
R$ 5.00
Novembro/2009

N ® 4 9 3

A n o 4 6

A R E V I S T A D E N E G O C I O S D O P A R A N A

C o m é r c i o
I n t e r n a c i o n a l
As vantagens de atuar fora do
Brasil ecomo comecar

Sistemas informatizados doPara garantir assertividade
Fisco ajudam acombater

asonegação eaumentam a
arrecadação de impostos

nos negócios eantecipar
tendênc ias , o recomendáve l é

investir em pesquisas de mercado



Rede credenciada presente em 24 CIDADES
S ã o 3 0 H O S P I TA I S

95 CLINICAS com serviços de Diagnóstico eTerapia
Quase 400 Médicos asua disposição

f

IMI -FARMACIA com preços diferenciados
em Maringá eCascavel

Atendimento NACIONAL de Urgência/Emergência
(SISTEAAA ABRAMGE) I

Ped ia t r ia 24H em Maringá

Clínica Própria com ATENDIMENTO ÁGIL
* ^ < i s c ’ O V G

L I G U E : 1 4 3 2 1 8 1 5 1 5

www.drpam.com.br
Condiçóes especiais

pare assodbdos

Mais que Plano
de Saúde i



PAUVRADO PRESIDENTE

Do outro lado do mundo
cosui. Apujança chinesa no mundo
dos negócios ésurpreendente.

Outro ponto ase destacar da via¬
gem foi avisita ao Departamento de
Relações Internacionais da Associação
Chinesa de Futebol. Convidamos ofi¬
cialmente aseleção chinesa para usar
aestrutura eas instalações esportivas
de Maringá durante aCopa de 2014,
caso aequipe de futebol daquele pais
se classifique para os Jogos no Brasil.
Fomos os primeiros avisitar aasso¬
ciação chinesa eoferecer as instala¬
ções de Maringá para subsede
Copa do Mundo.

Amissão econômica foi muito

Uma comitiva de empre¬
sários elideranças regionais
participou da quinta missão
econômica do Paraná, orga¬
nizada pelo deputado esta¬
dual Luiz Nishimori. em ou¬
tubro, visitando ,çidades do
Japão eda China. Entre os
integrantes da'rhissão esta¬
vam empresários, prefeitos,

diretores epresidentes de entidades,
c o m o o n o s s o C o n s e l h o C o m u n i t á ¬

rio de Segurança, entre outros.
Missões como essa são importan¬

tes, pois devem trazer ótimos resul¬
tados para aregião epara Maringá.
No Japão, aprogramação incluiu vi¬
sitas àprovíncia de Nagoya para co¬
nhecermos um moderno sistema de
tratamento de lixo eàMitsui &. Co.,
empresa do sistema de transportes
q u e o p e r a o f a m o s o S h i n k a n s e n
(trem-bala) entre Nagoya eTóquio.

Na capitai Japonesa, fomos recebi-
dos'n̂  Casa Imperial onde se man-
tém\a mais antiga monarquia do
muntfc. Lá tivemos um encontro com
0príncipe Naruhito. retribuindo avi¬
sita que 0herdeiro do Trono do Cri¬
sântemo fez aivlarlngá por ocasião
das comemorações do imin 100 no
ano passado.

Na China ^mos àFeira de Can-
tão, amaior feira de negócios do
mundo com 851 mil metros quadra¬
dos de área de exposição emais de
43 mil estandes. AFeira de Cantão é
uma plataforma para ocomércio in¬
ternacional. com aparticipação de
mais de 600 empresas estrangeiras
de 53 paises, entre eles oBrasil. Para
os empresários maringaenses. parti¬
cipar dessa Feira éestar com oseu
produto exposto na vitrine do mun¬
do. Na província de Cantão também
tivemos um encontro com ogover¬
nador Huang Hua-Hua. que recente¬
m e n t e e s t e v e n o B r a s i l e m a n t é m
bons laços institucionais com oMer-
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5ENTREVISTA
Presidente do Grupo Gazín, uma
das maiores redes varejistas do
Brasil, Mário Gazinéo
entrevistado do mês efala sobre
metas de vendas, ofuturo do
comércio varejista, sucessão,
entre outros

p ro¬
veitosa. Apresentamos nos locais por
onde passamos várias informações e
dados socioeconõmicos de Maringá. O
sucesso da missão deve ser creditado
ao prestígio que odeputado Luiz
Nishimori tem Junto às lideranças po¬
líticas eempresarias do outro lado do
mundo. Nishimori fala eescreve em
Japonês eseu relacionamento com as
embaixadas éadmirável. Ficamos
gulhosos de poder ter um representan¬
te do nível do deputado maringáense
como nosso “embaixador" no Orien¬
te, considerado por todos como apes¬
soa mais indicada para nos represen¬
tar tanto no Japão quanto na China.

Missões

REPORTAGEM DE CAPA Qi
Nos primeiros nove meses do ano,
as empresas locais exportaram
US$ 759,7 milhões eainda há
espaço para que mais
empresários rumem ao comércio
internacional; veja exemplos de
quem já chegou lá edicas de
como importar eexportar

MARCAS EPATENTES IJ]
Registrar uma marca edepositar
patentes ajuda aevitar problemas
futuros edá ao proprietário o
direito de uso exclusivo, inclusive é
possível impedir ouso por
terceiros; empresários do setor
abordam oassunto

o r -

empresariais são sempre
importantes do ponto de vista eco¬
nômico einstitucional. Ajudam aes¬
treitar laços eprospectar negócios. E
ejustamente isso que esperamos
desta viagem aChina ejapão colher
bons frutos.

Frutos que, aliás, esperamos que
os comerciantes maringaenses colham-
com as vendas do final de ano, aque¬
cidas pela brilhante campanha de
Natal que Maringá terá apartir do fi¬
nal desse mès. Bons negóciosl ●

43CADERNO ESPECIAL
Um dos setores que mais
impulsionam aeconomia local, o
agronegócio éoassunto do
caderno especial deste mês; nas
reportagens há entrevistas com
lideranças eempresários do
segmento, informações sobre a
produção de etanol, entre outros
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Adilson Emir Santos épresidente da
Associação Comercial eEmpresarial de
Maringá (ACIM)
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Espaço Gourmet

●4suítes {1 niaster cooi banheiro duploí^ ●4ou 5vagas de garagem ●Varanda gourmet
●Spa ●Sauna com varanda de enirclenimento ●Sala de relax ●Bar com terraço
●Salão de festas no térreo, com acesso ao jardim ●Brinf|Ucdoteca ●Puuing green {mini golfe)
●Quadra de esportes ●Playground completo ●l.ocalização privilegiada

lncorpora<io. Consttu^io eVendas
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MÁRiOGAZIN POR GIOVANA CAMPANHAENTREVISTA

vestir a
EMPRESÁRIO MÁRIO GAZIN COMANDA UMA DAS
MAIORES REDES VARÜISTAS BRASILEIRAS, OGRUPO

GAZIN, QUE CONTA COM 153 LOJAS, EM OITO ESTADOS
BRASILEIROS, ALÉM DE SETE CENTROS DE DISTRIBUIÇÃO E
INDÚSTRIAS DE MESAS. CADEIRAS, COLCHÕES E
ESTOFADOS. SÃO 3,5 MIL FUNCIONÁRIOS EPREVISÃO DE
FATURAMENTO DE R$ 1,226 BILHÃO NESTE ANO. GAZIN
TEM UM JEITO PRÓPRIO DE ADMINISTRAR OS NEGÓCIOS:
ESTABELECE METAS COMPETITIVAS EQUANDO ELAS SÃO
CUMPRIDAS OS FUNCIONÁRIOS LEVAM SEU QUINHÃO: SÓ
NO ANO PASSADO FORAM DISTRIBUÍDAS MAIS DE 50
MOTOCICLETAS, 12 AUTOMÓVEIS, ENTRE OUTROS. PARA
GARANTIR QUE AS METAS SEJAM ALCANÇADAS, OS
COLABORADORES NAO PRECISAM APENAS VESTIR A
CAMISA DA EMPRESA, ELES GANHAM ATÉ ROUPAS
ÍNTIMAS, JÁ QUE TODO FINAL DE ANO AEMPRESA
DISTRIBUI CALCINHAS ECUECAS COM AS METAS DO ANO
SEGUINTE IMPRESSAS NAS PEÇAS. EM 2009, POR
EXEMPLO, AS VENDAS DEVEM TOTALIZAR R$ 103 MILHÕES
POR MÊS, OLUCRO LÍQUIDO DEVE CRESCER 3% EA
INADIMPLÊNCIA DEVE FICAR ABAIXO DE 1,7%. CONFIRA A
ENTREVISTA QUE ODIRETOR PRESIDENTE DO GRUPO
CONCEDEU ÀREVISTA ACIM, DURANTE SUA VISITA A
MARINGA, aconvite DO PROGRAMA EMPREENDER.

0

COMO 0SENHOR VÊ 0FUTURO DA
CONCORRÊNCIA NO SETOR VAREJISTA
NO BRASIL PARA OS PRÓXIMOS ANOS?
H á 1 5 o u 2 0 a n o s , n ã o e r a n e ¬

cessário ter preparação para tra¬
balhar no comércio, simplesmen¬
te se decidia abrir uma loja. Al¬
guns pensavam: vou abrir um
negócio porque meu irmão está
i n d o m u i t o b e m n o c o m é r c i o
de le . Com o fechamen to de vá r i¬
as lojas da rede Pernambucanas
n o P a r a n á , a r e d u ç ã o d o n ú m e r o
de agências do Bamerindus ede
outros bancos, houve uma migra¬
ção de pessoas de outros setores

^para ocomércio. Isso sem contar
Ique mais pessoas estão cursando

.1 graduação, oque s ign ifica aen-
^trada de gente com mais conhe-
Icimento de mercado. As univer¬

sidades mudaram. Hoje elas acei¬
t a m n o v a s i d é i a s , a c e i t a m o s e m ¬
presários ministrarem palestras
para os alunos, entre outros.
Ta m b é m f o r a m a b e r t a s m a i s i n s ¬

tituições de ensino superior. An¬
tes quem pertencia às classes Ce
Dnão tinha como cursar uma gra¬
duação em faculdade particular.
Hoje ficou mais fácil, as faculda¬
des estão mais próximas dos cli¬
entes. as mensalidades são mais
acessíveis eas empresas come¬
çaram ainvestir mais nos própri¬
os funcionários. Só ogrupo Gazin
chegou acustear graduação para
300 funcionários. Hoje são 156 os
contemplados. Isso sem contar
q u e o c o m é r c i o c r e s c e u e fi c o u
mais sadio. Na minha cidade, por
exemplo (Douradina), as pessoas

gostavam de fazer compras em
Cianorte, Umuarama eMaringá.
Hoje os consumidores fazem
compras na própria cidade, por¬
que lá há lojas bem arrumadi-
nhas. Ovarejo ficou muito mais
atrat ivo, concorr ido edaqui a
pouco, em não muito tempo, não
vai haver afigura do vendedor,
porque hoje as pessoas pegam o
produto evão direto para ocai¬
xa. Oautosserviço está presente
em lojas de material de constru¬
ção, farmácias, entre outros. Es¬
tamos migrando para omodelo
varejista norte-americano enão
para oeuropeu. Para ser since¬
ro, não sei se seria um bom ven¬
d e d o r h o j e . p o r q u e n ã o t e n h o
mais tantas informações sobre os
produtos.

REVISTA ACIM Novembro 2009



camisa da empresa
0SENHOR JA afirmou que em
OETERMINAOA ÉPOCA, O
FATURAMENTO DA
GAZIN ESTANCOU...

NAS METAS DESTE ANO, A
INADIMPLÊNCIA ÉDE 1,7%...
Sim. eia chegou amenos de

0 , 5 % , m a s F o i c r e s c e n d o . E m
2005, atingiu 4,5 %, em 2006 ficou
por volta de 3% eem 2007. bai¬
xou um pouco. No ano passado, a
inadimplência atingiu 1.53%.

COMO ÉAPOLÍTICA DE MARKETING DA
EMPRESA? QUAL 0PERCENTUAL DE
INVESTIMENTO EPROPAGANDA?

Não temos muita política de
marketing. Até 2008, quando o
responsável pelo departamento, o
nosso marqueteiro, faleceu, nos¬
so foco de comunicação não eram
a s v e n d a s e s i m t o r n a r a G a z i n
uma marca Forte, canto que não
se divulgavam os preços dos pro-
bkos. De um ano para cá. inves-
tmos cerca de 3%do Faturamen¬

to em propaganda, inclusive em
e m i s s o r a s d e r á d i o e t e l e v i s ã o .

EQUAL ÉAPREVISÃO DE
FATURAMENTO PARA 2010?
Ainda não definimos. Mas em al¬

gumas cidactes teremos problemas
por causa da Fase que oagronegó-
cio escá passando. Em Sorriso, por
exemplo, omovimento escá em
alta, mas em cidades como Juína e
Aripuanã asituação émuito difícil,
porque aeconomia local édepen¬
dente da pecuária, que está sofren¬
do com aexportação. Também não
planejamos ainda onúmero de lo¬
jas que serão inauguradas.

AGAZIN ESTÁ PRESENTE EM VÁRIAS
CIDADES PEQUENAS. ONDE OUTROS
GRUPOS VAREJISTAS NAO TÊM
INTERESSE DE ATUAR. COMO É0
PROCESSO DE ESCOLHA DAS CIDADES
ONDE 0GRUPO SE INSTALARÁ?
No passado cometemos um erro

-etemos que ir consertando -que
foi nos instalarmos no Mato Gros¬
so. Deveriamos ter ficado no Pa¬
raná. Mas por que Fomos para o
Mato Grosso? Porque na época.
Douradina, onde está asede do
grupo , t i nha 33 m i l hab i tan tes ,
mas com aquebra na safra de
café. as pessoas se mudaram ea
cidade chegou ater quatro mil
habitantes. Opessoal Foi embora
principalmente para oMato Gros¬
so eaGazin foi junto. Hoje só re¬
mos duas lojas no Paraná, apesar
da nossa matriz continuar aqui.

Por volta do ano 2000 queria
faturar R$ 10 milhões por mès e
não sabia como. Na época tinha
uma funcionária, que me convidou
para assistir uma aula da faculda¬
de que cursava, porque ela queria
Fazer algumas mudanças eeu não
aceitava. Participei de algumas
aulas eno úl t imo dia me lembro
que um professor de Administra¬
ção falou que as empresas famili¬
a r e s c r e s c i a m , c r e s c i a m , m a s
quando atingiam um teto quebra¬
vam. Ai pensei: éexatamente o

está acontecendo na Gazin.

r

q u e
Fiquei cerca de 40 dias sem dor¬
mir pensando nisso. Tinha mês
que 0grupo faturava R$ 10 mi¬
lhões eno seguinte oito ou R$ 9
milhões. Então, na média, não fa- 0varejo ficou muito

mais atrativo edaqui a
pouco, em não muito
tempo, não vai haver a
figura do vendedor,
porque hoje as pessoas
pegam oproduto evão
direto para ocaixa. 0

^autosserviço está
presente em lojas de
material de

construção, farmácias,
entre outros. Estamos
migrando para o
modelo varejista norte-
americano

curávamos R$ 10 milhões. Foi
quando criamos nossas metas
atreladas àprodutividade efize¬
m o s u m a r e u n i ã o c o m t o d o s o s

vendedores egerentes. Coloca¬
mos na cabeça deles que tínhamos
que Faturar RS 10 milhões, porque
se não aempresa iria quebrar.
Logo nossa meta não era mais Fa¬
turar R$ 10 milhões e, sim. RS 12,5
milhões. Hoje cada vendedor da
Gazin tem que atingir ameta de
R$ 40 mil de vendas por mês e
todos os funcionários são conside¬
rados vendedores . Também te¬
mos um segundo parâmetro: além
de cumprirmos as metas de ven¬
das. precisamos ter um percentu¬
al mínimo de lucro. Não adianta
apenas vender concedendo des¬
c o n t o s .

£

EXISTEM PLANOS DE EXPANDIR 0
NÚMERO DE LOJAS NO PARANÁ?
No Paraná, não abriremos lojas,

porque já vendemos para varejis-

3

3
a -

fl jREVISTA A&M Novembro 2009
1.1



£1

MÁRIO GAZINENTREVISTA

empresa enfrenta qualquer difi¬
culdade, quem sofre primeiro sáo
os funcionários, porque os coita¬
dos são demitidos. Digo que na
minha empresa omais importan¬
te éolucro epreciso dos funcio¬
nários para atingi-lo. Com esta
crise, fizemos um acordo por es¬
crito com eles: que não seriam
demitidos eassim foi feito.

tas daqui esc abrirmos lojas, va¬
mos concorrer com os próprios cli¬
entes. Neste ano abrimos 12 lojas
n o M a t o G r o s s o d o S u l e n o A c r e .

AGAZIN TEM LOJAS DE
ELETROELETRÔNICOS, CENTROS DE
DISTRIBUIÇÃO, FÁBRICA DE MÓVEIS...
0SEGREDO ÉDIVERSIFICAR OS
NEGÓCIOS?
Isso ajuda muito. Quero ter mais

dez fábricas até 2019. de colchões,
estofados, postos de gasolina. Se
surgirem mais oportunidades, com¬
praremos empresas , mas não
muito fora da nossa área. Osegre¬
do étrabalhar muito eaproveitar
as oportunidades na hora certa. |

NA GAZIN DOIS TERÇOS DOS
FUNCIONÁRIOS SÃO HOMENS, POR
QUÊ?
já chegamos ater 37% de fun¬

cionários do sexo feminino ehoje
este percentual éum pouco me¬
nor. As mulheres enfrentam algu¬
mas dificuldades. Por exemplo, se
ela égerente de loja eprecisa
mudar de c idade , omar ido não
quer ir junto para não abrir mão
do emprego.

COMO ESTÁ SENDO 0PROCESSO DE
SUCESSÃO EMPRESARIAL NO GRUPO
GAZIN?
S o m o s e m c i n c o i r m ã o s e c o m e ¬

çamos apreparar asucessão em
1994. Levamos seis anos para con¬
cluir oprocesso efui conhecer
c o m o é a s u c e s s ã o d a P a r m a l a t ,
n a I t á l i a , e d e o u t r a s e m p r e s a s
nos Estados Unidos. Já escolhemos
os sucessores, mas eles não são
m e u s fi l h o s . T a m b é m c r i a m o s a

QUAL 0PERCENTUAL DAS VENDAS
PELA INTERNET EM RELAÇÃO AO
FATURAMENTO 00 GRUPO?

Um por cento. Ainternet pode
n ã o s e r u m m e c a n i s m o d e v e n d a
forte, mas éuma maneira de di¬
vulgar aempresa eacredito que
a i n d a t e m m u i t o a c r e s c e r . E u

mesmo gosto de comprar pela in¬
ternet, só acho ruim na hora de

QUE CONSELHOS 0SENHOR DÁ PARA
JOVENS EMPREENDEDORES?

Gastar pouco, omínimo possí¬
vel. etrabalhar muito. Patrão tem
que gastar menos do que quando
era empregado etem que ser o
primeiro achegar eoúltimo asair,
por isso échamado de patrão. O
dia em que parar de trabalhar,
quem vai estar no meu lugar de¬
verá chegar mais cedo eir embo¬
ra mais tarde do que eu. Uma
empresa precisa de carinho, su¬
cesso, de dedicação. Equal éo
sangue da empresa? Éinvestimen¬
to. Equal ainjeção que temos que
d a r n e l a ? D i n h e i r o .

fazer ocadastro. Comprar peloHolding Gazin para perpetuar os
negócios eéoconselho da holding site da Gazin émuito fácil, porque

temos várias pessoas trabalhando
nele. Ecobro da equipe que acom¬
pra tem que ser fácil erápida para
0consumidor. Há -dias que rece¬
bemos de c inco ase is m i l acessos

quem toma as decisões.

0SENHOR ÉO PRESIDENTE DA
HOLDING?

Sim, integram oconselho da
holding dois irmãos, dois funcio¬
nários etrês pessoas de fora da
empresa, que não podem ser de
Douradina nem amigas dos do¬
nos. São pessoas comprometidas
com aempresa eremuneradas,
já tivemos como conselheiros em-

.o presários, inclusive maringaen-
Ises, professores emédico. AGa-
Ezin não compra nem vende nada
™sem aprovação deste conselho.
Iisso garante mais transparência

e s e g u r a n ç a .

em nosso s i t e .

AROTATIVIDADE ÉALTA NO GRUPO
GAZIN?

Ela deve estar entre 2,6 e2,8%,
que ébaixa. Oque retém ofunci¬
onário éoclima interno, otrata¬
mento que você dá as pessoas. Os
professores costumam dizer que o
bem mais valioso de uma empre¬
sa éocapital intelectual, mas o
que agente nota éque na prática
isso não éverdade. Quando uma

0SENHOR COSTUMA INVESTIR QUAL
PERCENTUAL 00 LUCRO NA EMPRESA?

Na Gazin. os sócios ficam com,
no máximo, 6% do lucro. Noven¬
ta equatro por cento tem que ser
reinvestido na empresa, Egaran¬
to que hoje os sócios não ficam
nem com 6%. Este ano meu salá¬
rio éde R$ 33 mil.

I 8 ' ! REVISTA ACIM Novembro 2009
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CAPITAL DE GIRO

KARTÓDROMOR d f d « l S i l v d

Desde ofinal de junho, Maringá
c o n t a c o m o K a r t ó d r o m o R a c e

Park, inaugurado por iniciativa do
Kart Ciub Maringá. Apista possui
1.120 metros de comprimento e
oito metros de largura, além de
área de escape de dez metros de
cada lado eboxes, totalizando uma
área de 40 mil metros quadrados.
OKartódromo fica na rodovia PR-
317, quilômetro 108,7 saída para
Campo Mourão.

I,

DIA MUNDIAL
DA PSORÍASE
Vinte enove de outubro foi o

Dia Mundial da Psorfase. No Bra¬
sil, acampanha éliderada pela
Sociedade Brasileira de Dermato¬
logia. De acordo com amédica
dermatologista Sineida Bebert
Ferreira, acampanha existe há
vários anos. "Em Maringá, inten¬
sificamos acampanha para des-
mistificara psoríase. Trata-se de
uma doença inflamatória da pele
earticulações, não contagiosa e
c r ô n i c a " .

Durante odia, foram distribu¬
ídos, na cidade, materiais expli¬
cativos nos consultórios médi¬
cos enuma rede de supermer¬
cados. Amédica alerta que éim¬
portante aavaliação correta pelo
dermatologista, pois apsoríase
pode ser confundida com outras
doenças de pele. "Quanto mais
precoce odiagnóstico eoinício
do tratamento, melhor arespos¬
ta", explica Sineida. Adoença
afeta 2% da população mundi¬
al. No Brasil, aproximadamente
três milhões de pessoas possu¬
em adoença, que atinge ambos
os sexos epode ocorrer em qual¬
quer idade.

