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| As vantagens de atuar fora do
Brasil e como comecar

Para garantir assertividade Sistemas informatizados do |
nos negocios e antecipar Fisco ajudam a combater
tendéncias, o recomendavel € a sonegagao e aumentam a

investir em pesquisas de mercado arrecadagao de impostos
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ENTREVISTA 5
Presidente do Grupo Gazin, uma
das maiores redes varejistas do
Brasil, Mério Gazin é 0
entrevistado do més e fala sobre
metas de vendas, o futuro do
comércio varejista, sucessao,
entre outros

REPORTAGEM DE CAPA 14
Nos primeiros nove meses do ano,
as empresas locais exportaram
US$ 759,7 milhdes e ainda ha
espago para que mais
empresarios rumem ao comércio
internacional; veja exemplos de
quem ja chegou |4 e dicas de
como importar e exportar

MARCAS E PATENTES 30
Registrar uma marca e depositar
patentes ajuda a evitar problemas
futuros e d4 ao proprietério 0
direito de uso exclusivo, inclusive €
possivel impedir 0 uso por
terceiros; empresarios do setor
abordam o assunto

CADERNO ESPECIAL 43
Um dos setores que mais
impulsionam a economia local, 0
agronegdcio € o assunto do
caderno especial deste més; nas
reportagens ha entrevistas com
liderancas e empresarios do
segmento, informacdes sobre a
producao de etanol, entre outros

Uma comitiva de empre-
sarios e liderangas regionais
participou da quinta missao
economica do Parana, orga-
nizada pelo deputado esta-
dual Luiz Nishimori, em ou-
tubro, visitando cidades do
Japao e da China. Entre os
integrantes da'missao esta-
vam empresarios, prefeitos,
diretores e presidentes de entidades,
como o nosso Conselho Comunita-
rio de Seguranca, entre outros.

Missoes como essa sao importan-
tes, pois devem trazer otimos resul-
tados para a regiao e para Maringd.
No Japao, a programacao incluiu vi-
sitas a provincia de Nagoya para co-
nhecermos um moderno sistema de
tratamento de lixo e a Mitsui & Co.,
empresa do sistema de transportes
que opera o famoso Shinkansen
(trem-bala) entre Nagoya e Toquio.

Na capital japonesa, fomos recebi-
dos'na Casa Imperial onde se man-
tém|a mais antiga monarquia do
mungo. La tivemos um encontro com
o principe Narthito, retribuindo a vi-
sita que o herdeiro do Trono do Cri-
santemo fez a Maringa por ocasido
das comemoracoes do Imin 100 no
ano passado.

Na China fomos a Feira de Can-
tdo, a maior feira de negocios do
mundo com 851 mil metros quadra-
dos de area de exposicao e mais de
43 mil estandes. A Feira de Cantao é
uma plataforma para o comércio in-
ternacional, com a participacao de
mais de 600 empresas estrangeiras
de 53 paises, entre eles o Brasil. Para
0S empresarios maringaenses, parti-
cipar dessa Feira € estar com o seu
produto exposto na vitrine do mun-
do. Na provincia de Cantao também
tivemos um encontro com o gover-
nador Huang Hua-Hua, que recente-
mente esteve no Brasil e mantém
bons lagostinstitucionais com o Mer-

Do outro lado do mundo

cosul. A pujanca chinesa no mundo
dos negocios € surpreendente.

Outro ponto a se destacar da via-
gem foi a visita ao Departamento de
Relacoes Internacionais da Associacao
Chinesa de Futebol. Convidamos ofi-
cialmente a selecao chinesa para usar
a estrutura e as instalagoes esportivas
de Maringa durante a Copa de 2014,
€aso a equipe de futebol daquele pais
se classifique para os jogos no Brasil.
Fomos os primeiros a visitar a asso-
ciacao chinesa e oferecer as instala-
¢oes de Maringa para subsede na
Copa do Mundo.

A missao econémica foi muito pro-

Veitosa. Apresentamos nos locais por
onde passamos varias informacoes e
dados socioecondmicos de Maringa. O
sucesso da missao deve ser creditado
ao prestigio que o deputado Luiz
Nishimori tem junto as liderancas po-
liticas e empresarias do outro lado do
mundo. Nishimori fala e escreve em
japoneés e seu relacionamento com as
embaixadas é admiravel. Ficamos or-
gulhosos de poder ter um representan-
te do nivel do deputado maringaense
COmMO nosso “embaixador” no Orien-
te, considerado por todos como a pes-
S0a mais indicada para nos represen-
lar tanto no Japao quanto na China.
‘ Missdes empresariais sdo sempre
Importantes do ponto de vista eco-
nomico e institucional. Ajudam a es-
treitar lacos e prospectar negocios. E
€ justamente isso que esperamos
desta viagem a China e Japao: colher
bons frutos.

Frutos que, alids, esperamos que
0S comerciantes maringaenses colham-
com as vendas do final de ano, aque-
cidas pela brilhante campanha de
Natal que Maringa tera a partir do fi-
nal desse més. Bons negocios!

Adilson Emir Santos é presidente da
Associagao Comercial e Empresarial de
Maringa (ACIM)
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3 Décadas construindo empreendimentos de sucesso e solidez.




