRODUTOS
ACABADOS. COMO OAGRONEGÓCIO ÉINTERLIGADO
POR VÁRIOS SETORES. AQUEDA ÉTRANSMITIDA AO
LONGO DAS CADEIAS PRODUTIVAS
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José Carlos BatbíerI
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CONSELHO EDITORIAL

Helmer Romero, José Carlos Barbieri, Giovana
Campanha, Oirceu Herrero Gomes, Karina Izzo,

Gabriel Vieira, Ayrton Ângelo da Silva Filho

JORNALISTA RESPONSÁVEL
Giovana Campanha MTB 0S255

Você já se deparou com acidente numa pista movimentada na qual uns curiosos
reduzem avelocidade para "apreciar" acena. Oque isso provoca? Para trás: aqueles que
estão imediatamente depois do curioso, mesmo que sem interesse pelo acidente, são
obrigados areduzira velocidade, os que estão mais atrás ainda também eassim segue.
Não raro avelocidade cai àzero. Epara frente: onosso curioso acelera para retomar a
velocidade, mas irá alcançara velocidade normal somente quilômetros àfrente.
Resultado: para que todos retomem oritmo levará um tempo considerável. Qualquer
semelhança com nossa situação não terá sido mera coincidência.

Ponto um. Desde 1957, oagronegócio foi definido por Davis eGoldberg como a"soma
das operações de produção edistribuição de suprimentos agrícolas, das operações de
produção nas unidades agrícolas, do armazenamento, processamento edistribuição dos
produtos agrícolas eitens produzidos apartir deles". Daí, apreendemos três aspectos
fundamentais: agronegócio não éum setor da economia, mas, sim, um segmento dela
composto por vários edistintos setores; compreende uma grande variedade de produtos,
dificultando generalizações; esegue uma lógica de interdependência entre os setores
envolvidos ecom os demais setores das economias.

Ponto dois. Estudos anteriores àcrise, de renomados organismos nacionais e
internacionais abordando cenários para dez anos àfrente, mostravam perspectivas
promissoras para vários setores ligados ao agronegócio, com destaque para energia e
proteínas de origem animal (e, por conseguinte, grãos). As sustentações eram o
crescimento da população ede renda.

Ponto três. Os produtos do agronegócio são consumidos internamente eexportados. O
consumo interno depende, entre vários fatores, da renda. Oconsumo externo depende,
também entre outros fatores, da renda dos paises de destino (vivenciando agora otemor
da possibilidade de aumento das restrições àentrada de produtos estrangeiros).

Ponto quatro. Agora vamos juntar os pontos. Aqueda na produção de vários países,
inclusive do Brasil, afeta ademanda por matérias-primas earenda, que, por sua vez,
afeta ademanda por produtos acabados. Como oagronegócio éconstituído por vários
setores interligados, essa queda étransmitida ao longo das cadeias produtivas, atingindo
fortemente os agentes brasileiros. Aqueda éotal do acidente na rodovia eafila de carros
são as cadeias produtivas. Avelocidade irá voltar ao normal. No médio prazo serio
cristalizados os sinais de recuperação eos reflexos serão sentidos.

Então, qual alição de curto prazo? Cautela, avaliações mais frequentes dos mercados,
planejamento eênfase na solução de problemas antigos como infraestrutura, crédito de
qualidade, definição das negociações de dividas, legislação ambiental eassim vai (quero
dizer, continua). Para quê? Para estarmos preparados para aretomada do crescimento,

^com anossa consagrada competência em produzir com quantidade, qualidade e
B r e s p o n s a b i l i d a d e .
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G a s t a n d o m u i t o
c o m t e l e f o n i a fi x a
e I n t e r n e t ?
Mude para aGVT,
m a n t e n h a s e u
n ú m e r o e m u d e
0 fi n a l d e s s a
h i s t ó r i a .

Aproveite aportabi l idade, mude
para aGVT emantenha seu número.
Q u e m e s c o l h e a G V T e s c o l h e o m e l h o r

em telefonia fixa. Banda Larga rápida
de verdade, os planos mais econômicos
eoatendimento feito por funcionários
próprios, que resolvem.

Banda Larga de
Megavelocídades
■apartir de R$^

Ligue
emude para aGVT. A E S C O L H A F E L I Z .

Umque eSmart MAXX. Con$ulle OS lcrmoŝ |̂|rviços oo ponal wvAv.gvt com.brPreço da Banda Larga valtdo para adesões
Serviços sujedas àdisponibilidade técnica
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