TECHPLUS TINTAS
No mercado desde 2006. aTechplus Tintas trabalha em busca

de inovação etecnologia para oferecer produtos com preço com¬
petitivo equalidade aos consumidores. Tudo isso sem agredir o
meio ambiente, já que na produção aempresa dá adestinação
correta aos resíduos. Atualmente, aindústria vem apresentando
novas linhas de produtos: são tintas, gel para efeitos especiais,
massa corrida, texturas, grafiatos, tintas para telhas, enfim, pro¬
dutos para tornar os ambientes mais agradáveis ecoloridos.

DOAÇAO PARA APASTORAL DA CRIANÇA
APurific doará para aPastoral da Criança colheres de soro caseiro

para ajudar milhares de crianças do Brasil, República Dominicana, Peru,
Paraguai, Panamá, México, Argentina, entre outros países sul-ameri¬
canos. Serão 435 mil colheres medidoras de soro caseiro, com design
diferenciado enano-tecnologia desenvolvida pela Purific, que oferece
proteção antimicrobiana impregnada no plástico das colheres.

Aassinatura da parceria aconteceu durante aConvenção Nacional
da Purific, em setembro. Acoordenadora internacional da Pastoral da
Criança, Zilda Arns, assinou oconvênio junto com adiretoria da Purific.
"Esta éapenas uma forma de melhorarmos um pouco asociedade
em que vivemos. Se conseguirmos salvar uma vida com este projeto,
será omelhor investimento que fizemos", afirma opresidente da
Purific. Jonatas Justus.
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THEODORADO IMÓVEIS: TRAJETÓRIA DE SUCESSO
São 25 anos de trajetória no mer¬

cado imobiliário. Osucesso acada
empreendimento lançado se deve.
s e g u n d o o e m p r e s á r i o A l a o r
Theodoro da Silva, àseriedade da
equipe de profissionais diante das
obras, da capacitação ehabilita¬
ção destes profissionais, além de
projetos arquitetônicos diferenci¬
ados. Silva explica que os empre¬
endimentos são construídos em
pontos estratégicos da cidade vi¬
sando àvalorização imobiliária e
comodidade dos moradores. Fo¬
ram esses fatores que fizeram da
Theodorado eda Construtora
Transamérica sucesso no setor
imobiliário em Maringá. TERRAÇO ITALIA
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0hoiel oferece apartamentos amplos efuncionais
em um ambiente acolhedor, combinados ao atendimento personalizado.
0GOLDENINGÁ SUÍTE HOTEL éaescolha ideal para uma estadia agradável

Rua Néo Alves Martins. 2398
Centro -Maringá
Fone (44)3226-4511
Fax (44) 3226-1033
reservas<ã>galdenlnga.com.brS U I T t ● H O T T L
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CAPITAL DE GIRO

SÓ PARA
MULHERES
OGolden Ingá Suíte Hotel

inaugurará na primeira quinze¬
n a d e s t e m ê s u m a s u í t e e x e ¬

cutiva para mulheres, com 40
metros quadrados. Oambien¬
te contará com spa para os pés
eoutros itens voltados para o
c o n f o r t o e a b e l e z a d a s f u t u r a s

hóspedes. Segundo aencarre¬
gada de recepção, Elizabeth
Batista de Lima, aideia surgiu
depois que aadministração do
hotel notou que tem crescido o
número de executivas eempre¬
sárias que visitam àcidade.

I

m :

INAercadão
r

MERCADÃO MUNICIPAL
No final do mês passado foi inaugurado oMercadâo Municipal de

Maringá, um empreendimento de 4,5 mil metros quadrados, cujos
investimentos foram R$ 2,5 milhões apenas nas obras. São 117 bo-
xes (todos locados) de hortifrutigranjeiros, queijos, peixaria, condi¬
mentos árabes eorientais, açougues equatro restaurantes (comida
típica brasileira, oriental, abcarte egrelhados). Segundo oempresá¬
rio Gerson Fernandes, que éatacadista do Ceasa eum dos três inves¬
tidores, adecisão de abrir oempreendimento veio depois da
constatação de que grandes centros contam com mercados munici¬
pais eacidade ainda não tinha um. "Uma pesquisa comprovou a■
viabilidade do negócio”, explica ele, acrescentando que os pães com
mortadela ebolinho de bacalhau, típicos de mercados do gênero, se¬
rão vendidos no local. 0Mercadâo abre de terça-feira adomingo. Nos
dias de semana, as lojas funcionam das 8às 19 horas eapraça de
alimentação das 10 às 22 horas. No sábado, ohorário de funciona¬
mento das lojas édas 7às 18 horas eapraça de alimentação das 10
às 22 horas. Eno domingo, as lojas abrem das 7às 12 horas epraça
das 8às 16 horas .

HALLEL
Cento edez mil pessoas

participaram do Hallel
2009, que foi realizado pelo
projeto Mais Vida epela
Arquidiocese de Maringá
n o s d i a s 7 e 8 d e

novembro, no Parque de
Exposições Francisco Feio
Ribeiro, em Maringá. Com o
t e m a “ 0 a m o r c a l a n d o a s
a r m a s " , o e v e n t o t e v e c o m o
atrações 18 módulos de
evangelização, como capela
do louvor enamoro,
missas, apresentações de
bandas cristãs, como
Cantores de Deus, e
pregações, inc lus ive do
padre Reginaldo Manzotti.
Aentrada foi um quilo de
alimento não-perecível, que
será repassado-para
ent idades socia is de
Maringá eregião.

HORÁRIO DE NATAL
Em razão das vendas de final de ano, ocomércio de Maringá terá

horário especial de funcionamento entre os dias 7e23 de dezembro.
Conforme Convenção Coletiva assinada entre os sindicatos dos traba¬
lhadores edos comerciantes, neste período ocomércio varejista fun¬
cionará até as 22 horas, de segunda asexta-feira. Já nos três sába¬
dos anteriores ao Natal, as lojas estarão abertas até as 18 horas. No
domingo que antecede oNatal, ocomércio funcionará das 13 às 19
horas eos supermercados das 9às 16 horas.

. Q

s

s

£

REVISTA ACfM Novembro 2009



aerado doExperimente osador leve e
exclusivo patê de Ricota Rrigl

Com baixo teor calórico, éocompleme
perfeito para uma alimentação
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REPORTAGEM DE CAPA MURILO GATTI

Ocomércio internacional mais t
ÉCRESCENTE 0VOLUME DE EXPORTAÇÕES EM MARINGÁ, QUE COMEÇA A
SENTIR OS IMPACTOS POSITIVOS DO PROCESSO DE

INTERNACIONALIZAÇÃO DO AEROPORTO; INSTITUTO MERCOSULAJUDA
EMPRESAS, INCLUSIVE DE PEQUENO PORTE, ASE
PREPARAR PARA OMERCADO EXTERNO

Avenda de produtos fabricadosem Maringá eregião para ou¬
tros países tem crescido. De janei¬
ro asetembro de 2009, Maringá
registrou omontante de USS 759.7
milhões em exportações. Em com¬
paração ao mesmo período do
ano passado, quando ovalor che¬
gou aUSS 632,2 milhões, houve
u m c r e s c i m e n t o d e 2 0 , 1 % n a s

vendas. Em contrapartida, as im¬
portações nos nove primeiros
meses do ano apresentaram retra¬
ção. Foram importados USS 135,8
m i l h õ e s e m 2 0 0 9 c o n t r a U S S
206,8 milhões no mesmo período
de 2008. Mesmo com aqueda, re¬
flexo direto da crise internacio¬
nal. oresultado ainda épositivo.
Em 2007, oresultado das impor¬
tações atingiu USS 156.1 milhões
em 12 meses, que deve ser supe¬
rado neste ano.

Outro indicativo de

naiização do aeroporto, as empre¬
sas importadoras tiveram de pa¬
gar aproximadamente R.S 15 mi¬
l h õ e s e m t r i b u t o s f e d e r a i s .

Esão justamente os impostos
que comprovam oaquecimento da
economia local em 2009. Nos qua¬
tro primeiros meses do ano, en¬
quanto oParaná eoBrasil regis¬
traram queda na arrecadação, a
cidade apresentou crescimento.
D e a c o r d o c o m d a d o s d a R e c e i t a

Federal , de janei ro amaio de
2009, aarrecadação de impostos
federais em Maringá cresceu 14%
em comparação aigual período de
2008. No mesmo quadrimestre. o
Paraná registrou uma arrecada¬
ção 7% menor eoBrasil arreca¬
d o u 5 % a m e n o s .

Os resultados obtidos na cida¬
de tiveram impacto direto dos im¬
postos pagos nas operações de
importação, que cresceram 27%
na comparação dos quatro pri¬
meiros meses deste ano com ore¬
gistrado no primeiro quadrimes- l
tre de 2008. ^

No que se refere às exporta- “
ções, esta modalidade de negóci¬
os cresceu 68,3% em Maringá
em 2008 em relação ao ano an¬
terior eainda há espaço para
crescimento. Este ano,
exemplo, dos US$ 759.7 milhões
●exportados, 90% foram obtidos a
partir da venda de açúcar, soja.
derivados de soja eetanol. “As

r e c u p e r a ¬
ção nas importações são os núme¬
ros dos dois primeiros meses de
funcionamento do Aeroporto
cernacional de Cargas de Marin¬
gá. Da segunda quinzena de agos¬
to. quando pousou
avião com produtos

i n -

ATÉ SETEMBRO, JÁ
HAVIAM SIDO
EXPORTADOS PEUS
EMPRESAS DE MARINGÁ
CERCA DE US$ 760
MILHÕES, OU SEJA,
20,1% AMAIS DO
QUE EM 2008

o p n m e i r o
estrangeiros,

ate 15 de outubro, ovalor recebi-
^do no terminal

milhões,
2 d a s d e

atingiu USS 26,5
num total de 217 tonela-

n ie rcador ias , E
I o volume de i
Imais impostos
Inestes dois

p o r
q u a n t o

importações,
são recolh idos. Só

meses de internacio-

■r e v i s t a ACIM Novembro 2 0 0 9



cado. Em média, são dois cursos
por mês”, diz.

Na avaliação da presidente do
Insti tuto Mercosul, omercado in¬
ternacional precisa ser desmistifi-
cado. “Antes, só as grandes empre¬
sas faziam operações de importa¬
ção eexportação. Mas hoje, os pe¬
quenos tém ido atrás. Vemos que
empresários vão para oexterior,
conhecem eparticipam de feiras
eisto mostra que há um amadure¬
cimento das empresas", aponta.

OInstituto também oferece ser¬
viços de consultoria em exporta¬
ção eimportação, de busca de po¬
tenciais clientes no exterior

róximo das empresas

p a r a
empresas que desejam expor¬

tar eum programa para ainter¬
nacionalização dos negócios. Nes¬
te programa, ameta éque den¬
tro de um período de seis
de preparação etreinamento, a
empresa participe de uma feira
internacional eesteja preparada
para atuar no comércio exterior.
Aoferta de todos estes serviços
rendeu ao Instituto um prêmio da
Federação das Associações Co¬
merciais do Paraná (Faciap). “Em
nível de Paraná, aACIM, através
do Instituto Mercosul, foi reco¬
nhecida como amaior propaga¬
dora de comércio exterior do es¬
tado". conta Renata Mestriner,

a s

m e s e s

RESULTADOS
Com sede em Mandaguari, a

Queiroz Acessórios cresceu bas¬
tante após buscar aassessoria do
Insti tuto Mercosul. Há cerca de
dois anos. aempresa se aprimo¬
rou na busca do mercado interna¬

cional. Atualmente, tem feito ex¬
portações regulares para aArgen¬
t ina . No en tan to , de aco rdo com

0proprietário. Claudionor Quei- I
roz. atransformação do negócio ã
fez ainda mais diferença no mer- 3
c a d o i n t e r n o .

~A empresa deu um salto. Com ^

^1*.
oInstituto tem focado aatuação
na realização de cursos de aprimo¬
ramento para 0comércio interna¬
cional. "Temos trazido aMaringá
cursos um pouco mais caros, mas
com excelente nívet técnico. O
foco do trabaiho épropagar as in¬
formações etreinar os funcioná¬
rios das empresas para este mer-

grandes exportações estão nas
mãos de poucas empresas. Ve-

as menores têm condi¬m o s q u e
ções de conquistar mais espaço”,
considera avice-presidente da
ACIM para Assuntos de Comércio
Exterior epresidente do Institu¬
to Mercosul , Renata Mestr iner.

3Epara fomentar este mercado.
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p comércio jus¬to. Este segundo conceito e
uma alternativa para peque¬
nas cooperativas, “o comér¬
cio justo tem por objetivo
permitir uma remuneração
que permita uma atividade
produtiva digna que contri¬bua para ai
lidade de vida
dos, o

abagagem que adqu i r i rmos no
processo de preparação da em¬
presa. abrimos novos mercados
no país epassamos aapostar mais
no mercado in te rno” , afi rma. Se¬
gundo Queiroz, operíodo de in¬
c u b a ç ã o d e n t r o d o I n s t i t u t o f o i
importante para adivers ificação
emelhoria dos produtos. "Valeu
muito este aprendizado. Conse¬
guimos todas as licenças neces¬
sárias eficamos mais competiti¬
v o s ” . c o n s i d e r a .

Q u e m c o m e ç a a t r i l h a r o m e s ¬
m o c a m i n h o é a F C V E x t i n t o r e s .

Aempresa sediada em Santo An¬
tônio da Platina veio aMaringá
buscar oapoio do Instituto Merco-
su! para conquistar espaço fora do
Brasi l . “Nossa perspect iva éde
so l id ificar amarca, a lém d isso v i¬
sualizamos grandes oportunidades
d e c r e s c i m e n t o e r e n t a b i l i d a d e

para onosso negócio”, afirma o
gerente administrativo da empre¬
sa. José Vicente César.

De acordo com César, aempre¬
s a c o n h e c e u o t r a b a l h o d o I n s t i t u ¬
to em 2006. durante um encontro
de comérc io ex ter io r rea l izado na
cidade de Cambé, eem julho fe¬
chou contrato com oInstituto para
consolidar aempresa para omer¬
cado internacional. Oempresário
relata que aideia foi bem aceita
pelos colaboradores da FCV. que
fi c a r a m m o t i v a d o s c o m o d e s a fi o .

"Um fato muito legal foi que dez
colaboradores, por iniciativa pró¬
pria. contrataram uma empresa
para ministrar aulas de inglês, que
s e r ã o r e a l i z a d a s n o a u d i t ó r i o d a

nossa empresa”, conta. Oobjetivo
da FCV éconsolidar uma primeira
exportação nos próximos meses.
Para isto. serão necessários alguns
ajustes. "Ainda precisamos ade¬
quar nosso site aos padrões inter¬
nacionais. fazer alterações nas
embalagens eidentificar possiveis
clientes no Mercosul”. afirma.

\

Melhoria da qua*
dos coopera-

que vai possibilitar às
pessoas envolvidas

ípacitaçâo. busca de infor-
rnaçoes eaprendizado",
c o n t a o

mais ca-

empresário.
-como exemple

otrabalho desenvolvido pelas
-Moradoras de uma

Vila Rural de Nova Esperan¬
ça, que passaram aexportar
cachecóis para França “Este
fato deixa claro

Berdu cita

a r t e s a s

RENATA MESTRINER, DO INSTITUTO MERCOSUL;
EMPRESÁRIO DEVE FICAR ATENTO AOS CUSTOS DOS
IMPOSTOS EAO CÂMBIO PARA NÃO CORRER 0RISCO
OE TER PREJUÍZOS ETORNAR AOPERAÇÃO
INTERNACIONAL INVIÁVEL

que existem
espaços aserem ocupados
por todos os tipos etamanhos
de empresas. Ocomércio jus-

eaidentidade regional po¬
dem caminhar juntos quando

possível, ou separados quando ne¬
cessário”. considera.

t o

Para ogerente administrativo
da FCV Extintores, omais impor¬
tante em preparar para abusca
do mercado internacional éga¬
r a n t i r a s a ú d e fi n a n c e i r a d a e m ¬

presa com aconquista de clientes
dentro efora do país. “O merca¬
do exterior representa maior com¬
petitividade no mercado interno,
maior credibilidade junto aos nos¬
s o s c l i e n t e s e u m a m e l h o r s a ú d e

financeira. Vamos preparar a
empresa para termos uma cartei¬
ra solidificada eduradoura que
traga perspectiva de crescimento
epermanência no mercado de
exportações”, diz.

Oempresário relata que os ca¬
checóis começaram aser produ¬
zidos eexportados por dez famíli¬
as residentes na Vila Rural Espe¬
rança. “Atualmente existe uma
cooperativa constituída, aArtisans
Brasil, etemos 46 famílias que,
além dos cachecóis, também pas¬
saram aexportar lenços de Seda
Paraná (mistos de seda ealgodão)
tingidos com corantes n a t u r a i s .
d i z .

Berdu conta ainda que, com o
apoio do Programa Universidade
Sem Fronteira da Secretaria de
Ciência eTecnologia do Governo
do Paraná, foram constituídos gru¬
pos de pesquisa em marketing e
tecnologia de produtos que estão
testando oconforto térmico ofe¬
recido pela seda eoconforto per¬
cebido pelos consumidores. Para

ALTERNATIVAS

Para oempresário joão Berdu,
d a B i s a O v e r s e a s , u m a a l t e r n a t i ¬

va para ingressar no mercado in¬
t e r n a c i o n a l é a c r i a ç ã o d e u m a
identidade regional etambém o

o
t j

E
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Berdu, na região de Maringá há
muito ase explorar na cadeia de
produção do bicho da seda.

Nossa região pode tirar provei¬
to do fato de ser amaior produto¬
ra de casulos de bicho da seda em
todo 0Ocidente. Por aqui são pro¬
duzidos 25% de todo ocasulo de
bicho da seda do Brasil. Mas. épre¬
ciso agregar valor ao produto.
Para se ter uma idéia, em 2008,
foram exportados 84% da produ¬
ção brasileira de seda na forma de
fios crus com baixo valor agrega¬
d o ” , a fi r m a .

No mês passado, oempresário
esteve na China para fazer uma «
apresentação no Silk Fórum 2009. |
um evento bi-anual que reúne em¬
presas do setor de seda de todo o
mundo. Ele foi apresentar oestá-

0EMPRESÁRIO JOÃO BERDU ESTEVE NA CHINA NO MES PASSAOO, ONDE FALOU SOBRE A
SERICULTURA BRASILEIRA: "NOSSA REGIÃO PODE TIRAR PROVEITO DE SER AMAIOR
PRODUTORA DE CASULOS DE BICHO DA SEDA EM TODO 0OCIDENTE”
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VESTIBULAR 2010 CESUMAR
●Administração ●Agronegóciu ●Agronomia ●Análise eDesenvolvimento de Sistemas ●Arquitetura eUrbanismo ●Artes Visuais (Licenciatura eBacharelado) ●Automação
Industrial ●Blomedlclna ●Ciências Biolágicas (Licenciatura eBacharelado) ●Ciências Contábeis ●Comércio Exterior ●Oesign de Interiores ●Direito ●Educaçãc Fisica
(Licenciatura eBacharelado) ●Enlermagem ●Engenharia Ambiental ●Engenharia Civil ●Engenharia Elétrica ●Engenharia Mecatrônica ●Estética eCosmética ●Earmicla
●Fisioterapia ●Fonoaudiotogla ●Sastronomia ●Gestáo Comerciai ●Gestão de Recursos Humanos ●Jornalismo ●Letras (Porluguès/lngiês) ●Marketing ●Madlcina
Veterinária ●Moda ●Nutrição ●Odontologia ●Pedagogia «Produção Sucroalcoolelra ●Psicologia ●Publicidade ePropaganda ●Redes de Computadores ●Serviço Social
●Sistemas de Informação ●Sistemas para Inlernat (Web Oesign) ●Teologia ●Turismo
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gio atual da sericultura no Brasil
e c o m o 0 f o r t a l e c i m e n t o d o m e r ¬

cado interno brasileiro para os
artigos de seda pode representar
uma alternativa para osetor.

“Existe um enorme potencial
turístico ede negócios aser explo¬
rado no Vale da Seda da região de
Maringá. Precisamos nos atentar
que aregionalização da produção
eacriação de uma identidade re¬
gional éuma forma eficiente de
enfrentar os efeitos indesejáveis
da globalização”, considera.

a e r o p o r t o
No começo do mês passado opre¬

feito de Maringá, Silvio Barros, eo
governador do Paraná, Roberto Re-
quião, se encontraram para definir
o f e c h a m e n t o d o c o n v ê n i o c o m a

União para aampliação do pátio de
es tac ionamento de ae ronaves do
Aeroporto Internacional de Cargas
de Maringá. Oinvestimento, através
do Programa Federal de Auxílio a
Aeroportos, será de R$ 3.7 milhões,
com contrapartida de R$ 1.2 milhão
do governo estadual.

D u r a n t e a a u d i ê n c i a c o m o g o ¬
v e r n a d o r. S i l v i o B a r r o s m o s t r o u
que somente oICMS recolhido nos
cinco primeiros vòos com cargas
internacionais que chegaram a
Maringá entre os meses de agosto
esetembro superam ovalor da con¬
trapartida, No período em questão,
foram recolhidos cerca de R$ 1.5
m i l h ã o a o s c o f r e s e s t a d u a i s .

Aobra éimportante para are¬
gião, pois permitirá operações de
aeronaves com odob ro da ca rga
atuai, oque deve aumentar are¬
ceita operacional do terminal.
"Com este novo pátio teremos
capacidade para atender carguei-

s r o s c o m a t é 9 0 t o n e l a d a s e c o m
°uma frequência maior de voos",
'□ explica osuperintendente do ae-
Iroporto. Marcos Valêncio.
s M e s m o a n t e s d a s o b r a s s e r e m

MARCOS VALÊNCIO. SUPERINTENDENTE 00 AEROPORTO: COM AAMPLIAÇÃO DO
ESTACIONAMENTO "TEREMOS CAPACIDADE PARA ATENDER CARGUEIROS
COM ATÉ 90 TONELADAS ECOM UMA FREQUÊNCIA MAIOR DE VOOS"

OPASSO APASSO PARA EXPORTAR
QHabilitar aempresa ou pessoa física na Receita Federal do Brasil;

QEmitir 0certificado digital edefinir representantes (despachantes);

QPesquisa de mercado eparticipação em feiras para iniciar negociações;

QNa hora de negociar, épreciso incluir no preço os custos fixos evariáveis; também é
importante verificar aresponsabilidade do frete internacional eas formas de pagamento;

QProcurar um despachante aduaneiro, oque éimportante, mas não obrigatório;

Ofazet aclassificação do produto aser comercializado;

QEstar atento às exigências do pafs importador (documentos enormas); aos
detalhes de rótulo, etiqueta, embalagem equalidade; enviar um produto
exatamente igual àamostra aprovada pelo cliente;

QConfeccionar os documentos necessários para aexportação. Basicamente são.- ProlormaÎnvoice, primeiro documento que contêm todos detalhes da negociação; Commercial
Invoice, que éoProforma aprovado pelo cliente;
ePacking List, que têm os dados básicos do produto;

QVerificar como será feito oenvio da mercadoria, cotar e
contratar frete conforme negociado;

OFazer oregistro da exportação, documento que será usado junto com anota fiscal para
liberar amercadoria;

OLiberar amercadoria na fronteira. Em envios marítimos, os documentos são enviados ao
iinportador após oembarque por courríer ou sedex internacional.