RESIDENCIAIS DE ALTISSIMO PADRAO

com ampla gama de tecnologia incorporada

Academia de Ginastica

Piscina

Espago Gourmet \ Area Social

4 suites (1 master com banheiro duploy ® 4 ou 5 vagas de garagem * Varanda gourmet
Spa ° Sauna com varanda de entretenimento © Sala de relax * Bar com terraco
Salio de festas no térreo, com acesso ao jardim © Brinquedoteca ¢ Putting green (mini golfe)

Quadra de esportes ® Playground completo © Localizagao privilegiada

Incorporacio, Construgdo e Vendas Exclusivas

devign

DESOE 1975
Rua Néo Alves Martins, 1796 - Centro
www.construtoradesign.com.br - 44 3226.3563

@ Letiera
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COMO 0 SENHOR VE 0 FUTURO DA
CONCORRENCIA NO SETOR VAREJISTA
NO BRASIL PARA 0S PROXIMOS ANOS?
Ha 15 ou 20 anos, nao era ne-
cessario ter preparagao para tra-
balhar no comércio, simplesmen-
te se decidia abrir uma loja. Al-
guns pensavam: vou abrir um
negocio porque meu irmao esta
indo muito bem no comeércio
dele. Com o fechamento de vari-
as lojas da rede Pernambucanas
no Parana, a reducao do numero
de agéncias do Bamerindus e de
outros bancos, houve uma migra-
cao de pessoas de outros setores
para o comeércio. Isso sem contar
que mais pessoas estao cursando
graduacao, o que significa a en-
trada de gente com mais conhe-
cimento de mercado. As univer-

MARIO GAZIN poR Glovana CAMPANHA

Nao basta vestir

EMPRESARIO MARIO GAZIN COMANDA UMA DAS
MAIORES REDES VAREJISTAS BRASILEIRAS, O GRUPO
GAZIN, QUE CONTA COM 153 LOJAS, EM OITO ESTADOS

BRASILEIROS, ALEM DE SETE CENTROS DE DISTRIBUICAO E
INDUSTRIAS DE MESAS, CADEIRAS, COLCHOES E
ESTOFADOS. SAO 3,5 MIL FUNCIONARIOS E PREVISAO DE
FATURAMENTO DE R$ 1,226 BILHAO NESTE ANO. GAZIN
TEM UM JEITO PROPRIO DE ADMINISTRAR OS NEGOCIOS:
ESTABELECE METAS COMPETITIVAS E QUANDO ELAS SAO
CUMPRIDAS OS FUNCIONARIOS LEVAM SEU QUINHAO: SO
NO ANO PASSADO FORAM DISTRIBUIDAS MAIS DE 50
MOTOCICLETAS, 12 AUTOMOVEIS, ENTRE OUTROS. PARA
GARANTIR QUE AS METAS SEJAM ALCANCADAS, 0S
COLABORADORES NAO PRECISAM APENAS VESTIR A
CAMISA DA EMPRESA, ELES GANHAM ATE ROUPAS
INTIMAS, JA QUE TODO FINAL DE ANO A EMPRESA
DISTRIBUI CALCINHAS E CUECAS COM AS METAS DO ANO
SEGUINTE IMPRESSAS NAS PECAS. EM 2009, POR
EXEMPLO, AS VENDAS DEVEM TOTALIZAR R$ 103 MILHOES
POR MES, O LUCRO LIQUIDO DEVE CRESCER 3% E A
INADIMPLENCIA DEVE FICAR ABAIXO DE 1,7%. CONFIRA A
ENTREVISTA QUE O DIRETOR PRESIDENTE DO GRUPO
CONCEDEU A REVISTA ACIM, DURANTE SUA VISITA A
MARINGA, A CONVITE DO PROGRAMA EMPREENDER.

sidades mudaram. Hoje elas acei-
tam novas ideias, aceitam oS em-
presarios ministrarem palestras
para os alunos, entre outros.
Também foram abertas mais ins-
tituicoes de ensino superior. An-
tes quem pertencia. as classes C e
D nao tinha como cursar uma gra-
duacao em faculdade particular.
Hoje ficou mais facil, as faculda-
des estao mais proximas dos cli-
entes, as mensalidades sao mais
acessiveis e as empresas come-
caram a investir mais nos propri-
os funcionarios. S6 o grupo Gazin
chegou a custear graduagdo para
300 funcienarios. Hoje sao 156 os
contemplados. Isso sem contar
que o comeércio cresceu e ficou
mais sadio. Na minha cidade, por
exemplo (Deuradina), as pessoas
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gostavam de fazer compras em
Cianorte, Umuarama e Maringa.
Hoje os consumidores fazem
compras na propria cidade, por-
que la ha lojas bem arrumadi-
nhas. O varejo ficou muito mais
atrativo, concorrido e daqui a
pouco, em nao muito tempo, nao
vai haver a figura do vendedor,
porque hoje as pessoas pegam 0O
produto- e vao direto para o cai-
xa. O autosservico esta presente
em lojas de material de constru-
cao, farmacias, entre outros. Es-
tamos migrando para o modelo
varejista norte-americano € nao
para o europeu. Para ser since-
ro, nao sei se seria um bom ven-
dedor hoje, porque nao tenho
mais tantas informagoes sobre 0s
produtos.




camisa da empresa

0 SENHOR JA AFIRMOU QUE EM

DETERMINADA EPOCA, 0

FATURAMENTO DA

GAZIN ESTANCOU...