FONl Ê1 (nslitulo Mercosul W A I N E R
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iniciadas, aperspectiva do termi¬
nal do Aeroporto internacional de
Cargas de Maringá éde cresci¬
mento no volume de cargas. O
superintendente da Maringá Ar¬
mazéns Gerais, gerenciadora do
Terminal de Cargas, Marcos Ca-
pellazzi, lembra que oplaneja¬
mento Inicial de ter um voo acada
15 dias foi superado logo no pri¬
meiro més de operações.

"Nos dois primeiros meses tive¬
mos voos com frequência média
de nove dias. Nossa perspectiva é
que apartir de novembro tenha¬
mos aeronaves pousando toda se¬
mana em Maringá. Sáo sinais de
um bom resultado”, considera. Se¬
gundo Capellazzi. aagilidade das
operações tem atraído aatenção
de operadores de outras regiões
como Curitiba eSão Paulo. “Te¬
mos em andamento várias impor¬
tações pilotos para testar afunci¬
o n a l i d a d e ” . d i z .

Atualmente duas companhiqSj
realizam otransporte de cargas np
cidade; abrasileira Absa Cargo e
acolombiana Tampa Cargo. "Exiss-1
t e 0 i n t e r e s s e d e u m a t e r c e i r a
companhia para operar em Marin¬
gá”. coma. De acordo com ele, a
perspectiva do terminal éconso¬
l i d a r a e x i s t ê n c i a d e u m v o o s e ¬

manal pelos próximos seis meses.
"Acreditamos que vamos registrar
um período de estabilização, mas
há uma expectativa boa de cres¬
cimento apartir de abril do ano
que vem", afirma.

NEGÓCIOS SEGUROS
"O comércio exterior não éne¬

nhum bicho de sete cabeças, mas
há detalhes que precisam ser ve¬
rificados. Os descuidos podem in¬
viabilizar aoperação eresultar
em prejuízo”, alerta odespachan¬
te aduaneiro esócio da Assimex,
Ricardo Henrique da Silva Macha¬
do, que atua no comércio exteri-

o0PROCESSO DE IMPORTAÇÃO

O ŝzer 0registro empresa ou pessoa física na Receita Federal do Brasil;

QAnalisar eselecionar os produtos eos potenciais fornecedores;
nEstudar oproduto escolhido; éimportante verificar os impostos incidentes,

os tratamentos administrativos eeventuais benefíck» de redução de alíquotas;

QFazer ocontato einiciar negociações com exportador;
nNomear odespachante para desembaraçar mercadoria:
** importante, mas não obrigatório;

QElaborar planilha com estimativa de custos da importação:
frete internacional, impostos, seguro, despesas bancárias,
taxas portuárias, armazenagem, despachante, frete interno, etc;

QAnalisar os detalhes da Proforma Imoice que será encaminhada pelo exportador;
QObservar se amercadoria escolhida está sujeita acontroles especiais;

QFechamento do negócio, com adevolução da Proforma Invoice
assinada ao exportador;

0Observar amodalidade de pagamento pactuada com ofornecedor;
0Definição de logistica econtratação do transporte:

0Coníratar seguro antes do embarque da mercadoria;

0Emitir econferir os documentos de embarque;

0Ifnbarcar amercadoria eprovidenciar documentos necessários para desembaraço
na aduana brasileira;

mQuando acarga chegar épreciso efetuar opagamento
de despesas como taxas eimpostos;

©Fazer aDeclaração de Importação (Dl) eopagamento dos tributos federais;

0Aguardar aanálise da Dl pela Receita Federal do Brasil ealiberação da
mercadoria na alfândega; se houver problemas, oimportador épenalizado
com multas;

3̂ Verifcar se há pendências no pagamento eos prazos para liquidação do
©Emitir anota fiscal de entrada do produto emanter em arquivos contábeis os

documentos pertinentes aimportação pelo prazo minimo de cinco anós;

©Prestação de contas do despachante aduaneiro, que reúne todos os
documentos do processo, incluindo os comprovantes de despesas pagas
eentrega ao importador.

m e s m o ;

3

FOUTE iInstituto Mercosul c r
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REPORTAGEM DE CAPA

Programação
de cursos de
Instituto
Mercosul
Nos dias 25 e26 de novembro, o

Instituto Mercosul realizará dois
cursos em parceria com aDirective
Professional English School ecom a
Business in English (BIE). Serão eles:
"Advanced Negotiation", com o
objetivo de aprimorar os
conhecimentos da língua inglesa
dentro do contexto prático da
negociação internacional, e
"Professional Presentation", voltado
ao aprimoramento das habilidades de
elaboração de apresentações
profissionais em inglês.

Ambos serão ministrados por
Marcus K. Jones, consultor
especializado em gestão de projetos
internacionais eeficiência
comunicativa. Já para dezembro, a
programação do Instituto traz, em
parceria com aempresa Aduaneiras,
0curso sobre os Tributos Incidentes
na Importação, que terá como
objetivo aperfeiçoar eesclarecer a
adequada aplicação dos impostos
incidentes nas operações de
importações eos incentivos fiscais
ex i s ten tes .

Apartir de janeiro de 2010, a
novidade será aoferta de cursos de
idiomas voltados aos negócios. Em
parceria com aDirective, oInstituto
oferecerá cursos de inglês eespanhol
eem conjunto com aAliança
Francesa serão ofertados cursos de
francês.

0DESPACHANTE RICARDO MACHADO RESSALTA QUE EM MARINGA AS MERCADORIAS
IMPORTADAS SÃO LIBERADAS EM TRÊS DIAS, ENQUANTO QUE EM PARANAGUÁ SÃO 25;
REGIMES ADUANEIROS ESPECIAIS SÃO OUTRO DIFERENCIAL

or em Maringá desde 1999, Ele
lembra que náo existe obrigatori¬
edade na contratação de um des¬
pachante para ofechamento de
negócios internacionais, mas que
este trabalho pode evitar dores de
cabeça aos empresários.

Apresidente do Instituto Merco¬
sul. que também éproprietária da
G l o b a l A s s e s s o r i a e m C o m é r c i o
Exterior. Renata Mestriner. con¬
corda com Machado. "A burocra¬
cia égrande. Apesar de hoje otra¬
mite documental ser mais simples,
épreciso conhecer bem oproces¬
so. Afiscalização dos órgãos fede¬
r a i s é i n t e n s a e s e a t r a m i t a ç ã o
n ã o é f e i t a c o r r e t a m e n t e , e x i s t e
até mesmo orisco de perder a
m e r c a d o r i a " , c o n s i d e r a .

Tanto para operações de impor¬
tação como para exportação, o
primeiro passo para uma empre¬
sa ou pessoa física que deseja atu¬
a r n o m e r c a d o i n t e r n a c i o n a l é
b u s c a r o c r e d e n c i a m e n t o n a R e ¬

ceita Federal, que controla asaí¬
d a e a e n t r a d a d e t o d a s a s m e r c a ¬

dorias no país. "Além de regulari¬
zar asituação na Receita Federal,
acredito que oempresário deva
procurar oapoio de uma empresa

especializada, do Sebrae ou do
instituto Mercosul para náo ter
surpresa desagradável", avalia
M a c h a d o .

Para odespachante aduaneiro,
alogística ofertada em Maringá é
favorável para arealização dos
negócios. "A agilidade éoponto
forte. Em Paranaguá, em média
são 25 dias para liberar amerca¬
doria. Em Maringá, aliberação
acontece em três dias. Ogiro é
rápido e. por isso. vemos perspec¬
tivas posi t ivas para ofuturo”,
apon ta .

Odespachante também desta¬
ca os regimes aduaneiros especi¬
ais que são oferecidos no Porto
Seco da cidade. “Na importação,
um diferencial éque podemos
nacionalizar as mercadorias por
iotes e, desta forma, pagar os im¬
postos quando amercadoria che¬
ga ao Porto Seco. Na exportação,
ocomprador também pode arma¬
zenar as mercadorias aqui erece¬
b e r c o n f o r m e a n e c e s s i d a d e ” ,
exemplifica.

Outra dica importante, lembra¬
da por Renata, éem relação aos
preços. Na importação, ela apon¬
ta que oert presário deve estar

atento aos custos dos impostos,
que podem inviabilizar arevenda
das mercadorias. Já na exporta¬
ção, adica étomar cuidado com o
câmbio. “É preciso ter sempre
uma margem de segurança no
preço final para evitar eventuais
perdas com as oscilações do dó¬
l a r " . a fi r m a . I
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I N F O R M E P U B L I C I T Á R I O

OPORTUNIDADES NO MERCADO GLOBAL
0cenário global édinâmico. E

graças àevolução das tecnologias
de comunicação edos
transportes, ocomércio exterior
se tornou uma realidade para
empresas de qualquer porte.

Importar ou exportar pode se
tornar uma grande vantagem para
sua empresa. Por que vender para
apenas um mercado, quando se
tem achance de vender para
vár ios?

Contudo, os interesses dos
países são cambiantes enão há
espaço para amadores. Qualquer
mudança na legislação aduaneira
de um país pode gerarenormes
ganhos ou perdas.

AGloba l Assessor ia em
Comércio Exterior contribui para o
sucesso de empresas no mercado
internacional há 12 anos. Com
atuação em diversas aduanas
brasileiras, aGlobal é
especializada em assessoria
técnica de processos de
importação eexportação,

Com uma equipe de
profissionais qualificados, a
empresa apresenta amelhor
opção logística para embarques
aéreos, marítimos erodoviários,
levantamento de custos,
desembaraço alfandegário eos
demais serviços pertinentes ao
comércio exterior. Oferece ainda
consultoria na prqspecção de
fornecedores da Ásia eassessoria
em regimes especiais como
Trânsito Aduaneiro, Drawback,
Admissão Temporária, Entreposto
Aduaneiro eExportação
Temporária.

Estabelecida em Maringá, a
Global tem como objetivo sempre
oferecer com profissionalismo e
ética atranquilidade necessária
aos trâmites alfandegários. Eaos
empresários que viajam ao
ex te r io r enão sabem como
importar ou exportar, aGlobal
está apta aauxiliar no

EQUIPE DA GLOBAL ASSESSORIA EM COMÉRCIO EXTERIOR. QUE POSSUI EXPERIÊNCIA E
CONHECIMENTO DA LINGUAGEM INTERNACIONAL

ttechàmento de negócios
\internacionais, pois possui
'̂ éxperiência econhecimento da
'linguagem internacional.

Procure aGlobal eabra-se para
as oportunidades internacionais.

VOCÊ SABIA QUE:
Ogoverno brasileiro altera a
legislação aduaneira de acordo
com as necessidades do mercado?
Aúltima alteração ocorreu na
primeira quinzena de outubro
quando, para retalhar medidas
protecionistas argentinas, o
governo brasileiro passou aexigir
licença automática de importação
(U) para produtos argentinos.
Entre os produtos que precisam
da licença estão afarinha de
trigo, vinhos, alho, azeite,
azeitonas eprodutos químicos
comoto lueno .
Os importadores brasileiros foram
pegos de surpresa eas cargas
rodoviárias ficaram paradas nas
fronteiras ezonas secundárias no
aguardo da aprovação das
licenças por parte do Decex em
Brasília. Os prejuízos para as
empresas importadoras são
incalculáveis, pois não há previsão j
de aprovação das licenças de |
importação por parte do governo \
brasileiro. \

SERVIÇO
AGlobal Assessoria em Comércio
Extertorestá localizada na rua
Néo Alves Martins, 2.789 -sala
904, Edifício Palácio do Comércio,
Maringá.
Otelefone é(44) 3032-1600,
0 s i t e é

www.globalmaringa.com.br/
e M S N :

global@globalmaringa.com.br

s
s
s

Assessoria cm Comércio Exterior
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COMPORTAMENTO VANESSABELLEl

Laços afetivos no
mercado de trabalho
OVÍNCULO SANGUÍNEO OU AFETIVO TRAZ BENEFÍCIO OU PROBLEMA? TUDO DEPENDERÁ OA POSTURA DOS
ENVOLVIDOS NO LOCAL DE TRABALHO; LEGISLAÇÃO NÃO PERMITE QUE AS EMPRESAS DEIXEM DE CONTRATAR OU
DEMITAM FUNCIONÁRIOS ALEGANDO GRAU DE PARENTESCO OU MATRIMÔNIO

Pai efilho, irmãos ou marido em u l h e r t r a b a l h a n d o e m u m a

mesma empresa. Alguns veem be¬
nefícios nesta relação, outros enu¬
meram os problemas, Osucesso do
relacionamento profissional-fami-
liar dependerá de bom senso edis¬
cern imento. Oessencia l ésaber se-

Sparar olado pessoal do profissio-
.Ê nal dentro efora da empresa.

Além de prejudicar os colegas de
itrabalho, uma relação ma! defini¬

da pode prejudicar orendimento
da empresa. Por este motivo, al¬
gumas empresas impõem normas
quando oassunto éacontratação
de duas pessoas da mesma famí¬
lia. “Para que ninguém seja preju¬
dicado, esta relação tem que ser
imparcial. Énecessário ver opa¬
rente como qualquer outro funcio¬
nário dentro da empresa”, defen¬
de apsicóloga eadministradora da
Job Center, em Maringá. Silvana de

F á t i m a C a v a l i n i C a r s t e n s .

Estabelecer códigos de conduta,
como alocar parentes em departa¬
mentos diferentes, évisto positiva¬
mente por Silvana. "É uma manei¬
ra precavida de aempresa correr
menos riscos", diz ela, acrescentan¬
do que nem todos os casos de fa¬
m i l i a r e s t r a b a l h a n d o e m u m a m e s ¬

ma empresa são frustrados, mas
que existem formas de se evitar
transtornos. “Conheço exemplos

j Q

r o

$
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bem sucedidos, mas não são codas
as pessoas que sabem separar a
vida particular da profissional. Os
casos que dão certo são de pesso- ,
as que colocaram aimpessoalida¬
de em primeiro lugar”, conta.

Ela pondera que “se existe esta '
racionalidade eos envolvidos têm ^
um mesmo objetivo, tanto olado *
profissional quanto olado pessoal
tende aser um sucesso”, acrescen¬
ta Sllvana. Uma dica dela para os
empresários na hòra da contrata¬
ção éconversar emostrar oque
se espera do futuro colaborador.
“Explique até que ponto ofuncio¬
nário pode ir, em relação ao con- j
tato fisico por exemplo, eimponha ‘i
regras para que no futuro ele não £
diga que não foi avisado”.

AZacarias Veículos possui expe¬
riências positivas eoutras nem can-

í

V -

I

r

t '

SILVANA CARSTENS, DA lOB CENTER: "EXPLIQUE ATÉ QUE PONTO 0FUNCIONÁRIO PODE IR,
EM RELAÇÃO AO CONTATO FÍSICO POR EXEMPLO. EIMPONHA RECRAS PARA QUE NO FUTURO
ELE NÃO DIGA QUE NÃO FOI AVISADO”

Ir?

»

Ajude adesenhar um mundo mais legal
eainda concorra amuitos prêmios!

Participe! Ésó comprar um adesivo. Você ajuda diversas
instituições eainda concorre oprêmios muito bacanas.

Procure ainstituição de sua preferência.

m c o c a m a r Stet^oê' O '
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COMPORTAMENTO

to quando oassumo érelaciona¬
mento afetivo na empresa. Para
evitar prejuízos no ambiente de
trabalho, aempresa está criando
normas para padronizar este tipo
de situação. “Em casos de namo¬
rados ou marido emulher, perce¬
bemos que quando orelaciona¬
mento amoroso dá cer to , não há
consequências ruins no local de tra¬
balho. Oproblema équando are¬
lação vai mal ou termina eisto re¬
flete no clima organizacional”,
explica apsicóloga da Zacarias, ;
Camila de Carlos. í

Ela conta que já ocorreram ca- i
s o s d e r e l a c i o n a m e n t o s a m o r o s o s

que não deram certo, oque afetou
aprodutividade dos dois profissio¬
nais eorendimento da empresa.
"Já tivemos um caso. onde depois
do casal ter rompido orelaciona¬
mento, um deles resolveu se desli¬
gar da empresa por conta do cli¬
m a i n t e r n o ” .

Uma das principais atitudes da
Zacarias para evitar constrangi¬
m e n t o s d e s t a n a t u r e z a é t e n t a r

colocar qualquer tipo de parente
em departamentos diferentes.

JUSTIÇA NAO PERMITE QUE EMPRESA DEIXE DE CONTRATAR OU DEMITA PESSOAS POR ELAS
SEREM PARENTES OU CASAIS. DE ACORDO COM 0JUIZ APOSENTADO APARECIDO ERRERIAS LOPES

OS outros colegas de trabalho. Sem¬
pre soubemos separar bem. respei¬
tando 0profissional que cada um
é". Devido aesta discrição, ela con¬
ta que muita gente na própria or¬
ganização não sabe que eles são
casados. Eocomportamento éo
m e s m o e m c a s a . “ E v i t a m o s a o m á ¬

x i m o t o c a r e m a s s u n t o d e t r a b a ¬
lho” . d iz e la .

Priscila coma que odiscernimen¬
to entre avida pessoal eprofissio¬
n a l e o f a t o d e a m b o s n ã o l e v a r e m

os problemas da empresa para casa
acon teceu na tu ra lmen te . “Nós s im¬

plesmente nos desligamos do tra¬
balho quando estamos fora”.

M e s m o m a n t e n d o e s t e d i s t a n c i ¬

amento, Priscila revela que se um
d i a t i v e s s e d e t r a b a l h a r e m u m a

empresa diferente da de seu mari¬
do seria difícil se adaptar. “É meu
primeiro eúnico emprego, sempre
ao lado do Claudinei. Vamos para
otrabalho no mesmo automóvel,
almoçamos juntos, voltamos Juntos
para casa. Criou-se uma rotina".

laços sanguíneos não dá àempre¬
s a o d i r e i t o d e d e m i t i r o u d e i x a r

de contratar. "A situação éames¬
ma quando dois funcionários con¬
traem matrimônio eaempresa
tenta afastar um dos dois. isto é
discriminador", diz ojuiz. Ele sa¬
lienta que não existe lei que dê o
direito ao empresário de não ad¬
mitir parentes. Multas adminis¬
t r a t i v a s d e d e z v e z e s o v a l o r d o

maior salário pago pelo empre¬
gador, elevado em 50% em caso
de reincidências, estão previstas
pela legislação, assim como a
proibição de obter empréstimo ou
financiamento junto ainstitui¬
ções financeiras oficiais.

Oadvogado trabalhista José
Luiz jacobucci Fará confirma;
“não se pode negar acontrata¬
ção pelo vinculo sanguíneo ou
afetivo. Desde que. claro, exista
oquesito maior que éacompe¬
tência de cada profissional”. Na
lei também está previsto que o
empregador deve conceder as
f é r i a s d e m a r i d o e m u l h e r n o

mesmo período “se assim dese¬
jarem as partes ese disto não re¬
sultar em prejuízo para otraba¬
lho", complementa ojuiz. ■

CASAMENTO BEM SUCEDIDO

Ocasal Priscila Mayumi Iriyoda
d e A z e v e d o e C l a u d i n e i G o m e s d e

Azevedo éum exemplo de um re¬
l a c i o n a m e n t o b e m s u c e d i d o d e n ¬

t r o e f o r a d o l o c a l d e t r a b a l h o . E l a

égerente de serviços eele geren¬
te de funilaria epintura. Onamo¬
ro começou depois que ambos já
trabalhavam numa empresa edes¬
de então Já são dez anos de relaci¬
o n a m e n t o . e n t r e n a m o r o e c a s a ¬
m e n t o .

Osegredo para osucesso, segun-
_do Priscila, está em saber separar
"é olado profissional do pessoal, que
°éapregoado pelos psicólogos orga¬

nizacionais. "A forma que conver-
sso com meu marido na empresa é
5 a m e s m a c o m q u e c o n v e r s o c o m

t

DISCRIMINAÇÃO
De acordo com ojuiz aposen¬

tado Aparecido Errerias Lopes, o
fato dc dois empregados terem
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MERCADO
VINÍCIUS CARVALHO

Os p i o n e i r o s n o m o n d o d o s
negócios orgulham-se de ter

const ru ído oempreend imento
numa época em que havia poucos
recursos eocomportamento da eco¬
nomia era uma incógnita, assim
como ogosto do consumidor. Em
regiões como Maringá, desbravada
há poucas décadas, ocomércio ea
pequena indústr ia ainda contam
com empreendedores com este per¬
fil -pessoas que enfrentaram crises,
incertezas etiveram que Fazer as
m a i s a r r i s c a d a s m a n o b r a s fi n a n c e i ¬

ras para permanecer no mercado.
Oque pode ser visto como pro¬

va de fibra nos empreendedores
do passado, pode ser encarado
como um sinal de despreparo no
mundo atual, já que aeconomia
oferece um cenár io de concorrên¬
cia mais acirrada, seja na comer¬
cialização de produtos, na indus¬
trialização de bens ou na presta¬
ção de serviços. Ocliente, por sua
vez, tem acesso atodo tipo de in¬
formação -em tempo real -oque
otorna capaz de escolher exata¬
mente aquilo que quer consumir.
S e m o r i e n t a ç ã o e c o n h e c i m e n t o
adequado, entrar num mercado
competitivo pode significar amor¬
tal idade nos pr imeiros anos de
funcionamento da empresa.

Aprofissionalização dos negó¬
c ios t o rnou ma is comum ae labo¬
ração de pesquisas de mercado.
Esta ferramenta éapontada por
especialistas como oponto de par¬
tida para qualquer projeto de ne¬
gócios. Com asofisticação do co¬
nhecimento em administração de
empresas , economia ees ta t í s t i ca ,
esses estudos tornaram-se mais

Bússola para
oportunidades
USADA PARA ANTECIPAR TENDÊNCIAS EIDENTIFICAR NECESSIDADES DOS
CLIENTES, PESQUISA DE MERCADO ÉUMA DAS FERRAMENTAS UTILIZADAS
PELOS EMPRESÁRIOS MARINGAENSES; ELA GARANTE MAIS
ASSERTIVIDADE NOS NEGÓCIOS

PARA NAO DEPENDER APENAS DA INTUIÇÃO. EMPRESÁRIOS APOSTAM NA
PESQUISA DE MERCADO

precisos ecapazes de apontar o
r u m o para cada tipo de empresa.