Por velta do ano 2000 queria
faturar RS 10 milhdes por més e
nao sabia como. Na época tinha
uma funcionaria, que me convidou
para assistir uma aula da faculda-
de que cursava, porque ela queria
fazer algumas mudancas e eu nao
aceitava. Participei de algumas
aulas e no ultimo dia me lembro
que um professor de Administra-
cao falou que as empresas famili-
ares cresciam, cresciam, mas
quando atingiam um teto quebra-
vam. Ai pensei: € exatamente o
que esta acontecendo na Gazin.
Fiquei cerca de 40 dias sem dor-
mir pensando nisso. Tinha meés
que o grupo faturava RS 10 mi-
Ihoes e no seguinte oito ou RS 9
milhoes. Entao, na média, nao fa-
turavamos RS 10 milhoes. Foi
quando criamos nossas metas
atreladas a produtividade e fize-
mos uma reuniao com todos 0s
vendedores e gerentes. Coloca-
mos na cabeca deles que tinhamos
que faturar RS 10 milhoes, porque
se ndao a empresa iria quebrar.
Logo nossa meta nao era mais fa-
turar RS 10 milhoes e, sim, RS 12,5
milhoes. Hoje cada vendedor da
Gazin tem que atingir a meta de
RS 40 mil de vendas por mes e
todos os funcionarios sao conside-
rados vendedores. Tambem te-
mos um segundo parametro: alem
de cumprirmos as metas de ven-
das, precisamos ter um percentu-
al minimo de lucro. Nao adianta
apenas vender concedendo des-
contos.

NAS METAS DESTE ANO, A

INADIMPLENCIA E DE 1,7%...

Sim, ela chegou a menos de
0,5%, mas foi crescendo. Em
2005, atingiu 4,5% , em 2006 ficou
por volta de 3% e em 2007, bai-
xou um pouco. No ano passado, a
inadimpléncia atingiu 1,53 %.

COMO E A POLITICA DE MARKETING DA
EMPRESA? QUAL 0 PERCENTUAL DE
INVESTIMENTO E PROPAGANDA?

Nao temos muita politica de
marketing. Até 2008, quando o
responsavel pelo departamento, o
nosso marqueteiro, faleceu, nos-
so foco de comunicagao nao eram
as vendas e sim tornar a Gazin
uma marca forte, tanto que nao
se divulgavam os precos dos pro-
autos. De um ano para ca, inves-
timos cerca de 3% do faturamen-

- 0 varejo ficou muito
mais atrativo e daqui a
pouco, em nao muito
tempo, nao vai haver a
figura do vendedor,
porque hoje as pessoas
pegam o produto e vao
direto para o caixa. 0
autosservico esta
presente em lojas de
material de
construcao, farmacias,
entre outros. Estamos
migrando para o
modelo varejista norte-
americano
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to em propaganda, inclusive em
emissoras de radio e televisao.

E QUAL E A PREVISAD DE

FATURAMENTO PARA 20107?

Ainda nao definimos. Mas em al-
gumas cidades teremos problemas
por causa da fase que o agronego-
cio estd passando. Em Sorriso, por
exemplo, o movimerito esta em
alta, mas em cidades como Juina e
Aripuana a situacao & muito dificil,
porque a economia local &€ depen-
dente da pecuaria, que esta sofren-
do com a exportacao. Também nao
planejamos ainda o numero de lo-
jas que serao inauguradas.

A GAZIN ESTA PRESENTE EM VARIAS
CIDADES PEQUENAS, ONDE OUTROS
GRUPOS VAREJISTAS NAOD TEM
INTERESSE DE ATUAR. COMO E 0
PROCESSO DE ESCOLHA DAS CIDADES
ONDE 0 GRUPO SE INSTALARA?
No passado cometemos um €erro
- € tlémos que ir consertando - que
foi nos instalarmos no Mato Gros-
$0. Deveriamos ter ficado no Pa-
rana. Mas por que fomos para 0
Mato Grosso? Porque na época.
Douradina, onde esta a sede do
grupo, tinha 33 mil habitantes.
mas com a quebra na safra de
café, as pessoas se mudaram e a
cidade chegou a ter quatro mil
habitantes. O pessoal foi embora
principalmente para o Mato Gros-
SO e a Gazin foi junto. Hoje SO te-
mos duas lojas no Parana, apesar
da nossa matriz continuar aqui.

EXISTEM PLANOS DE EXPANDIR 0

NUMERD DE LOJAS NO PARANA?

No Parana, nao abriremos lojas,
porque ja vendemos para varejis-

447 W02 WIIe MMM
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tas daqui e se abrirmos lojas, va-
MOSs concorrer com 0s proprios cli-
entes. Neste ano abrimos 12 lojas
no Mato Grosso do Sul e no Acre.

A GAZIN TEM LOJAS DE
ELETROELETRONICOS, CENTROS DE
DISTRIBUIGAO, FABRICA DE MOVEIS...

0 SEGREDO E DIVERSIFICAR 0S

NEGOCIOS?