^Oprofessor Francisco Giovanni
HDavid Vieira, do Grupo Interdiscipli-
□nar de Pesquisas eEstudos de Marke-
Iting do Departamento de Adminis-
stração da Universidade Estadual de

Maringá (Gipem-UEM), diz que a
pesquisa de mercado começou ase
popularizar no final dos anos 1980.
“A partir dc então aeconomia se
tornou mais' complexa ecompetiti-

e va, oque exigiu um nível maior de
profissionalização por parte do em¬
presário". explica Giovanni.

No caso de Maringá, ele aponta
que entidades como aACIM eo

M revista aCIM Novembro 2 0 0 9
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Sebrae-PR passaram aofertar
mais cursos, palestras econsulto¬
rias eajudaram a“quebrar barrei¬
ras” em relação às pesquisas, vis¬
tas com desconfiança pelo empre¬
sário mais antigo. “O município,
como um polo educacional, com
muitos cursos de Administração de
Empresas, formou um grande con¬
tingente de profissionais especiali¬
zados na prestação de consulto¬
ria”, aponta Giovanni. “A intera¬
ç ã o e n t r e o m e r c a d o , a u n i v e r s i ¬
d a d e e a m í d i a c r i o u u m f e r m e n ¬

to favorável para as pesquisas de
mercado” , ac rescen ta .

Apopularização desta ferramen¬
t a c r i o u u m e f e i t o e m c a d e i a . A

SEM PESQUISA, “OS NEGÓCIOS QUE OBTÊM SUCESSO SÃO MUITO MAIS CASOS DE SORTE DO QUE OE
ASSERTIVIDADE”, DEFENDE ADIRETORA DA ADECON-UEM, JULIANA MEDEIROS

i

partir do momento em que um
empresário estuda eaprende mais
sobre seu cliente, outros oseguem
no mesmo caminho etendem amais direcionada ou especifica
copiar as estratégias que deram para determinada finalidade. “O
certo. Oprocesso leva oempreen¬
d e d o r a t e n t o a b u s c a r u m a f o r m a

ACIM também
oferece
pesquisas

mercado tende a ‘comodi t izaçáo’ ,
ou seja. os produtos tendem ase
tornar muito parecidos. Isso pode
gerar insegurança no empresá-

I

de diferenciação, frequentemente
por meio de uma nova pesquisa.

1 Criado em 2002, oDeparta¬
mento de Pesquisa eEstatística da
ACIM (Depea) realiza pesquisas
com empresários sobre expectati¬
vas de vendas nas principais datas
do comércio, como Natal eDia das
Mães, eem parceria com oDepar¬
tamento de Economia da Universi¬
dade Estadual de Maringá entrevis¬
ta 540 pessoas por mês. Oobjeti¬
vo écalcular oíndice de expertati-
va do consumidor para os próximos
três meses: como será atendência
de consumo, aexpectativa em
reiação ao emprego, entre outros.

Fora isso, oDepea éresponsá¬
vel peia análise das estatísticas de
inadimplência, com base no número
de consultas aos sistemas de crédi¬
tos. Também reaiiza pesquisas
onde avalia os produtos eserviços
da ACIM emais recentemente
passou aoferecer serviços de pes¬
quisa para os empresários com
preços reduzidos.

ir

-

: r c

s

< r ,

J ● n

CUUDIO AMARAL. DA MEDICINAL FARMÁCIA OE MANIPULAÇÃO, RECORREU ÀPESQUISA PARA
IDENTIFICAR OS TIPOS DE CLIENTES EAS NECESSIDA0E5 DELES; FERRAMENTA FOI
IMPORTANTE PARA SE FIRMAR NO MERCADO ECRESCER

3
n

3
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MERCADO

r i o ” , a n a i i s a e l e .

pesquisa de mercado éuma bússo¬
la, capaz de explicar oque está
acontecendo, além de antecipar
u m a t e n d ê n c i a " , c o m e n t a . P a r a o

especialista, quanto maior onível
de competição de um mercado,
maior aexigência de pesquisas de
mercado para acuar nele.

N e s t e c e n . á r i o , a

CASOS DE SORTE

Para adiretora de marketing e
eventos da Empresa Júnior de
C o n s u l t o r i a d a U n i v e r s i d a d e E s t a ¬

dual de Maringá (Adecon-UEM), Ju¬
l iana Medeiros, ointeresse pela
pesquisa de mercado cresceu no
município. “Em 2009, 50 empre¬
s a s b u s c a r a m c o n s u l t o r i a n a A d e -

con eo i to fizeram pesqu isa de
mercado. No ano passado inteiro,
foram dez empresas em busca de
pesquisas", diz Juliana, acrescen¬
tando que neste ano aexpectati¬
va éque 15 empresas contratem a
consultoria para estudos de mer¬
cado. Com um preço 70% menor
do que amédia do mercado, a
empresa de consultoria tem como
objetivo atender micro epequenas
empresas -justamente otipo de
empresário mais avesso ainova¬
ções. “Apesar da situação ter me¬
l h o r a d o b a s t a n t e n o s ú l t i m o s a n o s .

muitos empresários ainda acham
que apesquisa de mercado éuma
despesa, enão um investimento",
afirma Juliana, ‘isso faz com que
os negócios que obtêm sucesso se¬
jam muito mais casos de sorte do
que de assertividade”. acrescenta.
Juliana coma que houve casos em
que oempresário solicitou uma pes¬
quisa de mercado, mas na prática
tomou atitudes opostas às reco-

^mendadas pelo estudo. “Como re-
Esultado, aempresa está quase fe-
?chando as portas", conta adireto-
G r a d a A d e c o n .

Se alguns pequenos empresári-
5os a inda res is tem ausar a fe r ra -

PARA QPROFESSOR FRANCISCO OIOVANNI. DA OEM, MAIOR NIVEL OE COMPETIÇÃO
TORNA AINOA MAIS IMPORTANTE AREALIZAÇÃO DE PESQUISAS OE MERCADO

Metodologia éosegredo da pesquisa
Aforma como são feitas as

pesquisas nacionais de intenção de
voto, em período eleitoral, pode
surpreender muita gente. Com uma
amostra de mil pessoas, os
institutos conseguem apontar quem
lidera acorrida presidencial equem
está fora do páreo, por exemplo.
Em 20 anos de democracia, com
uma sucessão de eleições
recheadas de sondagens com
eleitores, se constatou com poucas
exceções que as pesquisas
apontaram atendência certa.

Ametodologia de uma pesquisa
obedece aos mais rigorosos
preceitos da estatística. Embora
uma amostra de mil pessoas possa
parecer pequena diante da
população brasileira -quase 200
m i l h õ e s d e h a b i t a n t e s o s
entrevistados são escolhidos

podem ampliar aamostra para 1,2
mil ou 1,3 mil pessoas", diz
Giovanni. Nos Estados Unidos,
instituições como aCNN, oNew
York Times eoInstituto Gallup
fazem pesquisas nacionais por
telefone, com amostras entre 700
e800 pessoas,

Para definir os entrevistados, o
ponto de partida érelativamente
simples. Se uma população conta
com 51% de mulheres e49% de
homens, aamostra deverá
reproduzira mesma relação: num
universo de cem entrevistados, 51
terão que ser mulheres e49
homens. Ametodologia fica cada
vez mais sofisticada quando a
amostra reproduz opadrão de
consumo, de idade ede nível
cultural da população pesquisada.
Há também pesquisas direcionadas
para determinado público, como no
caso dos idosos ou consumidores
de produtos dietéticos.

Ametodologia também precisa
ser bem elaborada para evitar
distorções ou imprecisão no
depoimento do entrevistado,

eralmente, são incluídas duas
perguntas diferentes, mas com o
mesmo sentido. No cruzamento
delas, se houver incoerência, a
resposta pode ser descartada",
explica Giovanni.

cuidadosamente para reproduzir,
em pequena escala, operfil
socioeconômico, cultural eetário do
país.

Oprofessor Francisco Giovanni
Vieira, da Universidade Estadual de
Maringá (UEM), afirma que para
uma sondagem eleitoral, institutos
como 0Ibope eoDatafolha
ent rev is tam en t re 600 emi l
pessoas em todo oBrasil, "No
segundo turno, para minimizar a
margem de erro, os pesquisadores

s j

f ü
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diente. entre idosos, jovens, de
c l a s s e m a i s a b a s t a d a o u n ã o , e

saber oque cada um deles pre¬
c i sa ” , comen ta Amara l . A iden¬
tificação de necessidades espe¬
cíficas foi determinante para a
empresa se adaptar econquistar
afidelidade dos clientes. “A pes¬
quisa foi importante para aem¬
presa se firmar no mercado e
crescer. Aprendemos que mais
importante do que tomar decisões
pessoais, épreciso fazer oque o
cliente deseja", comenta Amaral.

Oempresário acredita que, no
caso de farmácias de manipula¬
ção, apesquisa de mercado éain¬
da mais importante. "O produtcr
não pode ser veiculado em anún¬
cios eprecisa ser prescrito por
m é d i c o s . O d i f e r e n c i a l n e s t e m e r ¬

cado é0atendimento”, avalia.®

essas cifras, aempresa uti l iza
amplamente pesquisas de satis¬
fação dos clientes, visibilidade
do mercado ede prospecçâo
para novos negócios.

Amesma bússola que guia os
passos da gigante do mundo pu¬
blicitário serve para nortear o
rumo do pequeno varejo marin-
gaense. Oempresário Cláudio
Amaral, um dos sócios da Medi¬
cinal Farmácia de Manipulação,
d e c i d i u r e c o r r e r à f e r r a m e n t a

para conhecer melhor seu clien¬
te. Há oito anos no mercado, o
empresário buscou consultoria
especializada na Adecon. Com a
pesquisa de mercado, descobriu
que apesar da boa aceitação da
marca, oconsumidor desejava
uma linha maior de produtos.
“Consegui identificar os tipos de

menta, os grandes agentes não
abrem mão da pesquisa de mer¬
cado. Segundo opublicitário Or¬
lando Marques, presidente no
Brasil de um dos maiores grupos
mundiais de publicidade ecomu¬
nicação -oPublicis Groupe -, o
gasto com pesquisa só perde
para afolha de pagamento na
lista de despesas de sua empre¬
s a , “ I n v e s t i m o s 2 % d a r e c e i t a e m

pesquisa, seja para saber quais
são as tendências, seja para ava¬
liar como aPublicis évista pelo
públ ico” , afirma Marques, que
esteve em Maringá no final de
outubro como palestrante de um
congresso local de publicidade e
propaganda. APublicis emprega
cerca de 45 mil pessoas no mun¬
do eteve lucro R$ 1,147 bilhão
no ano passado. Para alcançar

i

I ^
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MARCAS EPATENTES

As patentes chegaram ao Brasiljunco com afamília real por¬
tuguesa. Há 200 anos, em 1809, o
país se tornou aquarta nação do
mundo apossuir uma legislação pa-
tentária. Até então, só os Estados
Unidos, aFrança eaInglaterra ha¬
viam criado mecanismos de prote¬
ção para as inovações industriais.
No entanto, até hoje, onúmero de
depósitos de patentes feitos por in- GARANTIA PARA INVESTIR TRANQUILO NA DIVULGAÇÃO DE
ventores ou empresas brasileiras UMA EMPRESA OU PRODUTO
dentro efora do país são mais tími¬
dos do que em outros países.

No Brasil, de 1994 a2002, segun¬
do números do Instituto Nacional
de Propriedade Industrial (Inpi), fo¬
ram feitos 185 mi! pedidos de
giscro de invenção, inovação
designer de produtos. Mas apenas
72 mil foram desenvolvidos

Direito intelectual
preservado
0PROCEDIMENTO ÉANTIGO; DEPOSITAR PATENTES TRAZ SEGURANÇA PARA
APRESENTAR EVENDER INOVAÇÕES E0REGISTRO DE MARCA ÉUMA

r e -

o u

n o

pais -as outras 113 mil solicitações
de patentes vieram do exterior. Já
no mundo, de acordo com aOrga¬
nização Mundial de Propriedade
Intelectual, oBrasil ficou com a24®
posição em número de pedidos em |
2008. Foram 445 solicitações, pou¬
co se comparado aos Estados Uni¬
dos. com 53.521 depósitos. Os ame¬
ricanos ocuparam oprimeiro lugar,
com 32,7% do total de patentes
licitadas dentro do Tratado de Co¬
operação em Patentes.
I39 países.

Mesmo assim oresultado brasi¬
leiro épositivo; opaís ganhou três
posições em relação a2007, quan¬
do onúmero de pedidos
gou a400. Éum sinal de que pes¬
quisadores eempresas brasileiras
em se preocupado mais em ga¬

rantir os direitos industriais sobre
afabricação,
importação.

^determinado

1

PAULO MORAIS, DA BADAN MARCAS EPATENTES, EXPLICA QUE OS OEPÓSITOS DE
PATENTES SÃO MANTIDOS EM SIGILO POR 18 MESES ENO CASO DAS MARCAS,
ÉPRECISO PESQUISAR ANTES PARA EVITAR PEDIDO INDEFERIDOs o -

país. que garantem ouso exclusi¬
vo de um nome ou símbolo, por
exemplo. Há três anos este pro¬
cesso passou aser informatizado
eos números disponibilizados são
m a i s r e c e n t e s ,

Odepósito de marcas via inter¬
net responde por dois terços dos
pedidos feitos neste ano no Bra¬
sil, De janeiro aagosto de 2009.
Foram solicitados ao Inpi 71.035
registros de marcas -66,75% pela
internet e33,25% em papel. Em
2008, fo ram so l i c i tadas 119.878
marcas, com 63.295 por meio ele-

riecessidade de se proteger trônico e56.583 em papel. Em

®ro de registros de marcas

de "e-marcas”, houve 104.081 de¬
pósitos; 44.902 pela internet e
59.179 pelo sistema convencional.

Os depósitos de patentes eos
registros de marcas podem ser
feitos por qualquer pessoa, desde
que sejam atendidos os pré-requi¬
sitos do inpi. No entanto, como o
processo érelativamente comple¬
xo eexiste orisco de se perder os
prazos, cada vez mais empresas
prestam este serviço eservem de
interlocutores entre oInpi eos
c l i e n t e s . A c o n c o r r ê n c i a n e s t e s e ¬

tor êgrande, mas os empresários
que atuam neste ramo em Marin¬
gá avaliam que existe um merca¬
do em expansão no país.

q u e r e u n e

n ã o c h e -

comerc ia l i zação ,
uso ou venda de um

p r o d u t o .

^ demonstração de que os
i®^P'‘®sanos estão mais conscien-c - i c e s d a

E
o

2007. com. poucos meses após a
implantação do sistema batizado

n o

n o
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MARINGA

Criada há 20 anos. aBadan Mar¬
cas &. Pacences éaempresa mais
antiga do setor com sede em Ma¬
ringá. "No começo tínhamos de
explicar para oempresário oque
fazíamos eele não entendia. Hoje
0setor evoluiu eamaior parte dos
esc r i t ó r i os de con tab i l i dade f az
pesquisa de marcas antes de cons¬
tituir uma empresa. Os empresári¬
os veem amarca como necessida¬
de de sobrevivência para aempre¬
sa". considera Paulo Morais Badan.

Ele dá uma dica: para as mar¬
cas. épreciso pesquisar antes de
fazer um depósito epara as paten¬
tes. 0depósito pode ser feito mes¬
mo sem fazer uma busca detalha¬
da no Inpi. “O ônus da novidade é
do inventor. Mesmo que se faça
uma pesquisa, os depósitos de pa¬
tentes ficam em sigilo por 18 me¬
ses. Para as marcas, omelhor é
pesquisar bem, pois ter um pedi¬
do indeferido dois anos depois re¬
presenta perda de tempo edinhei¬
r o ” , a fi r m a .

Odiretor comercia l da Mul t -
P a u l o R o b e r t o C o l ó s i o .

OTIRE SUAS DÚVIDAS SOBRE PATENTES EMARCAS
●PAT E N T E S

/
OComo proteger uma invenção ou criação industrializávet?

Deve-se procurar oInpi para proteger oinvento. Apatente ou oregistro de
desenho industriai éoinstrumento correto para isso. Énecessário depositar
um pedido no Inpi, oqual depois de devidamente analisado por um
examinador de patentes, poderá se tornar uma patente, com validade em
todo 0território nacional.

Q0que éuma patente?

Éum título de propriedade temporário outorgado pelo Estado, por força de lei.
ao inventor/autor ou pessoas cujos direitos derivem do mesmo, para que
excluam terceiros, sem sua prévia autorização, de atos relativos àmatéria
protegida, tais como fabricação, comercialização, importação, uso, venda. etc.

QQuem pode depositar equal aduração da patente?

Qualquer pessoa física ou jurídica, desde que tenha legitimidade para obter a
patente. Apatente de invenção vigorará pelo prazo de 20 anos eade modelo
de utilidade pelo prazo de 15 anos contados da data de depósito.

OQuais os direitos conferidos ao titular da patente?

Otitular tem odireito de impedir terceiros, sem oseu consentimento, de
produzir, colocar àvenda, usar, importar produto objeto da patente ou
processo ou produto obtido diretamente por processo patenteado. Terceiros
podem fazer uso da invenção somente com apermissão do titular.

●M A R C A Sm a r c a s

afirma que aprocura pelo regis¬
tro. principalmente de marcas,
tem crescido- "Os empresários
estão mais cientes do que éter
uma marca registrada. Eles sabem
que ocusto para resolver um pro¬
blema ébem mais alto do que o
do registro. Na região de Maringá
mesmo. Já houve casos de marcas

tiveram de ser mudadas ou'

Oé0sistema de registro de marca adotado pelo Brasil?

É0atributivo de direito, isto é, asua propriedade eoseu uso exclusivo
só s|o adquiridos pelo registro.
QQuais são os direitos edeveres do titular?

i

Amarca registrada garante apropriedade eouso exclusivo em todo
0território nacional por dez anos. Otitular deve mantê-la em uso e
prorrogá-la de dez em dez anos.

QPessoa física pode requerer oregistro?
Sim, desde que comprove aatividade exercida, através de documento
comprobatório. expedido pelo órgão competente.

OAbusca prévia éobrigatória?
Não, entretanto éaconselhável ao interessado realizá-la antes de efetuar o
depósito. Para saber se uma marca consta no banco de dados do Inpi, é
necessário que seja feita uma busca prévia, Essa busca pode ser feita
gratuitamenle no site do Inpi, no link pesquisas/base marcas
(r^lizar abusca por "Marca”).

q u e
compradas", afirma.

Sobre aconcorrência. Colósio
que atua no mercado de Maringá
há 15 anos, considera que onú¬
mero de empresas na cidade au¬
mentou em razão do grande nú¬
mero de processos publicados.
"Acredito que haja mais de 20
empresas em atividade. Eempre¬
sas de outras cidades procuram o
m e r c a d o e s e i n t e r e s s a m . P a r a

s
£
£

n

3
n
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F0NT61 INPI -Saiba mais em www.inpi.gov.br
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MARCAS EPATENTES

quem busca oserviço, épreciso
estar atento àqualidade", diz

Osócio da Ynbras, Geraldo Her-
culano Ramos, concorda que acon¬
corrência em Maringá égrande e
até empresas com sede em outros
estados buscam clientes na cidade
"Exiscem empresas de São Paulo
que telefonam para os empresári¬
os ede cerca forma Fazem pressão
para conquistar aclientela. Mas
vemos que omercado vem cres¬
cendo, assim como ointeresse dos
empresários da região em regis¬
t r a r " . a v a l i a .

Com 14 anos no mercado. Ra¬
mos considera que os empresári¬
os têm entendido que émelhor
registrar eproteger uma marca do
que correr orisco de perder, caso
haja no mercado outra empresa
d o r a m o c o m o m e s m o n o m e
símbolo. “Depois fica difícil com¬
provar quem fez ouso primeiro e
abriga jurídica édesgastante.
A l é m d i s s o , a d e c i s ã o fi c a n a s
mãos de um juiz”, aponta.

Ogerente comerc ia l nac iona l
da Marpa, empresa gaúcha com
Filial hã 18 anos em Maringá, João
Fernando Moreira junior, cita um
exemplo do Rio Grande do Sul.
onde uma empresa torce para não
ter problemas, junior diz que de¬
pois de ganhar um prêmio nacio¬
nal. odono do negócio, com 30
anos de atuação. Foi buscar ore¬
gistro da marca. "Descobrimos
que existe outra empresa em ou¬
tro estado, da mesma área de atu¬
ação. que tem mais de 60 anos de
atividade epossui oregistro da
m a r c a . N ã o h o u v e m á - f é d o e m ¬

presário gaúcho, mas pode ser que
ele tenha transtorno”, aponta.

_Omais complicado, na avaliação
5de junior, éter de trocar uma mar-
Sca depois de 30 anos. “É muito sig-
●u nificativo. Não éapenas trocar
suma Fachada , os i t e eonome. Ex i s -
s t e u m i n v e s t i m e n t o e m m a r k e t i n g

epropaganda de posicionamento
da marca. E. além do custo para

aceitação dosalterar, qual será a
clientes?", avalia. Outro ponto po¬
sitivo, segundo ele. éque desde
agosto, as marcas podem
das como garantia de até 50% de
financiamento do BNDES. Eas
patentes também", diz.

s e r u s a -

C06RANÇAS INDEVIDAS
Quando se dá aentrada no re¬

gistro de uma marca, explica o
empresário Paulo Morais Badan,
em até dois meses, oprocesso é
publicado na internet. Eéapartir
deste período que oempresário
precisa estar atento às tentativas
de golpes que podem surgir. "Nes-

publicação consta onúmero do
CNPj eos golpistas
aproveitam adivulgação para con¬
seguir os dados da empresa een¬
caminhar boletos com cobranças

PAULQ COLÓSIO, DA MULTMARGAS;
EMPRESA LANÇARA PORTAL PARA
FOMENTAR NEGÓCIOS ENTRE INVENTORES
EEMPRESÁRIOS, COM DIVULGAÇÃO OE
PATENTES, FRANQUIAS, MARCAS EMÚSICAS

Portal unirá
inventores e
investidores

t a

m u i t a s v e z e s

o u

Ainda neste ano, odiretor
comercial da MuItmarcas, Paulo
Roberto Colósio, lançará um portal na
internet com oobjetivo de aproximar
empresários einvestidores. Trata-se
do www.inventorese
invest1dores.com.br. "Hoje um
inventor faz um pedido de patentee
encontra dificuldades para colocar seu
produto no mercado ou parceiros para
produzir ou até mesmo comercializar
sua invenção. Queremos oferecer
oportunidades" explica Colósio.

Ele lembra que nos Estados Unidos
eno Japão, por exemplo, são comuns
propagandas que incentivam às
invenções. "No Brasil não conheço
algo semelhante. Nestes países, é
comum ver na televisão investidores
buscando inventores. Não éem vão
que estes países se destacam em
números de processos de patentes e
são líderes em exportação de
tecnologia", opina.

0portal lançará além de patentes,
ofertas de franquias, de marcas e
direitos autorais, buscando a
colaboração para odesenvolvimento
comercial eindustrial de propriedades
intelectuais. ■

indev idas" , d iz .
Aos clientes que atende, Badan

orienta anão pagar nada sem sa¬
ber aprocedência da cobrança. A
recomendação éque ocliente não

nada sem nos consultar. Ospague
golpistas usam nomes de associa¬
ções Falsas relacionadas ao regis¬
tro de marcas edespacham milha-

de boletos. Para eles, de cada
mil cobranças emitidas, se um
pagar, já terá valido apena”, con¬
sidera. De acordo com Badan, no

r e s

próprio portai do Inpi existem
mais informações sobre as co¬
branças indevidas.

Oregistro de uma marca de uma
empresa limitada costuma levar de
um adois anos. se não houver im¬
pugnação do pedido, eovalor
total, incluindo taxas federais ea
assessoria de uma empresa espe¬
cializada éem média de RS 2.5 mil.
já oregistro de uma patente leva
em média cinco anos ecusta R$ 7
m i l , i n c l u i n d o a a s s e s s o r i a d e u m a

empresa do setor.
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Papai Noel do comércioDECQRAÇAO ESPECIAL E
ESPÍRITO NATALINO
AJUDAM AINCREMENTAR
AS VENDAS NO
COMÉRCIO EM
DEZEMBRO

INJEÇÃO DE 13° SALÁRIO ECHEGADA 00 NATAL FAZEM COM QUE OFIM DO ANO SEJA 0
ÁPICE DE VENDAS NO COMÉRCIO; ACIM SERÁ MAIS UMA VEZ RESPONSÁVEL PELOS
PROJETOS UMSHOPPING ACÉU ABERTO ECONCURSO DE DECORAÇÃO DE NATAL

O tem), serão abertas 123 mil vagas
de trabalho temporário neste Na¬
tal, isto é. 7% amais do que no ,.|
ano passado. Eamédia d? efeti¬
vação éestimada em 17%. oque \
pode representar emprego novo
para 21 mil brasileiros.

itocentos empregos cemporári- econsumo, éque as vendas deste
devem ser gerados neste Fi- ●Natal devam ficar entre as melho¬

r e s d a d é c a d a .

N o B r a s i l , a s e s t i m a t i v a s t a m ¬

bém são positivas. Odécimo ter¬
ceiro salário deverá injetar R$ 140
bilhões na economia eoutros R$
3 3 b i l h õ e s e n t r a r ã o n o m e r c a d o

por meio da restituição do impos¬
to de renda. Esegundo aprevisão
da Associação Brasileira das Em-
preaas de Serviços Terceirizáveis
ede Trabalho Temporário (Assert-

o s

nai de ano em Maringá, segundo
projeções da ACIM edo Departa¬
mento de Economia da Universi¬
dade Estadual de Maringá (UEM).
Eesta éapenas uma das boas no¬
ticias em relação às vendas do
período natalino, melhor época
para ocomércio varejista. Apre¬
visão do economista Joilson Dias,

ACIM na reali-

PREPARATIVOS

Por coma do aquecimento nas ̂
vendas, os comerciantes já estão |-
se preparando para atrair clientes g
eaumentar ofaturamento, ABell ?

í

q u e e p a r c e i r o n a
zaçáo de pesquisas de tendências

' lãJREVISTA ACIM Novembro 2009



VENDAS

Agulhon, que éespecializada em
decoração, contratou dois fuficio-
nários para atender oaumento da
demanda, que de acordo com ode artigos próprios para adecora-
proprietário, Silvio Galli, corres- ção de Natal, aempresa tem cli-
ponde ao crescimento de 20% no entes em todo opaís. “Fazemos a
taturamento, “Contratamos ejá decoração de casas, comércio e
e s t a m o s n o

ADeccorart, há quinze anos no
mercado, éout ra empresa que
e s t á o t i m i s t a . C o m u m s h o w r o o m

lino eajudar aatrair consumido¬
res da região, aACIM mais uma
vez éparceria do Natal Ingá. que
écoordenado pela prefeitura, O
lançamento aconteceu no mês
passado ereuniu, na sede da As¬
sociação Comercial, representan¬
tes da prefeitura, entidades eem¬
presas parceiras do evento,

AACIM será responsável por
dois projetos: “Um shopping acéu
aberto”, que iluminará 1,8 mil ár¬
vores da região central ede bair¬
ros de Maringá, eoconcurso de
Decoração de Natal, que terá cin¬
co categorias -uma amais do que
e m 2 0 0 8 .

Ailuminação das árvores será
feita por meio de mangueiras reci¬
cláveis, onde são instaladas lâmpa¬
das. Serão 25 quilômetros de árvo¬
res iluminadas. No caso do concur¬
so de decoração, as categorias são
as seguintes: vitrines, prédios co¬
merciais. prédios residenciais, ex¬
terna einterna de shoppings cen-
t e r s e e x t e r n a d e r e s i d ê n c i a s .

p r o c e s s o d e e f e t i v a ¬
ção para oano que vem", diz.

Outra empresa que está se pre¬
parando para achegada do Natal
éaPapoula,

shoppings inteiros”, diz acoorde¬
nadora de projetos, Sandra Mara
V a l e n t e ,

De acordo com ela. os prepara¬
tivos eaescolha das peças tive¬
ram início em fevereiro. “Pesqui¬
s a m o s e t r a z e m o s a s n o v i d a d e s .

Éimportante que os clientes nos
procurem até junho para garantir
que possamos atendê-los", diz. Ela
ainda ressalta aimportância de
uma decoração natalina no co¬
mércio. "Muitas vezes os empre¬
sários não se dão conta do quanto
isso pode alavancar as vendas. Os
clientes devem ser embalados pelo
clima natalino”, sugere.

que possui crês lojas
no varejo. Segundo osócio ege¬
rente administrativo. Luiz Antônio
Domingues, as contratações estão
sendo feitas desde outubro. Além
dos 25 funcionários que trabalham
nas lojas, aprevisão éde cinco a
s e i s contratações temporárias.
Nosso objetivo épreparar bem o

funcionário '
der 0cliente
eles são

temporário para aten-
-com qualidade, pois

os grandes responsáveis
pelo sucesso da e m p r e s a .

Domingues ressalta q u e a c o n ¬
tratação efetiva dependerá dos
resultados do vendedor. “Inclusi¬
ve. pode ocorrer asubstituição de
funcionários

PROJETOS DA ACIM

Para fomentar oespírito nata-
R a f a e l $ k l v a

antigos. Omercado
émuito competitivo”. Ele diz que
aexpectativa para este ano éde
aumento de lO a12% no fatura¬
mento em relação ao ano passa¬
do. ODia das Mães eoNatal são
épocas de venda em potencial. É
imprescindível que estejamos bem
preparados” .

Epara atrair aclientela, além
de preços convidativos ebom
atendimento, os comerciantes in¬
vestem em decoração especial. E,
c laro.

f
T ●

SILVIO GALLI,
DA BELL

AGULHON;
PROCESSO DE
PESQUISA E
COMPRA DE
ARTIGOS
NATALINOS

COMEÇA UM
ANO ANTES: A
PREVISÃO É0
AUMENTO DO
FATURAMENTO
EM 20%

X# -

para quem t raba lha com
' s s o , o s

com antecedência. Galli, da Bell
Agulhon disponibiliza oestoque de
decoração natalina desde oinicio

ide outubro, “mas onosso praces-
^so de pesquisa ecompra começa

um ano antes. Aliás, já estamos
Ipensando no Natal do ano que
5 v e m ” .

p r e p a r a t i v o s c o m e ç a m

t
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Dicas para
reinventar a
vitrine neste Natal
Com aproximidade do Natal, está

na hora dos comerciantes começarem
apensarem como decorara vitrine
de forma atrativa. "E não adianta
pensar que ésimplesmente pegar
algumas bolinhas de Natal no dia 1°
de dezembro, uma árvore ecolocar
tudo na vitrine", diz oconsultor de
varejo, especialista em visual
merchandising, Luciano Sabino. De
acordo com ele, énecessário
planejamento.

Oprimeiro passo épensar qual
tipo de produto oempresário quer
vender mais nesta época. "Deve ser
um produto diferenciado edeve-se
ter um bom estoque das peças
expostas". Osegundo ponto é
reavaliar os manequins que estão
vitrine: "Eles devem estar em boa
conservação, de preferência novos e
limpos". Logo em seguida, deve-se
pensar na disposição ena quantidade
de produtos expostos em frente a
loja. Evite colocar muita informação
na vitrine. Omuito significa pouco" E
por ultimo, éimportante que a
iluminação destaque oque está
exposto. Poucos elementos já
remetem ao Natal de uma maneira
interessante euma busca na internet
pode dar boas idéias",

Para avitrinista eassessora de
moda Simonia Abdo, adecoração de
Natal pode ser incluída na vitrine a
partir de 15 de novembro eadata
limite éo dia 30. "O lojista precisa de
pelo menos 20 dias para usufruir
desta vitrine echamar seus clientes
para dentro da loja", aconselha. Uma
proposta sugerida por Simonia é
exploraro novo, "Traga oNatal para a
nossa realidade, de verão. Em vez de
floquinhos de isopor que remetem a
neve, 0comerciante pode usar mais
elementos verdes, por exemplo". Criar t
algo diferente baseado no seu produto §
eno público-aivo éuma opção bem
sucedida para este Natal, sugere ela.

NA PAPOUU, DE ACORDO COM 0SÓCIO LUIZ DOMINGUES. 0FATURAMENTO DESTE NATAL
DEVE SER DE 10 A12% MAIOR DO QUE 0ANTERIOR; EMPRESA CONTRATARÁ CINCO OU SEIS
TRABALHADORES TEMPORÁRIOS

n azembro será acionada ai lumina-Para categorias não comerciais;
qualquer pessoa física ou jurídica,
residente em Maringá, poderá se
inscrever. Para as comerciais, ape¬
nas empresas associadas àACiM
elocalizadas em Maringá poderão
participar do concurso. As inscri¬
ções são gratuitas epodem ser
Feitas até 4de dezembro na sede
da ACIM, pelo telefone (44) 3025-
9595 ou pela página na internet
WWW, acim,com.br/natal2009.

Oprimeiro colocado de cada
categoria ganhará uma televisão
de LCD de 26 polegadas etroféu.
Já os segundos eterceiros coloca¬
dos receberão troféus.

çao das árvores, do projeto “Um
shoij)} îng acéu aberto”.

n a t a l i n a c o n t a

e n t r e e l e s a V i l a
A.programação

comUò projetos, t
do P âi Noel, Natal do Paço Mu¬
nicipal, Auto de Natal da Copei,
decoração do aeroporto regional
de Maringá e. pela primeira vez.
adecoração do Parque do Japão.

Também como parte da progra¬
mação nataliNa, oCentro de Ca¬
pacitação da ACIM está preparan¬
do cursos específicos para este pe¬
ríodo: de Papai Noel emontagem
de v i t r i nes .

Avitrinista Simonia Abdo será
alesponsável por ministrar ocur¬
so de vitrines, que acontecerá em
10 e11 de novembro, das 19 às
23 horas. Ocusto será de RS lOO
para associados. Ela dará dicas
práticas para tornar as vitrines
m a i s a t r a t i v a s .

No curso de Papai Noel, os par¬
ticipantes aprenderão como lidar
com crianças eclientes, postura
profissional., entre outros.

CHEGADA DO PAPAI NOEL
Está programada para 3de de¬

zembro achegada do Papai Noel
na praça da Catedral, dando ini¬
cio oficial ao Natal Ingá. Obom
velhinho, que já chegou de moto¬
cicleta, cavalo ebalão, ainda não
cem sua en t rada defin ida , mas
promete ser inovadora conforme
airadição. Também em 3de de-

s

o
O
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software*::
b^maringá lEPIC

Com 0objetivo de
aproximar as
u n i v e r s i d a d e s e o s e t o r

privado foi realizado em
outubro, na UEM, oI
Epic -Encontro
P a r a n a e n s e d e

Integração Pós-
Graduação-Graduação-Empresa em Computação. Os
promotores do evento foram oPCC (Programa de Pós-
Graduação em Ciência da Computação) juntamente
com 0DIN, 0Grupo PET-Informática eoArranjo
Produtivo de Software de Maringá eregião.

APROXIMAÇAOINAUGURADA SALA DA SBM
Diretores da Software by Maringá (SBM), da Assespro edo
APL fizeram palestras durante os eventos do IEpic
abordando aorganização do setor de TI, opapel de cada
entidade, operfil do profissional de suporte, integração
empresa-universidade, entre outros temas. Osetor
produtivo foi representado por Ademir Faria, Sérgio Yamada
ilson Rezende, Sandro Moles da Silva eEdson Yanaga.

No final de outubro foi inaugurada asaia da Software
by Maringá no CTM-Senai. Ainiciativa sela uma
parceria bastante frutífera entre as duas entidades. O
CTM-Senai tem realizado inúmeros cursos de formação
de mão-de-obra no setor de TI. Como contrapartida, a
SBM eempresas associadas fizeram adoação de
aparelhos de ar condicionado ao CTM-Senai, além de
fornecer informações para que ainstituição possa criar
cursos condizentes com areal idade do mercado.

TENDÊNCIAS DE TI
TÉCNICO EM INFORMÁTICA Executivos de grandes empresas do Brasil apontaram

como prioridades para 2010 as soluções que aumentem
aprodutividade das equipes ereduzam despesas
desnecessárias. Sobre as tendências de invest imentos
para opróximo ano, estão aadoção do doud computing,
comunicações unificadas eacriação de políticas de
gove rnança .

Opróximo curso aser lançado em Maringá pelo CTM-
Senai évoltado para aformação de Técnicos em
Informática. Os executivos do CTM-Senai, Luiz Antonio
Mendonça, Luiz Carlos Guerra eAlecssander Martins
buscaram apoio da SBM eAPL de Software para criar a
grade curricular. "Não queremos um curso dissociado da
realidade das empresas", explicou Luiz Mendonça. CLOUD COMPUTING

Cloud computing -ou, computação em nuvem, éum
modelo no qual acomputação (processamento,
armazenamento esoftwares) está em algum lugar da
r e d e e é a c e s s a d a r e m o t a m e n t e , v i a i n t e r n e t . N ã o h á
necessidade de se fazer downioads de programas para
acessar arquivos. Eles ficam armazenados fora do
computador do usuário para utilização apartir de
qualquer máquina.

INGLÊS PARA SETOR DE TI
Aescola de inglês Directive abriu inscrições para formar
uma turma com executivos eempresários que tenham
interesse em aulas com conteúdo voltado para osetor de
Tecnologia da Informação. Mais informações na Software
by Maringá pelo telefone 44 3026-1562.

AS MELHORES EMPRESAS DE SOFTWARE ESTÃO AQUI

wvvw.softwarebymaringa.com.br
Fone; (44) 3026 1562

APOIO

A

E
o
u

o

Soluções para Pequenas Empresas
s
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UNHA COMPLETA DESOLUÇOES
PARA NOTA nSCAL ELETRÔNICAC w o r k íf í A

^emissor î manager ̂ stprageS I S T E M A S

Facilitando avida das pessoas e
proporcionando tranquiiidade na operação

da sua empresa.

r 1
Software de Gestão Empresarial, Acesso ePonto.

L

44 3031-5351
PR: (44) 302B.3749
5 P : ( 1 1 ) 4 0 S a « 5 1 6
FU: (21 )4063-7»26
SC: (48) 40S2.SS16
w w w. l e c n o s p e 9 d . e e m . b r

Av.São Paulo, 172 ISalas 1411-1413-1415
ínoá IPRCentro

Empresas Di ferentes
Exigem Soluçfies Di ferentes

F l e x í v e l

Quando projetamos um
software, constriúmo^um

futuro me lhoR
E R P

Sistema àe 6eslâo
(mpíeiafiat DBí

Ágil
sr i r ‘7 £. ' t
SSeguro 0 1
n

3
n
o

Av, Mandacaru. Vi
Fone: (44) 3262-981 ItdSQ^com.bi'

3r DB1 Inlormâticãl www.dbi.com.br/crp |44 3033*6â0D |Mdting4 *PR
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TRIBUTAÇÃO

Informatização de sistASONEGAÇÃO ESTÁ CADA VEZ
MAIS FÁCIL DE SER DETECTADA
GRAÇAS AOS SISTEMAS
ELETRÔNICOS USADOS PELO
FISCO; NOTA FISCAL
ELETRÔNICA ÉOUTRO
MECANISMO PARA
COMBATER
IRREGULARIDADES NO
PAGAMENTO DE
IMPOSTOS

Desde aimplantação de um sis¬
tema informatizado de acompa¬

nhamento do Imposto Sobre Servi¬
ços (ISS), aprefeitura de Maringá
elevou em 150% aarrecadação
mensal do tributo: de RS 1.8 milhão,
em 2004. para R$ 4,5 milhões, em
2009, Apedido da Revista ACIM. a
administração municipal refez os
cáiculos para constatar que. mesmo
durante acr ise mundia l , aar reca¬
dação não parou de crescer.

Nas contas do gerente de fisca¬
lização do ISS da Secretaria da
Fazenda, Marco Antonio Lopes de
Azevedo, em tempo de guias digi¬
tais, Maringá elevou ainda mais a
arrecadação, atingindo RS 5,1
milhões em agosto desce ano. um
aumento de aprox imadamente
180% frente ajaneiro de 2004
(quando era de RS 1.8 milhão). “Os
c o n t r i b u i n t e s u t i l i z a m o s i s t e m a

denominado ISS Fácil, que permi¬
te adeclaração mensal dos servi¬
ços prestados etomados, emissão
de guias de pagamento, livros fis¬
cais, entre outros”, explica.

Não ésegredo que, com os sis¬
t e m a s i n f o r m a t i z a d o s , o F i s c o

_municipal tem sido mais eficiente
no combate àsonegação de im-

Spostos, fato que bem explica a
- e x p r e s s i v a - e c r e s c e n t e - a r r e c a -
idação, “As informações são recep-
Icionadas via internet por um pro-

1

MARCO ANTONIO DE AZEVEDO, GERENTE DE FISCALIZAÇAO DA PREFEITURA;
SISTEMA ELETRÔNICO VERIFICA INCONSISTÊNCIAS NO PAGAMENTO DE IMPOSTOS
MUNICIPAIS, COMO SONEGAÇÃO EDIFERENÇAS DE VALORES

grama gerenciador denominado
S i s t e m a G e s t o r d e O c o r r ê n c i a s

(SCO), que possibilita verificar in¬
consistências como asonegação
de serviços, notas em duplicidade,
inadimplências edi ferenças de
valores Apartir daí tomamos
medidas fiscais, como emit ir int i¬
mações contra os sujeitos passi¬
v o s ” , d e c l a r a A z e v e d o .

Também oF i sco es tadua l e fe¬
deral teve seus sistemas informa¬
t i z a d o s d e f o r m a a c o m b a t e r a
sonegação eequívocos na presta¬
ção de contas. Segundo ochefe de
fiscalização da Receita Federal,
em Maringá. Silvio Nunes Perei¬
ra, os audi tores nunca t iveram ã
d ispos ição tantas fer ramentas
para descobrir aprática de frau-

u
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emas fiscais combate “jeitinho
des, Para quem paga seus impos¬
tos em dia. diz ele, essa moderni¬
zação só traz benefícios. Asitua¬
ção incomoda ocontribuinte que,
às vezes, declara àReceita infor¬
mações inconsistentes.

"Quando se constata que hou¬
ve fraude por parte do contribu¬
inte élavrada uma representação
fiscal para fins penais, para que o
Ministério Público (MP) seja acio¬
nado quando não há opagamen¬
to”, Esse auto de infração, expli¬
ca Pereira, vem acompanhado de
multa que varia de 75% a225%
sobre ovalor devido. Segundo ele.

documentos falsos, situação que
c a r a c t e r i z a f r a u d e .

No caso das pessoas físicas, re¬
vela 0auditor, os problemas mais
recorrentes são; deduções indevi¬
das, como despesas médicas ecom
educação (não comprovadas) ;
omissão de rendimento; ter mais
d e u m a f o n t e d e r e n d a e n ã o d e ¬

clarar todas: eaalienação de bens
de grande capital sem opagamen¬
to do imposto devido. Ao tentar
tirar vantagens como essas, diz
Pereira, “o barato pode acabar
saindo caro para ocontribuinte”.

Pereira, que foi contador antes

0 c o n t r i b u i n t e n o r m a l m e n t e t e m
0prazo de 30 dias para acertar sua
situação com oFisco, antes de o
MP ser acionado.

Auditor da Receita Federal des¬
de 1997, Silvio Pereira diz que as
falhas cometidas pelos contribuin¬
tes pouco mudaram desde então.
Na maioria dos casos, as pessoas
jurídicas têm problemas com oFis¬
co por conta de omissão de recei¬
ta, ou seja, quando ovalor infor¬
mado émenor do que ofatura¬
mento real; dedução de custos in¬
devidos; e-oque émais grave -
acomprovação de despesas com

Par t íc ipe do seminár io mais rsquís i tado no
msrcado eforms uma equips campeã de vendas! 3

P T GIdeal para gerentes eproprietários de loja, ocurso traz
t é c n i c a s e fi c a z e s p a r a :
●Tornar sua equipe orientada para metas;
-Focar esforços na exceiência de vendas eatendimento;
-Utiiizar ferramentas eficazes de controie egestão de vendas;
●Avaliar desempenhos eidentificar tendências;
●Orientar procedimentos ecriar uma cultura de atendimento;
-Tornar seus vendedores responsáveis por seus desempenhos

no atingimento de metas.

Programa or Treisamemo de Gerevtes

M A R I N G Á
1 7 a I 9 d € n o v e m b r o

Carga horária; 3dias, das 9h às 18h.
Cada participante receberá um manual eum

certificado de coiVcíusão do curso.

G A R A N T A J A A S U A V A G A !

Associação Comercial eCmpresarial de Maringá
( 4 4 ) 3 0 2 5 - 9 6 4 0 / 3 0 2 5 - 9 6 3 6

s
s
s

^JCiKUPO l-RirilMAN gj
u j u i i u . f r i e d m a n . c o m . b r
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TRIBUTAÇÃO

de entrar para aReceita Fede¬
ral. dá três dicas para ocontri¬
buinte evitar problemas com o
Fisco. Aprincipal delas, diz ele.
éacontratação de um bom pro¬
fissional da área contábi l , que
conheça os meandros do sistema
e. desta forma, possa poupar o
empresário de "dores de cabeça”
d e s n e c e s s á r i a s . O u t r a r e c o m e n ¬

dação éareal ização de audito¬
rias internas, especialmeme no
caso de grandes empresas e. a
última dica épagar todos os im¬
postos devidos.

Opresidente do Sindicato dos
Contabi l is tas de Mar ingá (Sin-
contábil). Orlando Chiqueto Ro¬
drigues. diz que aentidade se co¬
loca àdisposição da sociedade
n o e s c l a r e c i m e n t o d e d ú v i d a s .