Isso ajuda muito. Quero ter mais
dez fébricas até 2019, de colchoes,
estofados, postos de gasolina. Se
surgirem mais oportunidades, com-
praremos empresas, mas nao
muito fora da nossa area. O segre-
do € trabalhar muito e aproveitar
as oportunidades na hora certa.

COMO ESTA SENDO 0 PROCESSO DE
SUCESSAO EMPRESARIAL NO GRUPO
GAZIN?

Somos em cinco irmaos € come-
¢amos a preparar a sucessao em
1994. Levamos seis anos para con-
cluir o processo e fui conhecer
como € a sucessao da Parmalat,
na lItalia, e de outras empresas
nos Estados Unidos. Ja escolhemos
0S sucessores, mas €les nao sao
meus filhos. Também criamos a
Holding Gazin para perpetuar os
negocios e é o conselho da holding
quem toma as decisoes.

0 SENHOR E 0 PRESIDENTE DA

HOLDING?

Sim, integram o conselho da
holding dois irmaos, dois funcio-
narios e trés pessoas de fora da
empresa, que nao podem ser de
Douradina nem amigas dos do-
nos. Sao pessoas comprometidas
com a empresa e remuneradas.
Ja tivemos como conselheiros em-
presarios, inclusive maringaen-
ses, professores e médico. A Ga-
zin nao compra nem vende nada
sem aprovacao deste conselho,
isso garante mais transparéncia
€ seguranca.
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QUAL 0 PERCENTUAL DAS VENDAS
PELA INTERNET EM RELAGAO A0
FATURAMENTO DO GRUPO?

Um por cento. A internet pode
nao ser um mecanismo de venda
forte, mas € uma maneira de di-
vulgar a empresa e acredito que
ainda tem muito a crescer. Eu
mesmo gosto de comprar pela in-
ternet, so acho ruim na hora de
fazer o cadastro. Comprar pelo
site da Gazin € muito facil, porque
temos varias pessoas trabalhando
nele. E cobro da equipe que a com-
pra tem que ser facil e rapida para
o consumidor. Ha“dias que rece-
bemos de cinco a seis mil acessos
€m nosso Site.

A ROTATIVIDADE E ALTA NO GRUPO

GAZIN?

Ela deve estar entre 2,6 € 2,8 %,
que € baixa. O que retém o funci-
onario € o clima interno, o trata-
mento que voce di as pessoas. Os
professores costumam dizer que o
bem mais valioso de uma empre-
sa € o capital intelectual, mas o
que a gente nota € que na pratica
iSso nao € verdade. Quando uma

REVISTA ACHM Novembro 2009

empresa enfrenta qualquer difi-
culdade, quem sofre primeiro sao
os funcionarios, porque os coita-
dos sao demitidos. Digo que na
minha empresa 0 mais importan-
te € o lucro e preciso dos funcio-
narios para atingi-lo. Com esta
crise, fizemos um acordo por es-
crito com eles: que nao seriam
demitidos e assim foi feito.

NA GAZIN DOIS TERGOS DOS
FUNCIONARIOS SAO HOMENS, POR
QUE?

Ja chegamos a ter 37% de fun-
cionarios do sexo feminino e hoje
este percentual € um pouco me-
nor. As mulheres enfrentam algu-
mas dificuldades. Por exemplo, se
ela € gerente de loja e precisa
mudar de cidade, o marido nao
quer ir junto para nao abrir mao
do emprego.

QUE CONSELHOS 0 SENHOR DA PARA

JOVENS EMPREENDEDORES?

Gastar pouco, 0 minimo possi-
vel, e trabalhar muito. Patrao tem
que gastar menos do que quando
era empregado e tem que ser o
primeiro a chegar e o ultimo a sair,
por isso € chamado de patrao. O
dia em que parar de trabalhar,
quem vai estar no meu lugar de-
vera chegar mais cedo e ir embo-
ra mais tarde do que eu. Uma
empresa precisa de carinho, su-
cesso, de dedicagao. E qual € o
sangue da empresa? E investimen-
to. E qual a injecao que temos que
dar nela? Dinheiro.

0 SENHOR COSTUMA INVESTIR QUAL

PERCENTUAL DO LUCRO NA EMPRESA?

Na Gazin, os socios ficam com,
no maximo, 6% do lucro. Noven-
ta e quatro por cento tem que ser
reinvestido na empresa. E garan-
to que hoje os socios nao ficam
nem com 6 %. Este ano meu sald-
rio é de RS 33 mil.
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CAPITAL DE GIRO

... | KARTODROMO

Desde o final de junho, Maringa
conta com o Kartédromo Race
Park, inaugurado por iniciativa do
Kart Club Maringéa. A pista possui
1.120 metros de comprimento e
oito metros de largura, além de
area de escape de dez metros de
cada lado e boxes, totalizando uma
area de 40 mil metros quadrados.
O Kartédromo fica na rodovia PR-
317, quilémetro 108,7 saida para
Campo Mourao.