“A classe contábil, até pela sua ,
atuação profissional entre as for- 5
ças produtivas, ocontribuinte e|
oFisco, cont inuarã àdisposição
da sociedade edos poderes cons¬
tituídos para ajudar na reforma
t r i b u t á r i a e fi s c a l ” .

j j

"A EMISSÃO DA NF-E TRAZ SUBSTANCIAIS MELHORIAS PARA OS PROCESSOS OPERACIONAIS
DAS EMPRESAS, SIMPLIFICAÇÃO DE TAREFAS. REDUÇÃO DE CUSTOS EELIMINAÇÃO DE
ERROS", DIZ ORLANDO CHIQUETO, DO SINCONTÁBIL

NOTA FISCAL ELETRÔNICA
ANota F isca l E le t rôn ica (NF-e) OPRATICIDADE ESEGURANÇA

também está ajudando acomba¬
ter asonegação eirregularidades
junto ao Fisco. Aadoção foi gra¬
dativa ecomeçou em 1de abril
de 2008. com alguns setores, en¬
t r e e l e s 0 d e f a b r i c a n t e s e d i s t r i ¬

buidores de cigarros eode com- 0 Redução de gastos com impressão do documento fiscal;
bustíveis líquidos. Hoje. segundo q Redução de custos com aquisição de papel earmazenagem de
a R e c e i t a F e d e r a l , a N F - e é u t i l i ¬
zada na maioria das transações,
correspondendo a80 95 do Produ¬
to Interno Bruto (PIB) -ejusta¬
mente pelos setores que mais ge¬
r a m n o t a fi s c a l .

JBenefícios da Nota Fiscal Eletrônica /

OAumento da confiabilidade da nota fiscal, com melhorias no processo;
0Diminuição da sonegação eelevação da arrecadação sem aumento de

carga tributária;

documentos fiscais;

0Redução do tempo de parada dos caminhões em postos fiscais de fronteira;
QEliminação de digitação de notas fiscais na recepção de mercadorias;
ODiminuição de erros de escrituração com aeliminação da digitação de notas;
0Facilitação esimplificação da escrituração fiscal econtábil;

ANF-e étida pelas esferas fis-
icais como uma das principais fer-
^ramentas no combate àsonega¬
is Çâo de impostos, motivo pelo qual Redução do chamado "Custo Brasil".
Ise atribui aela parte do aumento
*na arrecadação de impostos. "Me-

A

0Redução do consumo de papel com 0uso de novas tecnologias;
0Padronização de relacionamentos eletrônicos entre empresas;

FONTE IRecâila Federal em Maringá . ' . VA I N E F
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Ihora aqualidade das informa¬
ções. racionalizando os custos e
obrigações acessórias. Asonega¬
ção eochamado jeitinho são mi¬
nimizados com aNF-e, mas não
descartados", explica ogerente de
fiscalização da Secretaria da Fa¬
zenda de Maringá. Marco Antonio
Lopes de Azevedo.

Oaudi tor S i lv io Nunes Pere i ra
explica que aNF-e gera arquivos
e l e t r ô n i c o s , a u t o m a t i c a m e n t e ,
que são repassados posteriormen¬
t e à R e c e i t a . U m p r o c e s s o q u e
antes envolvia várias guias em
pape! agora requer um único do¬
cumento impresso; oDocumento
Auxiliar da Nota Fiscal Eletrônica
(Danfe). utilizado para certificar o
transporte de mercadorias.

Para Chiqueto. num sistema
tributário marcado por distor¬
ções eque se caracteriza por
uma multiplicidade de alíquotas,
aNF-e só t raz vantagens. "A
emissão da Nota Fiscal Eletróni-

traz substanciais melhorias
para os processos operacionais
das empresas, simplificação de
tarefas, redução de custos eeli¬
minação de erros”, avalia. “O
projeto
graçâo entres as administrações
tributárias da União, dos Estados
eDistrito Federal, edos municí¬
pios". acrescenta.

Acriação da NF-e édecorren¬
do artigo 37, inciso XXII, da

Constituição Federal (Emenda
Constitucional n° 42), que deter¬
mina ãs administrações tributá¬
rias aatuação de Forma integra¬
da, inclusive com ocompartilha¬
mento de cadastros ede infor¬
mações fiscais. Segundo Pereira,
todos os esforços estão sendo
realizados com este objetivo, de
modo que, em breve, todo regis¬
tro de compra evenda ou de
prestação de serviços será por
m e i o d a n o t a e l e t r ô n i c a .

SILVIO NUNES PEREIRA. CHEFE DE
FISCALIZAÇÃO DA RECEITA FEDERALENTREVISTA

.X'- \

“OS PRINCIPAIS ERROS DAS EMPRESAS JUNTO AO FISCO SAO OMISSÃO DA RECEITA,

DEDUÇÃO DE CUSTDS INDEVIDOS ECOMPROVAÇÃO DE DESPESAS COM DOCUMENTOS
FALSOS”

0QUE ÉANOTA FISCAL
ELETRÔNICA?
Éum documento de exigência

apenas digital, emitido earmazenado
apenas eletronicamente, com o
intuito de documentar uma operação
de circulação de mercadorias ou uma
prestação de serviços. Oprojeto de
criação da NF-e tem como objetivo a
implantação de um modelo nacional
de documento fiscal eletrônico que
venha substituir asistemática atual
de emissão do documento fiscal em
papel, cdm validade juridica
garantida pela assinatura digital do
remetente. ANF-e simplifica as
obrigações acessórias dos
contribuintes epermite o
acompanhamento em tempo real das
operações comerciais pelo Fisco.

NA PRÁTICA, COMO FUNCIONA
ANF-E?

Aempresa emissora gera um
arquivo eletrônico com as
informações fiscais da operação
comercial, assinado digitalmente pelo
emitente para garantir aintegridade
dos dados. Esse arquivo é
transmitido pela internet para a
Secretaria da Fazenda do Estado em

que estiver localizado oemitente,
que por sua vez faz uma pré-
validação do arquivo edevolve uma
Autorização de Uso, para que a
mercadoria possa ser transportada.
Esse mesmo arquivo ainda é
transmitido da secretaria para a
Receita Federal, que éorepositório
de todas as NF-e emitidas no país.
Para acompanhara mercadoria, é
impressa uma representação da NF-
e, chamada de Danfe (Documento
Auxiliar da Nota Fiscal Eletrônica),
em papel comum eem via única,
com um código de barras para
facilitar aconfirmação das
informações pelos postos fiscais.

c a

refle te uma só l i da i n te -

c e

EXISTE ALGUMA DIFICULDADE NA

ADOÇÃO DA NF-E?
Provavelmente aúnica

desvantagem ou dificuldade,
principalmente para as micro e
pequenas empresas, éanecessidade
de investimento inicial em
equipamentos que possibilitem a
emissão da NF-e. No entanto, este
desembolso inicial será rapidamente
recuperado com aredução de custos
que aadoção da NF-e trará para a
empresa. ■
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1ANIVERSÁRIO
SÉRGIO GINI

Empreender comemora 9anos
EVENTO DE ANIVERSÁRIO FOI NO TEATRO CALIL HADDAD EREUNIU MAIS DE 600 PESSOAS; COM 23 NÚCLEOS E270
EMPRESAS PARTICIPANTES. EMPREENDER TEM COMO OBJETIVO AUMENTAR ACOMPETITIVIDADE

0 Programa Empreender da
A C I M c o m e m o r o u n o d i a 7 d e

outubro nove anos de a t iv idade,
com duas palestras no Teatro Calil
Haddad, onde compareceram mais
de 600 pessoas. Oempresário Má¬
rio Gazin, diretor do Grupo Gazin,
apresentou seu case de sucesso, fa¬
lando sobre empreendedorismo e
sua trajetória de vida, Gazin iniciou
com uma pequena loja em Doura-
dina, cidade no interior do Paraná
o n d e a i n d a m a n t é m a m a t r i z d a

empresa, ehoje está presente em
t o d o o t e r r i t ó r i o n a c i o n a l - E n t r e a s

empresas do grupo estão oAtacado
Gazin, as indústrias de mesas, ca¬
deiras, cômodas, espuma, estofados
ecolchões, aParanatec, oConsór¬
cio Nacional Gazin, além do Auto
Posto Gazin (veja entrevista nesta
edição). Antes da palestra principal,
apsicóloga Sônia Morro, que traba¬
lha no grupo, falou sobre o“Dife¬
rencial competitivo das corpora¬
ções”. enfocando otema da gestão
de pessoas.

OEmpreender beneficia direta-
mence 270 empresas, que estão
r e u n i d a s e m 2 3 n ú c l e o s s e t o r i a i s .

Estes núcleos se reúnem quinze¬
nalmente na ACIM. com aconsul¬
toria de um profissional, para dis¬
cutir projetos eações do segmen¬
to emelhorar aestratégia compe¬
titiva das empresas integrantes, A
metodologia do Empreender foi
desenvolvida pelo Serviço de

5Apoio às Micro ePequenas Empre-
isas (Sebrae) epela Federação das
^Associações Comerciais eEmpre-

sariais do Paraná (Faciap). sendo
Ique em Maringá étoialmente fi-
^nanciado pela ACIM,

0ANIVERSÁRIO DO EMPREENDER, QUE CONTOU COM
DUAS PALESTRAS, LOTOU 0TEATRO CALIL HADDAD; NO
DETALHE, 0VICE-PRESIDENTE DA ACIM. MICHEL
FELIPPE SOARES: "EMPREENDER OPEROU UMA
MUDANÇA NA MENTALIDADE EMPRESARIAL

Ovice-presidente de Micro e
Pequena Empresa da ACIM, Michel
Felippe Soares, destacou no even¬
to os benefícios que as empresas
têm ao participar do programa,
"Empresários que antes se viam
como concorrentes agora se jun¬
tam para pensar estrategicamen¬
te 0segmento emelhorar seus re¬
sultados. OEmpreender operou
uma mudança na mental idade
empresarial de muitos empreende¬
dores de Maringá", destacou.

Representando opresidente da
ACIM, Adilson Emir Santos, que es¬
tava em viagem, omédico jougi
Takahashi. diretor do Centro de Ca¬
pacitação eTreinamentos, enalte¬
ceu 0espirito de união dos empre¬
sários eenfatizou que aAssociação

Comercial possui ferramentas, pro¬
dutos eserviços que podem ajudar
em mu i to odesenvo l v imen to dos
negócios. “Queremos os empresá¬
rios mais presentes na vida da
ACIM, Queremos tê-los mais perto
eque remos es ta r ma i s pe r t o de
vocês, não apenas nas reuniões
dos núcleos. Temos inúmeras fer¬
ramentas que podem ajudar ade¬
senvolver seus negócios evocês
também podem nos ajudar afazer
com que aACIM seja uma entida¬
de mais participativa na cidade,
mais envolvida com oassociado",
complementou Takahashi,

No final do evento, cada um dos
núcleos do Empreender sorteou
uma tevê de LCD entre os colabo¬
radores. ■
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CADERNO DEAGRONEGÓCIO VERÔNICA MARIANO
W

OASSUNTO DAS PRÓXIMAS
PÁGINAS ÉOAGRONEGÓCIO:
AREVISTA ACIM
ENTREVISTOU
ESPECIALISTAS E

LIDERANÇAS DO ASSUNTO E
TRAZ REPORTAGENS COM

NÚMEROS DE EXPORTAÇÕES,
MOVIMENTAÇÃO ECONÔMICA
ESEGMENTOS QUE
INTEGRAM ESTA CADEIA

NEGOCIOS EEMPREGOS

0 agronegócio éhoje aprincipal
l o c o m o t i v a d a e c o n o m i a b r a ¬

sileira. Segundo dados de 2004 do
Ministério da Agricultura, osetor
era responsável por 42% das ex¬
portações e37% dos empregos
b r a s i l e i r o s . A i n d a c o n f o r m e n ú ¬

meros do Ministério, oPIB do agro¬
negócio naquele ano girou em tor¬
no de USS 180 ,2 b i l hões con t ra
USS 165,5 bilhões em 2003. As
vendas externas de produtos agro¬
pecuários. em 2004, renderam ao
Brasil US$ 36 bilhões, com supe¬
rávit de US$ 25,8 bilhões.

Os números apontam que pou¬
cos países tiveram um crescimen¬
to tão expressivo no comércio in¬
t e r n a c i o n a l d o a g r o n e g ó c i o
quan to oB ras i l . Em dez anos . o
p a í s d o b r o u o f a t u r a m e n t o c o m
as vendas externas de produtos
a g r o p e c u á r i o s e t e v e c r e s c i m e n ¬
to superior a100% no saldo co¬
merc ia l . OBras i l éomaior pro¬
dutor eexportador de café, açú¬
c a r , á l c o o l e s u c o d e f r u t a s . A l é m

disso, lidera oranking das ven¬
das externas de soja, carne bovi¬
na, carne de frango, tabaco, cou-
ro ecalçados de couro.

Segundo oprofessor de Econo-
imia da Universidade Estadual de
iMaringá (UEM) Alexandre Florin-
Ido Alves, dados mais atuais apon-

BRASIL É0MAIOR PRODUTOR MUNDIAL DE CAFÉ, AÇÚCAR EÁLCOOL; EM DEZ
ANOS 0PAÍS DOBROU AS VENDAS EXTERNAS DE PRODUTOS AGROPECUÁRIOS

to lugar, com US$ 5,9 bilhões, ou
seja, queda de quase 20 %, passan¬
do ater 13.59% de participação
na fatia nacional das exportações
do agronegócio.

De acordo com dados do profes¬
sor da UEM. cerca de 55 %das uni¬

dades produtivas industriais do sul
pais são agroindústrias. Osegmen¬
t o , c o n f o r m e A l v e s , t e m s e u s e n ¬
t raves : “as es t radas ma l conse rva¬

das, que resultam em perdas no
t r a n s p o r t e , e , c o n s e q u e n t e m e n t e ,
no aumento do frete são barrei¬
ras. Há ainda poucas hidrovias e
a m a l h a f e r r o v i á r i a é r e d u z i d a .

tam que em 2008 oPIB do agro¬
negócio, no Brasil, correspondeu
a26,5%. Esta queda não repre¬
senta redução da produção, mas
indica que outros segmentos pas¬
saram aser mais representativos
n a e c o n o m i a .

Entre os estados brasi leiros, o
Paraná, que ocupava osegundo
lugar no ranking de exportações,
teve uma queda de duas posições
no ranking no primeiro semestre
de 2008, quando as vendas para o
mercado externo total izaram US$
7,4 bilhões. Já no mesmo período
deste ano. oestado ficou em quar-

O
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Instituto
contribui para o
desenvolvimento
do agronegócio
P r i v a d o e s e m fi n s

lucrativos, oInstituto para o
Desenvolvimento Regional
(IDR) foi criado em 1994 pela
ACIM eentidades de Maringá
para promover, por meio de
parcerias, odesenvolvimento
regional sustentável. Para isso,
realiza pesquisas, programas,
c o l e t a d e d a d o s e f o r n e c e
informações. No agronegócio.
0IDR desenvolveu oPrograma
Apoio Direto aInovação (ADI),
que teve como foco oestudo
de cadeias produtivas para
identificar gargalos
tecnológicos.

O s e s t u d o s r e s u l t a r a m e m
CERCA DE UM QUARTO DO PIB BRASILEIRO tPROVENIENTE DO AGRONEGÓCIO. SEGUNDO 0
PROFESSOR DA UEM ALEXANDRE FLORINDO ALVES. MAS SETOR TEM ENTRAVES. COMO POUCAS
HIDROVIAS EREDUZIDA MALHA FERROVIÁRIA vários projetos de inovação,

dos quais dois estão em fase
de execução:"produção de
manivas (mudas de mandioca)
sem vírus” eo"indicação
geográfica da farinha de
mandioca da região noroeste
do Paraná". Oprimeiro recebe
fi n a n c i a m e n t o d o C o n s e l h o
N a c i o n a l d e D e s e n v o l v i m e n t o

Científico eTecnológico
(Cnpq), Financiadora de
Estudos eProjetos (Finep) e
Sebrae. Já osegundo deverá
ser submetido àavaliação em
2010 pelas unidades
c e r t i fi c a d o r a s ; I n s t i t u t o
Nacional de Propriedade
Industrial (Inpi) epelo
Ministério da Agricultura,
P e c u á r i a e A b a s t e c i m e n t o
(Mapa). Oobjetivo éa
certificação de qualidade
através de um selo que
garante que afarinha de
mandioca éfabricada na

Além disso, aquestão ambiental
presenta restrições cada vez

mais expressivas enão podem fi-
de fora das análises”.

ver eincentivar práticas para are¬
cuperação epreservação do meio
ambiente, da b iodivers idade, dos

r e

solos, fauna, fe florestas. Aentida¬
de visa ainda promover, fomen¬
tar eorientar aimportação eex¬
portação de reprodutores ematri¬
zes de animais, máquinas agríco¬
las. entre outras práticas.

Apresidente da entidade co¬
menta que oagronegócio evoluiu
muito nos últimos tempos, trans¬
formando 0Brasil num dos prin¬
cipais celeiros do mundo, forne-

c a r

SOCIEDADE RURAL7

d o s i n t e r e s s e s
r u r a i s e c o m 3 0

Representante
dos produtores

de Fundação, aSociedade
Rural de Maringá (SRM) conta hoje

aproximadamente l,3 mil

a n o s

c o m

associados das mais diferentes ati¬
vidades. desde pequenos agricul¬
tores. olericultores. suinocultores.
produtores de leite, piscicultores cendo alimentos de qualidade. “Na

região de Maringá não édiferen¬
te ehoje somos considerados um
c e n t r o d e e x c e l ê n c i a e d i f u s ã o d e

egrandes agropecuaristas.
Apresidente da SRM, Maria Ira-

clézia de Araújo, expiica que en¬
tre os principais objetivos da SRM tecnologia em agricultura epecu-
estão assistir eorientar os associ¬
ados. promovendo ações para a
melhoria da condição de vida do
produtor rural, além de desenvol-

s
s

ária, tendo produtores que estão
no topo da cadeia. Temos reba¬
nhos que exportam qualidade ge¬
nética para todo oBrasil”.
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CADERNO DEAGRONEGÓCIO VERÔNICA MARIANO

ntes de chegar às gôndolas eaos c1

TRÊS QUARTOS DA MÃO-DE-OBRA
DO CAMPO ÉPROVENIENTE DA
AGRICULTURA FAMILIAR; EM
MARINGÁ HÁ ASSOCIAÇÕES DE
PEQUENOS PRODUTORES,
INCLUSIVE DE ORGÂNICOS, E
COOPERATIVAAGROINDUSTRIAL.
QUE AJUDA ABALIZAR
PREÇOS EAGREGAR VALOR
ÀPRODUÇÃO

Aagricultura Familiar empregaquase 75% da mão-de-obra no
campo, além de ser responsável
pela produção de 70% do feijão,
87% da mandioca. 58% do leite e
38% do café consumidos no país.
O s d a d o s s ã o d o I n s t i t u t o P a r a n a ¬
e n s e d e A s s i s t ê n c i a T é c n i c a e E x ¬

tensão (Emater), com base no Cen¬
so Agropecuário 2006, que traz
uma novidade: pela primeira vez
aagricultura familiar brasileira Foi
retratada nas pesquisas feitas pelo
Instituto Brasileiro de Geografia e
Es ta t í s t i ca ( IBGE) .

N o e s t u d o F o r a m i d e n t i fi c a d o s
4.3 mi lhões de es tabe lec imentos de
agricultura familiar, que represen¬
tam 84,4% do total (5,1 milhões) e
ocupam apenas 24,3% (ou 80,25
milhões de hectares) da área dos
estabelecimentos agropecuários
brasileiros. Apesar de ocupar ape¬
nas um quarto da área, aagricul¬
tura familiar responde por 38% do
valor da produção total, oequiva¬
lente aRS 677 por hectare ao ano.

Ainda segundo aEmater, 12,3
m i l h õ e s d e t r a b a l h a d o r e s e s t ã o

Sempregados em estabelecimentos
●.| da agricultura Familiar, sendo que

^as mulheres, apesar de serem mi-
Inoria, são expressivas: totalizam

4 , 1 m i l h õ e s d e t r a b a l h a d o r a s n a

agricultura familiar.
De acordo com oengenheiro

agrônomo da Emater, Jorge Ogas-
sawara, em Maringá, 132 famíli¬
as de pequenos produtores inte¬
gram afeira que acontece toda
quarta-feira eaos sábados, no Es¬
tádio Willie Davis. “Esses produ¬
tores encontraram na feira do pro¬
d u t o r u m a f o r m a d e c o m e r c i a l i z a r

oçjue produzem em suas terras di¬
r e t o a o c o n s u m i d o r

A l é m d o a t e n d i m e n t o à s f a m í ¬
l ias da zona rura l , aEmater de¬

senvolve outros projetos. Atual¬
mente. segundo Ogassawara, há
oreflorestamento de eucalipto e
aprodução orgânica de alimen¬
tos. para aqual foi criada uma
assoc iação . “No reflo res tamen to
de eucal ipto estamos incenti¬
vando edando subsídios para os
produtores. Trata-se de uma cul¬
tura que tem retorno em longo
prazo, cerca de dez anos para os
p r i m e i r o s c o r t e s . A m a d e i r a
pode ser utilizada em móveis,
serve como lenha para fornalhas
eoutros fins. Já aprodução de

c o m e n t a .
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Cooperativismo para
fortalecer os produtores rurais
Fundada há 46 anos, com 47

cooperados, que atuavam
exciusivamente com café, a
cooperativa Cocamar cresceu e
ajudou afortalecer os produtores
rurais, Hoje são 6,1 mil cooperados,
de 82 municípios da região noroeste
do Paraná.

Eacooperativa também aumentou
seu escopo de trabalho: atua no
recebimento das safras,
comercialização eprestação de
serviços aos cooperados, como o
acompanhamento técnio das lavouras
eadifusão de informações para que
eles se mantenham competitivos.
"Num plano mais amplo, acooperativa
regula os preços dos produtos
agricolas edos insumos agropecuários
na região, disciplinandoa concorrência.
Além disso, está focada no
desenvolvimento econômico esocial
das regiões onde atua", explica ovive-
Dresidente da Cocamar, José
Fernandes Jardim Junior.

Segundo ele, acooperativa éfruto
da união de produtores, que são os
cooperados, por isso está focada em
"atender suas necessidades,
oferecendo uma estrutura para a
entrega ̂ a comercialização de suas
safras, opagamento de um preço
justo pelos seus produtos ea
disponibilização de orientação técnica
para acondução de suas lavouras".

Hoje, aCocamar possui mais de

35 unidades industriais eum total
1,8 mil colaboradores. São 11
indústrias em Maringá eduas em
Paranavaí. "A maior delas éafábrica
de extração de óleo efarelo de soja,
de Maringá, que tem capacidade para
processar 3.250 toneladas por dia.
Por ano, esta indústria processa 710
mil toneladas de soja. Há, também,
unidades de fabricação de sucos e
néctares de frutas, bebidas abase de
soja, cafés, capuccinos, maioneses,
catchup, mostarda, produtos semi-
acabados, como farelo de soja, suco
concentrado econgelado de laranja, e
outros", contabiliza ovice-presidente.