DIA MUNDIAL
DA PSORIASE

Vinte e nove de outubro foi o
Dia Mundial da Psoriase. No Bra-

sil, a campanha é liderada pela
TECHPLUS '"NTAS Sociedade Brasileira de Dermato-
logia. De acordo com a médica
No mercado desde 2006, a Techplus Tintas trabalha em busca dermatologista Sineida Bebert
de inovacgao e tecnologia para oferecer produtos com pregco com- Ferreira, a campanha existe ha
petitivo e qualidade aos consumidores. Tudo isso sem agredir o varios anos. “Em Maringa, inten-
meio ambiente, j& que na produgao a empresa da a destinagso sificamos a campanha para des-
correta aos residuos. Atualmente, a industria vem apresentando mistificar a psoriase. Trata-se de
novas linhas de produtos: sdo tintas, gel para efeitos especiais, uma doengca inflamatéria da pele
massa corrida, texturas, grafiatos, tintas para telhas, enfim, pro- e articulacoes, nao contagiosa e
dutos para tornar os ambientes mais agradaveis e coloridos. cronica”.
Durante o dia, foram distribu-

idos, na cidade, materiais expli-
) “ cativos nos consultérios médi-
DOAGAOD PARA A PASTORAL DA CRIANCA cos @ numa rede de supermer-
cados. A médica alerta que é im-

A Purific doara para a Pastoral da Crianca colheres de soro caseiro portante a avaliagao correta pelo
para ajudar milhares de criangas do Brasil, Republica Dominicana, Peru, dermatologista, pois a psoriase
Paraguai, Panama, México, Argentina, entre outros paises sul-ameri- pode ser confundida com outras
canos. Serdo 435 mil colheres medidoras de soro caseiro, com design doencas de pele. “Quanto mais
diferenciado e nano-tecnologia desenvolvida pela Purific, que oferece precoce o diagnostico e o inicio

protecao antimicrobiana impregnada no plastico das colheres. do tratamento, melhor a respos-

A assinatura da parceria aconteceu durante a Convengao Nacional ta”, explica Sineida. A doenca

= da Purific, em setembro. A coordenadora internagional da Pastoral da afeta 2% da populacao mundi-

£ Crianca, Zilda Arns, assinou o convénio junto com a diretoria da Purific. al. No Brasil, aproximadamente

o “Esta € apenas uma forma de melhorarmos um pouco a sociedade trés milhdes de pessoas possu-

'S em que vivemos. Se conseguirmos salvar uma vida com este projeto, em a doenga, que atinge ambos

§ sera o melhor investimento que fizemos ‘, afirma o presidente da 0S Sexo0s e pode ocorrer em qual-
= Purific, Jonatas Justus. quer idade.
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THEODORADO IMOVEIS: TRAJETORIA DE SUCESSO

Sao 25 anos de trajetdria no mer-
cado imobiliario. O sucesso a cada
empreendimento lancado se deve,
segundo o empreséario Alaor
Theodoro da Silva, a seriedade da
equipe de profissionais diante das
obras, da capacitacéo e habilita-
¢ao destes profissionais, além de
projetos arquitetdnicos diferenci-
ados. Silva explica que os empre-
endimentos sdo construidos em
pontos estratégicos da cidade vi-
sando a valorizagao imobiliaria e
comodidade dos moradores. Fo-
ram esses fatores que fizeram da
Theodorado e da Construtora
Transameérica sucesso no setor
imobiliario em Maringé.
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O hotel oferece apartamentos amplos e funcionais . RuaNéo Alves Martins, 2398
em um ambiente acolhedor, combinados ao atendimento personalizado. G Centro - Maringd
0 GOLDEN INGA SUITE HOTEL & a escolha ideal para uma estadia agradavel. Oldell IngA fone (4 DiECat |

Fax (44) 3226-1033

SUITE » HOTE 3 -
SUITE S HOTE reservas@goldeninga.com.br
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SO PARA
MULHERES

O Golden Inga Suite Hotel
inaugurara na primeira quinze-
na deste més uma suite exe-
cutiva para mulheres, com 40
metros quadrados. O ambien-
te contara com spa para os pés
e outros itens voltados para o
conforto e a beleza das futuras
héspedes. Segundo a encarre-
gada de recepcao, Elizabeth
Batista de Lima, a ideia surgiu
depois que a administragao do
hotel notou que tem crescido o
numero de executivas e empre-

sarias que visitam a cidade.

HALLEL

Cento e dez mil pessoas
participaram do Hallel
2009, que foi realizado pelo
projeto Mais Vida e pela
Arquidiocese de Maringa
nos dias 7 e 8 de
novembro, no Parque de
Exposi¢des Francisco Feio
Ribeiro, em Maringa. Com o
tema “O amor calando as
armas”, o evento teve como
atracdes 18 modulos de
evangelizagdo, como capela
do louvor e namoro,
missas, apresentagoes de
bandas cristds, como
Cantores de Deus, e
pregacoes, inclusive do
padre Reginaldo Manzotti.
A entrada foi um quilo de
alimento nao-perecivel, que
sera repassado para
entidades sociais de
Maringé e regiso.

www.acim.com.br
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MERCMAI MUNEL PA[L