Para aeconomia paranaense,
Junior destaca que osistema éum
dos principais pilares, já que só as
cooperativas ligadas ao agronegócio
faturaram R$ 25 milhões no ano
passado no Paraná. "Temos
perspectiva de crescimento. Hoje,
as cooperativas respondem por
mais da metade do armazenamento
de soja do estado. Osistema
envolve 400 mil cooperados egera
um milhão de empregos diretos. Os
municípios servidos por
cooperativas fortes, como Maringá,
Londrina, Cascavel, Medianeira,
Marechal Cândido Rondon, Ponta
Grossa, Guarapuava eCampo
Mourão são progressistas, com
qualidade de vida superior aos
demais", conciui.

AAGRICULTURA FAMILIAR É
RESPONSÁVEL PEU
PRODUÇÃO OE 70% 00
FEIJÃO, 87% DA
M A N D I O C A E 5 8 % D O
L E I T E C O N S U M I D O S
PELOS BRASILEIROS PRODUÇÃO ORGÂNICA

AAssociação dos Produtores Or¬
gânicos de Maringá (Pomar) exis¬
t e h á s e t e a n o s e c o m a c o m 3 0

membros. Segundo apresidente da
associação, Luciana Maestro Bor¬
ges, que éengenheira agrônoma,
oobjetivo éviabilizar acomercia¬
lização .e acertificação dos produ¬
tos orgânicos. Para isso, aassocia¬

ção adquiriu dois boxes no Merca-
dão Municipal, voltados para aven¬
da da produção. Quanto àcertifi¬
cação, ela diz que "estamos liga¬
dos àAssociação Pé na Terra, que
conta 130 produtores de 23 muni- |
cípios paranaenses. Através dessa ®
parceria estamos conseguindo a§●
certificação de que nossos produ- s
tos são orgânicos”.

orgânicos tem apresentado-se
positiva, pois houve um aumen¬
to de 30% na procura. No entan¬
to. estamos tendo mais procura
pelos orgânicos do que oferta”,
argumenta oengenheiro agrô¬
n o m o .
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CADERNO DE AGRONEGÓCIO
A P o m a r a i n d a c e m t r a b a l h a d o

para acriação de uma agroindús¬
tria para processar os produtos e
agregar valor àcomercialização.
“Queremos produzir geleias epol¬
pas de frutas. Apesar de que 10%
do que éproduzido pela associa¬
ção são de Frutas (o restante são
horcaiiças), mesmo assim acredi¬
tamos que aagroindústria trará
e x c e l e n t e s r e s u l t a d o s c o m e r c i ¬

ais", aposta Luciana.
Em Maringã quem também tra¬

balha com orgânicos éoBlue Beef, ,
que comercializa carnes eestá no í
mercado há dois anos. Segundo o|
proprietário. Silvano Tóquio, desde JORGE OGASSAWARA, ENGENHEIRO DA EMATER: ENTIDADE INCENTIVA APRODUÇÃO ORGÂNICA,
que oestabelecimento foi inaugu- JÁ QUE ADEMANDA ÉMAIOR DO QUE AOFERTA, E0REFLORESTAMENTO DE EUCALIPTOS
rado já registrou aumento de óO %
nas vendas. “Boa parte da cliente¬
la éfixa. Gente que observa aqua¬
lidade da carne epassa aser con¬
sumidor fie l ” , afirma.

Para conquistar os clientes, Tó¬
quio afirma que obom atendi¬
m e n t o é f u n d a m e n t a l . “ O f e r e c e ¬

mos oserviço de disque-entrega,
R a f a e l S i l v a

k

Quase cinco mil
maringaenses
m o r a m n a

zona rural

inclusive nos fins de semana. Hoje
as encomendas por este serviço
representam 50% do faturamen¬
to”. Além disso, aos domingos e
f e r i a d o s o B l u e B e e f v e n d e c a r n e

assada. Os produtos comercializa¬
dos são originados de um frigorí¬
fi c o d e P a r a n a v a í .

Dados do núcleo regional da
Secretaria de Estado da Agricultura e
do Abastecimento (Seab) mostram que
dos mais de 335 mil habitantes de
Maringá, 4.675 estão na zona rural, A
área de produção destinada para soja,
em 2009, nos 29 municípios da região
da Seab de Maringá corresponde a231
mil hectares, um aumento de 4% se
comparado ao ano anterior. Oresultado
da produção regional da safra anterior
foi de 670 mil toneladas de soja.

Já omilho, safra de verão, teve
queda significativa no plantio, em
Maringá: de dez mil hectares em 2008
para apenas três mil em 2009. A
produção deve baixar de 45,7 mil
toneladas para 20,1 mil para toneladas
nesta safra. "Já ovalor bnjto da
produção do Paraná, que éresultado da
soma do faturamento bruto obtido com
aprodução ecomercialização dos
produtos primários, apresentou em
2008 um crescimento de 27% em
relação a2007, atingindo acasa dos R$
32,6 bilhões", calcula ochefe do núcleo
regional da Seab de Maringá, Renato
Cardoso Machado. II

IAASSOCIAÇÃO DE PRODUTORES ORGÂNICOS DE MARÍNGÂ (POMAR) FAZ PLANOS DE
^PRODUZIR GELEIAS EPOUPAS DE FRUTAS EADQUIRIU DOIS BOXES NO MERCADÃO
IMUNICIPAL, SEGUNDO APRESIDENTE, LUCIANA BORGES 1
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Escolha overdadeiro SCPC

SÓ oSCPC tem:
Abrangência Nacional

®Mais de 1.200.000 lojistas em todo oBrasil
*45 milhões de CPF's de inadimplentes registrados

Omaior banco de dados cadastrais de Pessoas
●Físicas de toda América Latina

Aforça de mais de 2.300 Associações Comerciais

Rua Basílio Sautchuk, 388
Centro -Maringá -Pr.
Te le fone : 44 3025-9595
E-mail: scpc@acim.com.br

A C ê M
CiMVM <6ni«<w*>'<* ******

#i

Rt. 4iÇ



CADERNO DEAGRONEGÓCIO

Acadeia que integra oagrone-gócio conta com osegmento
chamado de “pré-porteira”,
sentado pelas indústrias
cios que fornecem insumos
produção rural. Sem eles
não ceria conseguido registrar
julho de 2008, conforme dados do
Ministério da Agricultura eAbaste¬
cimento, marca histórica na balan¬
ça comercial do agronegócio; as
exportações totalizaram USS 7,9
bilhões, valor 50% superior ao de
julho de 2007, eosuperávit alcan¬
çou acifra de US$ 6,8 bilhões.

Em Maringá aPlant Bem. indús¬
tria de fertilizantes, está no mer¬
cado há mais de 25 anos. Aem¬
presa produz fertilizantes para
culturas de soja. milho, feijão, al¬
godão, mandioca, hortaliças, cana,
pastagem, frutíferas, café eoutras.
De acordo com ogerente de pro¬
dução elogística. Maurício Santa¬
na, Maringá éum importante polo
logístico eaferrovia éomeio uti¬
lizado para colocar em seus depó¬
sitos mais de 80% das matérias-

primas importadas de vários paí¬
ses do mundo, como Estados Uni¬
dos, Canadá. Rússia eIsrael.

Aempresa conta com duas uni¬
dades industriais; uma em Ma¬
ringá eoutra em Paranaguá, res¬
ponsáveis pela produção anual
de 170 mil toneladas de fertili¬
zantes epela geração de 130
empregos diretos. Como aunida¬
de de Paranaguá énova, aesti¬
mativa. segundo Santana, éque
aprodução aumente.

Aunidade de Paranaguá con¬
t a c o m u m a á r e a d e 2 5 m i l m e ¬

tros quadrados, com capacidade
p a r a a r m a z e n a r 6 0 m i l t o n e l a ¬
das et ransbordar a té urõ mi lhão
de tonelada por ano. "Esta nova
unidade nos permitirá entrar em
outros mercados eganharmos
mais competitividade. Aprodu¬
ç ã o d a P l a n t B e m é d i s t r i b u í d a

Insumos e
implementos para a
produção agrícola

I

r e p r e -
e c o m é r -

para a
, 0 s e t o r

e m

PARA AJUDAR AGARANTIR 0SUCESSO NA COLHEITA, 0PRODUTOR RURAL
PRECISA CONTAR COM INDÚSTRIAS OUE PRODUZEM INSUMOS E
MAQUINÁRIOS E, ALÉM DISSO, GRAÇAS AO AGRONEGÓCIO HÁ UM
FORTE COMÉRCIO ESPECIALIZADO

a s

APLANT BEM CONTA COM UNIDAOES EM MARINGÁ EPARANAGUÁ, QUE PRODUZEM
170 MIL TONELADAS DE FERTILIZANTES POR ANO; SEGUNDO OGERENTE DE
PRODUÇÃO ELOGÍSTICA, MAURiCIO SANTANA

● Q

n o P a r a n á , M a t o G r o s s o , M a t o
Grosso do Sul. Goiás, Rondônia e
S a n t a C a t a r i n a .

Santara explica que osegmen¬
t o d e f e r t i l i z a n t e s v i n h a c r e s c e n ¬

do no Brasil nos últimos anos, mas
acrise mundial gerou retração.
“Em 2006 foram produzidas no
país quase 21 milhões de tonela¬
das de ferti l izantes, em 2007 fo-

e

E

£
£
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V. "

ram cerca de 24 mi lhões de tone¬

ladas eno ano seguinte, em virtu¬
de da crise, houve queda para 22
milhões. Mas omercado está vol¬
tando ase fi rmar ea tendênc ia é
aretomada da produção”. ●lliTiiüiiliiiBIf I .

i

INSUMOS EIMPLEMENTOS
A l é m d e i n d ú s t r i a s v o l t a d a s

para afabricação de insumos, o
setor também conta com estabe¬
lecimentos comerciais especiali¬
zados. Como exemplo aCasa
Agro-pecuária, que está no mer¬
cado há 47 anos efornece aos
pecuaristas do noroeste enorte do
Paraná medicamentos enutrição j
animal. Arede écomposta por 14 ?
unidades, sendo que asede está 1
localizada em Maringá. Juntas, as
unidades contam com 58 funcio¬
nários esão responsáveis pela
venda de 1,7 mil toneladas de ra¬
ção esal. De acordo com ores¬
ponsável administrativo da em¬
presa, Humberto Garcia de Cam¬
pos, arede conta com uma indús¬
tria própria, aSuplementos Mine¬
rais Rural, que tem capacidade
produtiva de duas mil toneladas

mês euma equipe de 30 fun¬
c ionár ios .

"A matéria-prima para aprodu¬
ção da ração vem da região, Já que
temos grandes plantios de grãos.
Omineral vem de São Paulo",
conta Campos. As lojas absorvem
90% da produção da indústria eo
restante édistribuído no Paraná

sul do Mato Grosso do Sul.
Outro segmento que faz parte

da chamada “pré-porteira” éain¬
dústria ecomércio de tratores e
maquinários agricolas. ASolomar.
representante da John Deere, con-
ca com duas unidades, uma em
Maringá eoutra em Paranavai.
Juntas, as duas lojas vendem, em
média, 60 máquinas por ano. en¬
tre tratores, colheitadeiras. plan-

odeiras eoutras. ASolomar ofe-

■IT" gaüiWg=

COM 14 LOJAS EUMA INDÚSTRIA PRÓPRIA, ACASA AGRO-PECUÁRIA. OUE TEM
SEDE EM MARINGÁ, COMERCIALIZA MEDICAMENTOS ENUTRIÇÃO ANIMAL, DE
ACORDO COM HUMBERTO GARCIA DE CAMPOS

rece também manutenção eassis¬
tência técnica das máquinas. Oge¬
rente de vendas, Fabiano Gusta¬
vo Padovih, diz que amaior parte
d o f a t u r a m e n t o - 6 0 % - v e m d a s

vendas eorestante fica por con¬
ta da prestação de serviço ofere¬
cida pela concessionária.

Ele comenta que osegmento é
sazonal eque depende de vários
fatores. “Se há quebra da safra,
queda na produção ou crise na
economia, isso traz reflexos dire¬
tos nas vendas. De 2000 a2004, o
segmento estava vivendo uma
e x c e l e n t e f a s e . E m 2 0 0 5 o c e n á ¬
r i o m u d o u e . n o n o s s o c a s o , a m á

fase manteve-se até 2006. Já 2008
foi um periodo bom para oseg¬
mento, mas começou mal em
2009. No entanto, está apresen¬
tando significativas melhoras no
segundo semestre por causa do
Programa de Sustentação de In¬
vestimento (PIS), do BNDES, que
oferece taxas atrativas para aqui¬
sição de maquinários agrícolas",
declara, r;

Crédito
facilitado para
financ iara
produção

p o r OBanco Nacional de
Desenvolvimento (BNDES) lançou
no início deste semestre oPrograma
de Sustentação do Investimento
(PIS) com oobjetivo de financiar a
produção eaaquisição de máquinas
eequipamentos novos, como
tratores, bens destinados a
operações de arrendamento
mercantil eocapital de giro
associado àaquisição isolada de
máquinas eequipamentos.

As condições de financiamento
são atrativas, inclusive frente às
linhas de crédito oficiais. OPIS tem
taxa fixa que varia de 3,5% a4,5%
ao ano eprazos de 36 a120 meses
para opagamento. Ofinanciamento
pode ser feito na Rede de
Instituições Rnanceiras
Credenciadas Junto ao BNDES, que
consta no site www.bndes.gov.br.

e n o

s
£

3

3
c r

REVISTA ACIM Novembro 2009



■J
CADERNO DEAGRONEGÓCIO VERÔNICA MARIANO

Fábricas de
biocombustível

Aprodução de etanol é. crescen¬
te no Brasil, oque émotivo de

'comemoração para os empresári¬
os do setor. Obiocombustível pro¬
duzido por meio da cana-de-açú¬
car, segundo opresidente da As¬
sociação dos Produtores de Bioe-
nergia do Paraná (Alcopar), Aní¬
sio Tormena. éomais v iável eco¬
n o m i c a m e n t e a t é 0 m o m e n t o .

"Outras matérias-primas como óle¬
os vegetais estão sendo testadas
eproduzidas, mas acana ainda é
amais barata. Em alguns anos,
acreditamos que além do Brasil e
dos EUA, que são responsáveis por
quase 90% da produção mundial
de etanol. outros países estarão
produzindo eutilizando obiocom¬
bustível, Acredito que oetanol
s e r á 0 c o m b u s t í v e l u s a d o e m m a i ¬
o r e s c a l a n o m u n d o ” .

Tormena conta que oBrasil ain¬
da exporta pouco etanol. já que a
maior parte édestinada ao mer- ,
cado interno. Em 2008, dos 27 bi- §
Ihões de litros produzidos no país, |
apenas seis bilhões foram expor¬
tados. em boa parte para os EUA.

A t u a l m e n t e . 9 0 % d o s c a r r o s l e ¬

ves novos produzidos no Brasil têm
motor bicombustível, sendo que
70% dos proprietários destes car¬
r o s u t i l i z a m o e t a n o l . “ E m 2 0 0 8 , o
c o n s u m o n a c i o n a l e r a d e 1 . 6 b i ¬

lhões de litros de etanol por mês.
Neste ano estamos na casa dos dois
b i lhões” , conta Tormena.

OParaná éhoje osegundo mai¬
or produtor de etanol brasileiro.
No estado, ex is tem 30 us inas e
d e s t i l a r i a s , t o d a s c o n c e n t r a d a s
nas regiões norte enoroeste do
e s t a d o . C o n f o r m e To r m e n a . 1 3 0

J

PARANÁ É0SEGUNDO MAIOR PRODUTOR BRASILEIRO DE BIOCOMBUSTÍVEL
ETODAS AS USINAS INSTALADAS NO ESTADO FICAM NO NORTE E

NOROESTE; REGIÃO GANHARÁ MAIS UMA USINA EM 2012

CERCA OE 90% DOS AUTOMÓVEIS LEVES PRODUZIDOS HOJE NO BRASIL TÊM MOTOR
BIOCOMBUSTÍVEL; 0MOTIVO ÉDE COMEMORAÇÃO PARA OS PROPRIETÁRIOS DE USINAS

BRAZCANA INICIARÁ
OPERAÇÃO EM 2012

AÇÚCAR EETANOL
Há quase 50 anos está em funci¬

o n a m e n t o a U s i n a S a n t a T e r e z i n h a .

No início, aempresa produzia ape¬
nas açúcar, sendo que na primeira
safra (de abril adezembro de 1961)
foram 60 toneladas do produto. Na
década seguinte, ausina passou a
produzir etanol, que resultou em 1,5
mi lhão de l i t ros. Atualmente, são
oito unidades espalhadas pelo Pa¬
raná. que produzem por safra 1.3
milhão de toneladas de açúcar -
que étoda exportada -e400 milhões
de litros de etanol. Em Maringá está
instalado oescritório central, oter-

Em 2012, 0Paraná passará acon¬
tar com mais uma usina: aBrazcana,
que será instalada em Paranavaí. De
acordo com odiretor executivo, Sidnei
Telles, 0Instituto Ambiental do Paraná
(lAP) já concedeu alicença para a
Instalação da usina ehá mais de um
ano foram iniciadas as obras agricolas .
da lavoura eaprodução de cana.

ABrazcana terá capacidade para
moer 2,4 milhões de toneladas por
ano, resultando na produção de 208
milhões de litros de etanol e160 mil
toneladas de açúcar. Alavoura contará
com 30 mil hectares de plantação,
"Quando entrar em funcionamento, a
previsão éque aprodução seja reduzi¬
da, utilizando apenas ametade da
capacidade da usina. Aprodução total
está prevista para 2013", diz Telles. A
Brazcana éformada por empresários
de Cascavel, Maringá eParanavaí.®

municípios produzem cana-de-açú-
car para abastecer omercado, que
previa moer 50 milhões de tone- minai logístico eum armazém com
ladas neste ano, mas as chuvas capacidade para 406 mil toneladas

de açúcar. Aprevisão para este ano,
éque as oito unidades moam 15
m i l h õ e s d e t o n e l a d a s d e c a n a .

i

frequentes frustraram essa expec¬
tativa edeverá haver queda de
2 0 % n a e s t i m a t i v a .
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Fresquinhos na mesa
do consumidor
ÚLTIMO SETOR NA CADEIA DO AGRONEGÓCIO, OS PRODUTOS DE PÓS-PORTEIRA SÃO OS DE COMPRA, VENDA E
TRANSPORTE DE PRODUTOS, COMO AS CENTRAIS DE ABASTECIMETNO EABATEDOUROS

D
; ● r fi n r - i : -á-se onome de negócios agro¬

pecuários, ou de pós-porteira,
àcompra, transporte, beneficia-
mento evenda dos produtos agro¬
pecuários até oconsumidor final.
Enquadram-se nesta categoria Fri¬
goríficos. indústrias têxteis ecal- |||j
çadistas, empacotadores esuper¬
m e r c a d o s .

\ /
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1Outro exemplo são as Centrais
de Abastecimento (Ceasa). Auni¬
dade de Maringá, por exemplo,
conta com 83 empresas, divididas

132 boxes. Em setembro deste
ano. conforme agerente da Cea-

Suely Bertolo do Rego. foram
comercializadas 9,2 mil toneladas ;
de alimentos, Aunidade abastece ̂

mercado local com produtos vin- s
dos da região ede outros estados CEASA MARINGÃ: SÓ EM SETEMBRO FORAM COMERCIALIZADAS 9,2 MIL TONELADAS DE

ALIMENTOS; SÃO 83 EMPRESAS QUE INTEGRAM ACENTRAL DE ABASTECIMENTO
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como Santa Catarina. Mato Gros¬
so. Minas Gerais, São Paulo e
Bahia. Além disso, aunidade éfor- diária de 210 mil aves. aFrangos
necedora de uva. laranja, legumes Canção *está instalada em Marin-
eoutros produtos para municípios gá desde 1982. Os pintinhos de um
de São Paulo eMato Grosso do Sul. dia, que vêm da incubadora da

ACeasa de Maringá ainda conta própria indústria, são transporta-
0Banco de Alimentos, cujo dos para granjas integradas, loca¬

lizadas em mais de 30 municípios

C o m 2 1 F u n c i o n á r i o s e 4 0 a n o s
de existência, oCafé Basa também
integra arelação de empresas do
agronegócio local. Na empresa, o
café étorrado, moído eempacota-
do em máquinas automáticas que
dispensam ocontato manual. A
capacidade de produção éde 300
toneladas por mês eoparque in¬
dustrial conta com uma área de 40
mil metros quadrados ecinco mil
m e t r o s d e á r e a c o n s t r u í d a .

Aprodução écomercializada
para 2,3 mil clientes, entre ataca¬
distas. supermercadistas, produto¬
res, exportadores, torrefadores e
cooperativas sob as marcas de
C a f é B a s a e C a f é E s t o r i l .

c o m

objetivo éadoação de frutas, ver¬
duras elegumes que não têm valor da região, além de galpões própri-
comercial. mas que ainda são apro¬
priados para oconsumo, para 53
entidades beneficentes de Maringá em média 2,5 quilos,
emunicípios vizinhos. De janeiro a
setembro, aunidade de Maringá mil Funcionários, Aempresa expor-
doou 800 toneladas de produtos.

os. Depois, as aves estão prontas
para oabate com 43 dias epesam

AFrangos Canção conta com três

ta de 30 a40% da produção para
mais de 40 países. “E comercializa¬
mos para clientes de todos os esta¬
dos brasileiros”, afirma odiretor da

FRANGOS
Outro setor que integra acadeia

são os abatedouros. Com produção emprèsa. Ciliomar Tortola.
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ESTILO EMPRESARIAL DAYSEHESS

Se prepare para um verão
com muita elegância
COM OS DIAS QUENTES, AGUERRA CQM 0GUARDA-ROUPA DE TRABALHO VOLTA ACENA; CUIDADO PARA NAO
COMETER DESLIZES EMOSTRAR 0CORPO MAIS DO QUE REZAM AETIQUETA E0BOM SENSO

r

Epossível sim fazer combinações
mais fresquinhas enão trans¬

f o r m a r s e u s d i a s n o e s c r i t ó r i o e m
u m v e r d a d e i r o s u f o c o n o v e r ã o .

Mas épreciso cuidados extras, prin¬
cipalmente das mulheres para não
expor ocorpo além da conta em
decotes, fendas, transparência e
saias curtas demais. Seja qual for
ocargo -de recepcionista àpresi¬
dente -amuiher não precisa (e não
deve) se render apeças mínimas
para fugir do calor. Osegredo está
em optar por tecidos leves enatu¬
rais eesta regra vaie também para
os homens, inclusive para os que
trabalham de terno egravata.