No final do més passado foi inaugurado o Mercadao Municipal de
Maringa, um empreendimento de 4,5 mil metros quadrados, cujos
investimentos foram R$ 2,5 milhdes apenas nas obras. Sdo 117 bo-
xes (todos locados) de hortifrutigranjeiros, queijos, peixaria, condi-
mentos drabes e orientais, agcougues e quatro restaurantes (comida
tipica brasileira, oriental, a /a carte e grelhados). Segundo 0 empresa-
rio Gerson Fernandes, que é atacadista do Ceasa e um dos trés inves-
tidores, a decisdo de abrir o empreendimento veio depois da
constatagao de que grandes centros contam com mercados munici-
pais e a cidade ainda ndo tinha um. “Uma pesquisa comprovou a
viabilidade do negécio”, explica ele, acrescentando que 0s paes com
mortadela e bolinho de bacalhau, tipicos de mercados do género, se-
rao vendidos no local. O Mercadao abre de terca-feira a domingo. Nos
dias de semana, as lojas funcionam das 8 as 19 horas e a praca de
alimentacao das 10 as 22 horas. No sabado, o horario de funciona-
mento das lojas é das 7 as 18 horas e a praga de alimentagao das 10
as 22 horas. E no domingo, as lojas abrem das 7 as 12 horas e praca
das 8 as 16 horas.

HORARIO DE NATAL

Em razéo das vendas de final de ano, o comércio de Maringa tera
horério especial de funcionamento entre os dias 7 e 23 de dezembro.
Conforme Convencao Coletiva assinada entre os sindicatos dos traba-
lhadores e dos comerciantes, neste periodo o comércio varejista fun-
cionara até as 22 horas, de segunda a sexta-feira. Ja nos trés saba-
dos anteriores ao Natal, as lojas estardo abertas até as 18 horas. No
domtingo que antecede o Natal, o comércio funcionara das 13 as 19
horas e os supermercados das 9 as 16 horas.
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Experimente O gapor leve € aera.do do
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MURILO GATTI

0 comércio internacional mais

E CRESCENTE 0 VOLUME DE EXPORTACOES EM MARINGA, QUE COMEGA A
SENTIR 0S IMPACTOS POSITIVOS DO PROCESSO DE
INTERNACIONALIZACAO DO AEROPORTO; INSTITUTO MERCOSUL AJUDA
EMPRESAS, INCLUSIVE DE PEQUENO PORTE, A SE
PREPARAR PARA O MERCADO EXTERNO

A venda de produtos fabricados
em Maringa e regido para ou-
tros paises tem crescido. De janei-
ro a setembro de 2009, Maringa
registrou o montante de USS 759,7
milhdes em exportacdes. Em com-
paragcao ao mesmo periodo do
ano passado, quando o valor che-
gou a USS 632,2 milhdes, houve
um crescimento de 20,1 % nas
vendas. Em contrapartida, as im-
portacoes nos nove primeiros
meses do ano apresentaram retra-
¢ao. Foram importados USS 135,8
milhées em 2009 contra USS
206,8 milhées no mesmo periodo
de 2008. Mesmo com a queda, re-
flexo direto da crise internacio-
nal, o resultado ainda € positivo.
Em 2007, o resultado das impor-
tacoes atingiu USS 156,1 milhoes
em 12 meses, que deve ser supe-
rado neste ano.

Outro indicativo de recupera-
¢do nas importacoes sao os nume-
ros dos dois primeiros meses de
funcionamento do Aeroporto In-
ternacional de Cargas de Marin-
ga. Da segunda quinzena de agos-
t0. quando pousou o primeiro
aviao com produtos estrangeiros,
ate 15 de outubro, o valor recebi-
do no terminal atingiu USS$ 26.5
dnl'éh(;e:lgl;rrn 'tcc)ital .de 217 tonela-
o VOlqu or1a§. E qua_n[o
e impOglome._de-lmpo.rtacoes',
fetfee doi; n? sao lecqllwldos. So

> IMmeses de internacio-

nalizacao do aeroporto, as empre-
sas importadoras tiveram de pa-
gar aproximadamente RS 15 mi-
lhées em tributos federais.

E sdo justamente 0s impostos
que comprovam o aquecimento da
economia local em 2009. Nos qua-
tro primeiros meses do ano, en-
quanto o Parana e o Brasil regis-
traram queda na arrecadacao, a
cidade apresentou crescimento.
De acordo com dados da Receita
Federal, de janeiro a maio de
2009, a arrecadagao de impostos
federais em Maringa cresceu 14 %
em comparagao a igual periodo de
2008. No mesmo quadrimestre, o
Parana registrou uma arrecada-
¢cao 7% menor e o Brasil arreca-
dou 5% a menos.

Os resultados obtidos na cida-
de tiveram impacto direto dos im-
postos pagos nas operagoes de
importacao, que cresceram 27 %
na comparag¢ao dos quatro pri-
meiros meses deste ano com o re-
gistrado no primeiro quadrimes-
tre de 2008.

No que se refere as exporta-
coes, esta modalidade de negoci-
0s cresceu 68,3% em Maringa
em 2008 em relacdo ao ano an-
terior e ainda ha espaco para
crescimento. Este ano, por
exemplo, dos USS 759,7 milhoes
exportados, 90 % foram obtidos a
partir da venda de acucar, soja,
derivados de soja e etanol. “As

H ISTA ACIM Novembro 2009
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HAVIAM SIDO
EXPORTADOS PELAS
EMPRESAS DE MARINGA
CERCA DE US$ 760
MILHOES, OU SEJA
20,1% A MAIS DO

QUE EM 2008
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grandes exportacoes estao nas
maos de poucas empresas. Ve-
mos que as menores tém condi-
coes de conquistar mais espago”,
considera a vice-presidente da
ACIM para Assuntos de Comeércio
Exterior e presidente do Institu-
to Mercosul, Renata Mestriner.
E para fomentar este mercado,

o Instituto tem focado a atuacdo
na realizagao de cursos de aprimo-
ramento para 0 COmMercio interna-
cional. “Temos trazido a Maringa
CUrsos um pouco mais caros, mas
com excelente nivel técnico. O
foco do trabalho € propagar as in-
formacoes e treinar os funciona-
rios das empresas para este mer-
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cado. Em média, sao dois cursos
por més”, diz.