Para que avulgaridade fique de¬
finitivamente fora do guarda-roupa
das mulheres, camisas, calças eves¬
t idos de cores c laras são as melho¬

res opções. As cores mais vibrantes
r e v e l a m m a i s f a c i l m e n t e m a r c a s d e

suor na roupa. Outra maneira de
disfarçar osuor éoptar por peças
estampadas. Quanto às formas, as
m u l h e r e s p o d e m a b u s a r d a s
pantalonas. que são soltinhas econ¬
fortáveis. Para combinar, uma ca¬
m i s a d e m a n g a s c u r t a s e
estruturada na cintura. Mas se pre¬
f e r i r o s v e s t i d o s c u r t o s - s i n a l v e r ¬

de para omodelo chemisier oli¬
mite éum palmo acima do joelho.
Nunc.a mais curto do que isso.

Em alguns ambientes mais in¬
formais, as mulheres podem até
u s a r u m a b e r m u d a d e a l f a i a t a r i a ,

de cor neutra, na altura dos joe¬
lhos. ideal com sapatilha ou saltos

para garantir mais elegância. Na
hora de escolher os sapatos para
as outras produções, as mulheres
podem sim usar sandálias, desde
que sejam com tiras largas esal¬
tos mais grossos. Já no quesito te¬
cido, adica éapostar sempre nas
fi b r a s n a t u r a i s , c o m o o l i n h o , a
seda eoalgodão. Eisso vale tam¬
bém para oguarda-roupa mascu¬
lino, para camisas, calças eternos.

Escolhendo tecidos mais leves,
os homens podem evitar certos
d e s l i z e s c o m o u s a r c a m i s a s o c i a l

de mangas curtas com gravata. E
para não comprometer aaparên¬
cia, os homens não podem escor¬
regar com achegada do verão, já
que no inverno todo mundo pare¬
c e m a i s b e m a r r u m a d o . P a r a

quem usa terno, boas opções são
os em tons de beges eocinza cla¬
ro. Eas camisas seguem estes tons.
a l é m d a s b r a n c a s e d a s a z u i s c l a ¬

ras, que são clássicas, Para quem
usa adupla calça ecamisa social,
acalça cáqui éomelhor trunfo.

Eno caso de quem precisa aten¬
d e r c l i e n t e s o u r e a l i z a r t r a b a l h o s
fora do escritório, adica éter sem¬
pre uma camisa reserva amão.
N o s t r a b a l h o s m a i s i n f o r m a i s a c a ¬

misa polo em malha de algodão é
uma boa opção epode ser usada
com calça básica em jeans escuro.
Um cinto completa olook. No mais,
a b u s e d o a r c o n d i c i o n a d o !
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Dayse Hess éjornalista eespecialista
em design de moda
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CULTURA EMPRESARIAL

0que estouVale apena

1.V LENDO
RQBERTH FABRIS -CRÍTICO DE
CINEMA EARTES EÂNCORA CULTURAL
00 PROGRAMA SUPRA SUMO

ALTAIR GALVAO -CIENTISTA SOCIAL

Betty by Alone ●Quit Rockin?
Quit Rockin éoterceiro álbum da banda maringaense Betty by Alone. Gravado e
produzido, em 2007, pelos próprios integrantes, odisco tem dez faixas recheadas
de rock and roll vigoroso. Quit Rockin viaja por músicas mais leves, como Kiss
Kiss eOnly We'il Know, até aemblemática Streets for Evetyone eRide. Abanda
disponibilizou este eseus outros dois discos no endereço: www.estrofe.com.br/
bba3cds.zip.

8 B A P H Í L I P P U L L M A N
I T I i n i l » M l u i l I I C I I I I T

Q U I T R O C K i n P

Marcos Valle ●Conecta: ao Vivo no Cinemathéque
Gravado durante atemporada de quatro noites realizada em agosto de 2007 no Cinematéque Jam Club, em
Botafogo, 0registro reúne no palco Marcos Valle ediferentes convidados da nova geraçáo de músicos e
compositores da MPB, entre eles Marcelo Camelo -em seu primeiro trabalho pós Los Hermanos. Sâo 16
faixas, onde se destacam duas: Estrelar eSincerely Hot /0cafona.

SALLY EAMAIDIÇ&O DO RU8I
PHILIP PULLMAN
EDITARA: DBIETIVA
216 PAGINAS
Uma história comovente erepleta de
nostalgia, momentos de aventura emistério.
No livro, Sally Lockhart tem 16 anos, éórfã e
acabou de matar um homem. Apesar de estar
com uma pistola eter acoragem de usá-la,
Sally matou oSr, Higgs com apenas três
palavras: “As sete bênçãos". Ecom isto
começa ajornada dela em busca de
desvendar os segredos de vida tumultuada.
Um livro que conquista pelo espírito de
aventura, segredos emuita adrenalina.

ADEMIR KIMURA-EMPRESÁRIO E
ARTISTA VISUAL

Vale apena

SSISIIR
W " * ' Quando um acidente de trânsito atravessa as

trajetórias dos dois, odescontmie começa, Enio
será forçado aabrir aporta de seu mundo de
isolamento para alilha adolescente, Bia, com
quem nunca teve contato. Pedro se envolverá com
aexecutiva Lúcia, inquilina do apartamento de
Teresa. Nessa jornada, guiados por duas mulheres,
as personagens vão ver que ofluxo do trânsito
humano écaótico demais para ser controlado -e
que, quando há um parceiro, não épossível prever
todas as jogadas.

I

nno'põiocaso^

FA U T U -
GUILH ER ME COELHO (2004)
Macarrão, 33 anos, apontador do jogo do bicho,
duas filhas, morador do morm do Zinco etorcedor
do Fluminense. Toghum, 32 anos, vendedor de
produtos esotéricos, budista emorador de
Cavalcante. Combatente, 21 anos, moradora de
Vigário Geral, frequentadora da Igreja do Santo
Daime eoperãUora de telemarketíng. Durante nove
meses, entre 2002 e2003, uma equipe tilmou odia-
a-dia destes três cariocas da Zona Norte, que
batalham esonham em fazer da sua música, orap,
0ganha-pão. 0resultado éuma crônica composta
pelo cotidiano, letras edramas destes três
personagens.

PERY DE CANTI -
CONSULTOR CULTURAL ECINEASTA

NAO POR ACASO -
PHILIPPE BARCINSKI (2007)
Énío éum homem de meia-idade que vive na solidão depois
de um relacionamento fracassado. Metódico eapegado ao
passado, se esconde atrás do trabalho de engenheiro de
trânsito eacredita que controlar as emoções étão possível
quanto administrar otráfego de uma grande cidade. Pedro,
30 anos, namora Teresa, que está de mudança para sua
casa. Ele herdou do pai uma marcenaria eogosto pela
sinuca, evê avida como uma sucessão de jogadas
ensaiadas eefeitos previsíveis, àsemelhança do jogo.

Oira Ifneo dc fucgo
Vu«0CT 1 4 ^

OTRA LtNEA DE FUEBfl -QUINCE POETAS
BRASILEfiAS ULTRACONTEMPDRANEAS
HELOÍSA BUARQUE 0£ HOUANDA
EDITORA: MAREMOTO
290 PAOINAS
Heloísa Buarque de Hollanda écritica literária,
escritora, professora da Universidade Federal do
Rio de Janeiro eresponsável por publicar elançar
grandes nomes da poesia contemporânea
nacional desde adécada de 1970. Ofra Unea de
Fuego foi publicado na Europa em edição bilingue
esegue apesquisa pelo que há de mais relevante
na poesia brasileira. Uma das particulandades
desta edição éque foi publicado otrabalho de
uma poeta que reside em Maringá. Formada em ̂
Letras pela Universidade Estadual de Maringá, Ana j
Guadalupe éuma das escribras selecionadas na |'
publicação. Para quem gosta de poesia equer
conhecer algumas das melhores poetas da nova |
geração, este livro éleitura fundamental.

Vaie apena
Indicações para oCultura Empresarial podem ser enviadas para o
e-mail textual@textualcom.com.brAVEGM

httpV/www.kanitz.com
Página eletrônica de Stephen Kanitz. que éconsultor de empresas econferenclsta; no site há
artigos, entrevistas, entre outros

http://www.mobilepedia.com.br
há diversos vídeos, entrevistas, dicas, artigos einformações sobre marketing para celular

s
s I

httpV/www.adnews.com.br
notícias evídeos são encontrados neste portal, voltado para omercarfe publicitário e"à
oenvergência das mfdias"
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ACIM
NEWS ASSOCIADO DO MÊS

Com quase 30 anos de experiência no ramo imobiliário e70 anos de
vida, Uracy Cardoso não pensa enem quer parar de trabalhar tão cedo.
Proprietário da Imobiliária Uracy Cardoso há 13 anos, ele se associou
recentemente àACIM porque queria mais segurança em suas transa¬
ções comerciais. “Tenho muitos contratos de locação eser associado da
ACIM, utilizando oSCPC, reduz emuito orisco de inadimplência
menta 0empresário.

Ele acredita que só do cliente saber que aempresa conta com oservi¬
ço de proteção ao crédito, os riscos de não receber opagamento diminu¬
em. "Percebemos que 0cliente ao ser incluindo num banco de proteção
ao crédito procura limpar onome oquanto antes". Além desta seguran¬
ça, Cardoso diz que onome da ACIM contribui para osucesso das em¬
presas associadas.

Oempresário eaesposa, Ivanir Emeri Cardoso, que trabalha com o
marido, estão satisfeitos com omercado imobiliário local enão têm do
que reclamar. “Toda minha saúde eu devo ao trabalho e, por isso, não
vou parar tão cedo”, finaliza Uracy Cardoso.

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

c o -

■CURSO DE CARICATURAS
Instrutor: QuCharges
Duração; 15 meses, das lSh30 às 20h30

■escr i tafisca l
Instrutor: Jovi Barbosa
Data: 9, 10, 16 e17 de novembro, das 19h às
2 3 h

■0LIDER 36D°- aprendendo AMOBILIZAR
EINFLUENCIAR PESSOAS

Instrutor; Agmar Vieira Júnior
Data: 9a13 de novembro, das 19h às 23h

■VITRINE DE NATAL ●PRODUÇÃO DA IMAGEM
Instrutora; Simone Abdo
Data: 10 e11 de novembro, das 19h às 23h

■VENDENDO EATENDENDO 0CLIENTE
COM QUALIDADE EEXCELÊNCIA

Instrutora: Enicéia Silva
Data: 16, 18,19 e20 de novembro, das 19h
às 23h

■ATENDIMENTO TELEFÔNICO -APRIMEIRA
IMPRESSÃO DO CLIENTE SOBRE SUA EMPRESA

Instrutora; Jane Eyre Colombo da Cruz
Data; 17 e19 de novembro, das 19h às 23h

■curso de PAPAI NOEL
Data: 19 e20 de novembro, das 8h às 12h
Inst rutor : adefini r

■FINANÇAS PESSOAIS; SEGREDD DE SUCESSO SEM
MUDANÇAS RADICAIS -PARCERIA XP EDUCAÇÃO

Instrutora; Agnes Coppelmans
D a t a : 2 1 d e n o v e m b r o
Horário: 9às 18h

■ADMINISTRANDO 0CAPITAL DE GIRO
Instrutora: Sirmey Amaral
Data; 23 a26 de novembro, das 19h às 23h

■APRENDA AINVESTIR NA BOLSA DE VALORES
Instrutor; Felipe Bernardes
Data; 23 a26 de novembro, das 19h às 22h30
(sexta-feira) edas 9b-às 17h (sábado)

■TÉCNICAS PARA APRIMORAR 0ATENDIMENTO DE
SECRETÃRIASERECEPCIONISTAS

Instrutor: Adriano Cipriano
Data: 30 de novembro, 1, 2e3de dezembro,
das 19h às 23h

TREINAMENTO EXCLUSIVO
AACIM realizará com exclusividade o"Programa de Treinamento para

gerentes”, em parceria com oGrupo Friedman, do Rio de Janeiro, que
abordará ferramentas para apresentar resultados em vendas no comér¬
cio. Será nos dias 17,18 e19 de novembro, no Bristol Hotel, das 8às 18
horas. Serão disponibilizadas 60 vagas. Segundo odiretor do Centro de
Capacitação. Jougi Takahashi, fazia um ano que aACIM pesquisava um
curso diferenciado na área de vendas, com comprovação dos resultados.
"Queremos que as empresas de Maringá se tornem referência no atendi¬
mento evendas", diz ele. Já no dia 20 de novembro, os instrutores do
Grupo Friedman ministrarão as palestras "Show de Natal", com técnicas
de atendimento evendas. Uma será das 8h30 às 10h30 eaoutra será
das 19h30 às 21h30, ambas no Teatro Marista. Mais informações pelo
telefone (44) 3025-9636.

PRÊMIO ACIM MULHER
Até 0dia 13 de novembro, 21 entidades de classe de Maringá poderão

indicar até três nomes de mulheres para concorrerão prêmio ACIM Mu¬
lher. Opré-requisito éque as indicadas tenham desenvolvido atividade,
pesquisa, produto ou projeto nas áreas de ciência, cultura, negócio ou
trabalho social. Também devem residir em Maringá, ter participação na
sociedade edevem ter desenvolvido soluções significativas em sua área
de atuação. Os nomes que receberem maior número de indicações inte¬
grarão asegunda fase do prêmio, quando uma comissão Julgadora elege¬
rá em 24 de novembro ahomenageada. Oprêmio éuma realização do
ACIM Mulher eserá entregue no dia 8de março do ano que vem, Dia
Internacional da Mulher.
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PALESTRA GRATUITAPARA JORNALISTAS
“ A e s s ê n c i a d o s v e n c e d o r e s ”

será 0tema da palestra que ocon-
ferencista Gilclér Regina ministrará
no dia 30 de novembro, às 19 ho¬
ras, no Teatro Marista, em Maringá.
0evento será gratuito eterá como
objetivo impulsionar as vendas de fim
de ano. Cada empresa filiada àACIM
terá direito aum convite, que pode
ser retirado apartir de 16 de novem¬
bro na sede da Associação Comer-

.ciai. Os convites são limitados.

Os nomes dos ganhadores do prêmio Fundacim de Jornalismo foram
divulgados no dia 29 do mês passado, durante evento realizado na sede
da ACIM. Neste ano, assim como nas duas edições anteriores, foram
duas categorias; jornalistas, com três modalidades (rádio, televisão e
impresso) eacadêmicos, com uma modalidade. Oprimeiro colocado de
cada modalidade profissional ganhou R$ 2mil, troféu ecertificado eo
autor do melhor trabalho na categoria acadêmicos levou para casa R$ 1
mil. Segundo eterceiros colocados em ambas as categorias ganharam
troféu ecertificado. Foram inscritos mais de 40 trabalhos eotema foi
"Boas práticas de voluntariado". Oprêmio éuma realização da
Fundacim. Veja Os nomes dos autores dos melhores trabalhos:

Modalidade '‘impresso” -categoria profissionais:
1° lugar: Aírton Donizete de Oliveira
2° lugar; FabianeGiandotti
3° lugar: Juliana Daibert

^SíSBlr i

Pfosfàme as suas vendas deiModalidade "rádio” -categoria profissionais:
1° lugar: Luciana Penã Palestra com CiMér Re<

Tema; AEssènda dos Vemet

Mc 30'f 1/2009 («9urx*.
H o i i r i o :

l i x t t T u o o A ü r i s a ■A v , I l o n

IWor« I
Modalidade "televisão” -categoria profissionais:
rlugar: Elaine Guarnieri
2° lugar: Leonardo Filho
3° lugar: Sandro Ivanowski

Categoria acadêmicos
1° lugar; Murilo Tomazi
2° lugar: Cristiane Brito, Elisabeth Natale eJqsé Douglas
3° lugar: Tatiane Akemi

OOOJ ' ' i

JOVEM EMPREENDEDOR
Já estão àvenda os convites para

acerimônia de entrega do prêmio
Jovem Empreendedor, que homena¬
geará Michael Vieira da Silva. O
evento está programado para 21 de
novembro, às 20 horas, no Clube
Hípico, em Maringá. Vieira da Silva
édiretor de conteúdo do jornal O
Diário do Norte do Paraná edo site
ODiário online, eas empresas do
grupo geram cerca de 400 empre¬
gos diretos. Sob sua gestão, opro¬
cesso gráfico eeditorial do jornal foi
modernizado eoespaço físico da
redação foi ampliado. Apremiação g
éconcedida pelo Conselho Perma- I
nente do Jovem Empresário da ACIM |.
(Copejem). Mais informações pelo g
te le fone (44) 3025-9595.
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PENSO ASSIM JOSE CARLOS BELLUZZI DE OLIVEIRA

R E V I S T A

A C I MObras do
Contorno Norte AREVISTA DE NEGÚCIOS DO PARANA

ANO 46 K‘ 493 NOVEMBRO/2009
PUBLICAÇÃO MENSAL DA ASSOCIAÇÃO

COMERCIAL EEMPRESARIAL DE MARINGÃ
ACIM /FONE; 44 3025-9595

DIRETOR RESPOHSÃVEL
José Carlos Barbierl

Vice-presidente de Marketing

CONSELHO EDITORIAL

Ayrton Ângelo da Silva Filho, Altaír Aparecido
Gaivão, Flávia Vermelho, Gabriel Vieira, Glovana
Campanha, Helmer Romero, Jociani Pizzi, José
Carlos Barbierl, Lúcio Azevedo. Massimiliano
Silvestrelll, Sérgio GIni.WalterThoméJijnior.

JORNALISTA RESPONSÃVEL
Glovana Campanha MTB 05255

COLABORADORES

Glovana Campanha, Liliane Danas,
Luiz Fernando Cardoso, Murilo Gatti, Vanessa
Bellei, VerSnica Mariano eVinícius Carvalho

EDITORAÇÃO ELETRÔNICA
Andréa Tragueta

andreatra@brturbo.com.br

REVISÃO
Glovana Campanha

Sérgio Glni

CAPA
AloísioScarpeline

PRODUÇÃO
Tettual Comunicação
Fone; 44-3031-7676
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0PROJETO PREVE UMA RODOVIA MODERNA
SEGUINDO PADRÕES INTERNACIONAIS DE
QUALIDADE EDE TRAFEGABILIOADE, SENDO UMA
VIA DE TRÂNSITO RÁPIDO. SEM INTERRUPÇÕES
DURANTE TODO 0TRAJETO

I

/
;

0Contorno Norte, que vem sendo discutido desde adécada de 1980, ao ser
inaugurado deverá alterar parte significativa do desenho urbano de Maringá. Por
iniciativa da prefeitura municipal elicitada pelo Departamento Nacional de Infra-
Estrutura de Transportes (DNIT), aobra orçada em cerca de R$ 142 milhões
incorpora modernos recursos viários edeverá ser concluída em novembro de 2010,
com aimplantação de 11,1 quilômetros de pista simples e6,5 quilômetros de pista
dupla.

Oprojeto parte do trevo da divisa entre Maringá eSarandi eestará concluído
daqui 14 meses, tempo considerado recorde pela grandeza do projeto. Os recursos
financeiros estão garantidos para execução do contorno, sem interrupção, visto o
esforço do ministro do Planejamento, Paulo Bernardo, já que ocontorno foi incluído
no Programa de Aceleração do Crescimento (PAC) do Governo Federal, tendo,
portanto, preferência na liberação dos recursos.

Os benefícios do contorno começarão aser sentidos quando estiverem
concluídas as pontes eaterros de aproximação (terra armada). Até junho do ano
que vem serão executadas as vias marginais, oque facilitará os deslocamentos da
população ao longo do contorno, Otraçado incorpora um greide (traçado) com
rebaixamento em relação ao nível das marginais, oque impedirá atransposição de
pedestres ou mesmo de automóveis, que somente poderá será feita pelos viadutos
ou nas ligações com as marginais.

Aobra concluída deverá desafogar otráfego pesado das avenidas Colombo e
Morangueira. Oprojeto prevê uma rodovia moderna seguindo padrões
internacionais de qualidade ede trafegabilidade, sendo uma via de trânsito rápido,
sem interrupções durante todo otrajeto. Será contemplada nesta etapa a
execução de 13 viadutos etrês pontes, com intervalos de 1,3 quilômetro, ligando
os bairros. Está sendo estudada apossibilidade de elaborar um convênio entre o
Ministério dos Transportes eaprefeitura para as obras complementares, incluídos
os viadutos eaduplicação das pistas simples.

Por todos os bairros onde oContorno Norte passará, automaticamente levará a
uma mudança do perfil econômico, surgirão loteamentos residenciaise os imóveis
existentes passarão por alteração no seu valor. Outra transformação significativa
será visível na avenida Colombo -onde ocorrem constantemente acidentes de
trânsito -que hoje absorve otráfego de veículos de carga que têm como destinos
São Paulo, Mato Grosso do Sul, Curitiba. Aavenida Colombo será reestruturada e
se transformará em uma via urbana de comércio atrativo com obras de
revitalização, inclusive com alterações paisagísticas ede tráfego.

FOTDS

Rafael Silva
Ricardo Lopes

DTP EIMPRESSÃO
Gráfica Regente

CONTATO COMERCIAL
Altair GaIvão
9972-8779

aaogalvao@hottrail.com

ESCREVA-NOS
Rua Basilio Sautchuk, 388

Caixa Postal 1033 Maringá -Paraná
CEP 87013-190

e-mail; revista@acim.com.br

CONSELHO OE ADMINISTRAÇÃO
PRESIDENTE: Adilson Emir Santos

CONSELHO SUPERIOR -
Presidente: Carlos Alberto Tavares Cardoso

COPEJEM -Presidente: Cezar Betiinardi Couto
ACIM MULHER -Presidante: Pity Marchese
CONSELHO 00 COMÉRCIO ESERVIÇOS ■

Presidente: Reginaldo Czezacki

Aredação tia Revista ACIM obedece oacordo
ortográfico da Língua Portuguesa.
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C A C B O F A C I A P OJosé Carlos Beiluzzi de Oliveira éengenheiro do Departamento Nacional
de Intra-Estrutura de Transportes (DNIT)
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POWER EPODER TER ULTRAVELOCIDADES
EOMELHOR DA TELEFONIA NA SUA EMPRESA
COM ECONOMIA DE ATÉ 50%.
MUDE PARA AGVT.

i

l
l

â
8

£
£

u

V

4
u

£

Você entende do seu negócio como

ninguém. Eninguém entende mais

de Banda Larga eeconomia que aGVT.

Por isso aumente aprodutividade da sua

empresa com as ultravelocidades
POWER GVT 3,10.15, 35. 50 e100 Mega.

Você vai baixar arquivos pesados,
fazer videoconferências, tudo ao mesmo

tempo, sem travar. Na GVT você ainda

tem atendimento próprio. DDD apreço

de ligação local eeconomia de até
50% na conta. POWER GVT éopoder
de fazer uma escolha feliz.
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Produto com aqualidade<www.refrigerante39arots.com.br