Na avaliacao da presidente do
Instituto Mercosul, 0 mercado in-
ternacional precisa ser desmistifi-
cado. “Antes, so as grandes empre-
sas faziam operacoes de importa-
cao e exportacao. Mas hoje, os pe-
quenos tém ido atras. Vemos que
empresarios vao para o exterior,
conhecem e participam de feiras
e isto mostra que ha um amadure-
cimento ¢&s empresas”, aponta.

O Instituto também oferece ser-
vicos de consulteria em exporta-
¢ao e importacao, de busca de po-
tenciais clientes no exterior para
as empresas que desejam expor-
tar € um programa para a inter-
nacionalizacao dos negocios. Nes-
€ programa, a meta € que den-
tro de um periodo de seis meses
de preparagao e treinamento, a
empresa participe de uma feira
internacional e esteja preparada
para atuar no comeércio exterior.
A oferta de todos estes SEervicos
rendeu ao Instituto um prémio da
Federacao das Associagoes Co-
merciais do Parana (Faciap). “Em
nivel de Parana, a ACIM, através
do Instituto Mercosul, foi reco-
nhecida como a maior propaga-
dora de comércio exterior do es-
tado”, conta Renata Mestriner.

RESULTADOS

Com sede em Mandaguari, a
Queiroz Acessorios cresceu bas-
tante apos buscar a assessoria do
Instituto Mercosul. Ha cerca de
dois anos, a empresa se aprimo-
rou na busca do mercado interna-
cional. Atualmente, tem feito ex-
portagoes regulares para a Argen-
tina. No entanto, de acordo com
o proprietario, Claudionor Quei-
roz, a transformagao do negocio
fez ainda mais diferen¢ca no mer-
cado interno.

“A empresa deu um salto. Com
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a bagagem que adquirirmos no
processo de preparacdo da em-
presa, abrimos novos mercados
no pais e passamos a apostar mais
no mercado interno”, afirma. Se-
gundo Queiroz, o periodo de in-
cubacao dentro do Instituto foi
importante para a diversificacao
e melhoria dos produtos. “Valeu
muito este aprendizado. Conse-
guimos todas as licencas neces-
sarias e ficamos mais competiti-
vos”, considera.

Quem comecga a trilhar o mes-
mo caminho € a FCV Extintores.
A empresa sediada em Santo An-
tonio da Platina veio a Maringa
buscar o apoio do Instituto Merco-
sul para conquistar espaco fora do
Brasil. “Nossa perspectiva é de
solidificar a marca, além disso vi-
sualizamos grandes oportunidades
de crescimento e rentabilidade
para o nosso negocio”, afirma o
gerente administrativo da empre-
sa, José Vicente Cesar.

De acordo com Cesar, a empre-
sa conheceu o trabalho do Institu-
to em 2006, durante um encontro
de comeércio exterior realizado na
cidade de Cambé, e em julho fe-
chou contrato com o Instituto para
consolidar a empresa para o mer-
cado internacional. O empresario
relata que a ideia foi bem aceita
pelos colaboradores da FCV, que
ficaram motivados com o desafio.

“Um fato muito legal foi que dez
colaboradores, por iniciativa pro-
pria, contrataram uma empresa
para ministrar aulas de inglés, que
serao realizadas no auditorio da
nossa empresa”, conta. O objetivo
da FCV € consolidar uma primeira
exportacao nos proximos meses.
Para isto, serao necessarios alguns
ajustes. “Ainda precisamos ade-
quar nosso site aos padroes inter-
nacionais, fazer alteracoes nas
embalagens e identificar possiveis
clientes no Mercosul”, afirma.

Rafael Silva

RENATA MESTRINER, DO INSTITUTO MERCOSUL:
EMPRESARIO DEVE FICAR ATENTO ADS CUSTOS DOS
IMPOSTOS E AO CAMBIO PARA NAO CORRER 0 RISCO
DE TER PREJUIZOS E TORNAR A OPERACAD
INTERNACIONAL INVIAVEL

Para o gerente administrativo
da FCV Extintores, o mais impor-
tante em preparar para a busca
do mercado internacional é ga-
rantir a saude financeira da em-
presa com a conquista de clientes
dentro e fora do pais. “O merca-
do exterior representa maior com-
petitividade noe. mercado interno,
maior credibilidade junto aos nos-
sos clientes e uma melhor saude
financeira. Vamos preparar a
empresa para termos uma cartei-
ra solidificada e duradoura que
traga perspectiva de crescimento
€ permanéncia no mercado de
exportacoes”, diz.

ALTERNATIVAS

Para o empresario Joao Berdu,
da Bisa Overseas, uma alternati-
va para ingressar no mercado in-
ternacional é a criacao de uma
identidade regional e também o

REVISTA ACHIM Novembro 2009
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to. Este SegUndo conceito €
uma alternajy, para pequé”
n.as .COOperatiVas. “0 Comér_
Clo JUSto tem pop gpjerivo
permitir umg remuneracao
qUE Permita umgy 5rjvidade
produtiva digna que contri-
t?ua Para a melhgriz dga qua-
B ke

: I possibilitar as
' pesspas €nvolvidas mais ca-
. Pacitacao, buscy ge infor-
Macoes e aprendizado”
Yy conta o empressyig,

Berdu cita comg exemplo
o trabalho desenvolvido pelas
artesas moradoras de uma
Vila Rural de Noyg Esperan-
¢a, que Passaram a expor[ar
cachecois para Franga. “Est€
fato deixa clarg que existem
€Spagos a serem ocupados
por todos os tipos e tamanhos
de empresas. O comeércio jus-
to € a identidade regional po-
dem caminhar juntos quando
possivel, ou separados quando ne-
cessario”, considera.

O empresario relaty que os ca-
checois comecaram a ger produ-
zidos e exportados por dez famili-
as residentes na Vil Rural Espe-
ranca. “"Atualmente exjste uma
cooperativa constituida, a Artisans
Brasil, e temos 46 familias que,
além dos cachecéis, também pas-
saram a exportar lencos de Seda
Parana (mistos de seda e algodao)
tingidos com corantes naturais”,
diz.

Berdu conta ainda que, com O
apoio do Programa Universidade
Sem Fronteira da Secretaria de
Ciéncia e Tecnologia do Governo
do Parand, foram constituidos gru-
pos de pesquisa em marketing e
tecnologia de produtos que estao
testando o conforto térmico ofe-
recido pela seda e o conforto per-
cebido pelos consumidores. Para
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Berdu, na regiao de Maringa ha
MUIto a se explorar na cadeia de
produgao do bicho da seda.

“Nossa regiao pode tirar provei-
to do fato de ser a maior produto-
ra de casulos de bicho da seda em
todo o Ocidente. Por aqui sao pro-
duzidos 25% de todo o casulo de
bicho da seda do Brasil. Mas, € pre-
Ciso agregar valor ao produto.
Para se ter uma ideia, em 2008,
foram exportados 84 % da produ-
¢ao brasileira de seda na forma de
fios crus com baixo valor agrega-
do”, afirma.

No més passado, o empresario
esteve na China para fazer uma
apresentacao no Silk Forum 2009,

Rafael Silva

um evento bi-anual que retne em- g EMPRESARIO JORO BERDU ESTEVE NA CHINA NO MES PASSADU ONDE FALOU SUBRE A 7
presas do setor de seda de todo 0  SERICULTURA BRASILEIRA: “NOSSA REGIAD PODE TIRAR PROVEITO DE SER A MAIOR

mundo. Ele foi apresentar o esta- PRODUTORA DE CASULOS DE BICHO DA SEDA EM TODO O OCIDENTE”
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gio atual da sericultura no Brasil
€ como o fortalecimento do mer-
cado interno brasileiro para os
artigos de seda pode representar
uma alternativa para o setor.
“Existe um enorme potencial
turistico e de negocios a ser explo-
rado no Vale da Seda da regiao de
Maringa. Precisamos nos atentar
que a regionalizacao da producao
€ a criacdo de uma identidade re-
gional € uma forma eficiente de
enfrentar os efeitos indesejaveis
da globalizacao”, considera.

AEROPORTO

No comego do més passado o pre-
feito de Maringa, Silvio Barros, € o
governador do Parana, Roberto Re-
quidao, se encontraram para definir
o fechamento do convénio com a
Unido para a ampliacdo do patio de
estacionamento de aeronaves do
Aeroporto Internacional de Cargas
de Maringa. O investimento, atraves
do Programa Federal de Auxilio a
Aeroportos, sera de RS 3,7 milhoes,
com contrapartida de RS 1,2 milhao
do governo estadual.

Durante a audiéncia com 0 go-
vernador, Silvio Barros mostrou
que somente o ICMS recolhido nos
cinco primeiros vo6os com cargas
internacionais que chegaram a
Maringa entre os meses de agosto
e setembro superam o valor da con-
trapartida. No periodo em questao,
foram recolhidos cerca de RS 1,5
milhdo aos cofres estaduais.

A obra é importante para a re-
giao, pois permitira operacoes de
aeronaves com o dobro da carga
atual, o que deve aumentar a re-
ceita operacional do terminal.
“Com este novo patio teremos
capacidade para atender carguei-
ros com até 90 toneladas e com
uma frequéncia maior de voos”,
explica o superintendente do ae-
roporto, Marcos Valéncio.

Mesmo antes das obras serem

Rafael Silva

NE

MARCOS VALENCIO, SUPERINTENDENTE DO AEROPORTO: COM A AMPLIACAD DO
ESTACIONAMENTO "TEREMOS CAPACIDADE PARA ATENDER CARGUEIROS
COM ATE 90 TONELADAS E COM UMA FREQUENCIA MAIOR DE V0OS"

<) PASSO A PASSO PARA EXPORTAR

o Habilitar a empresa ou pessoa fisica na Receita Federal do Brasil;
a Emitir o certificado digital e definir representantes (despachantes);
a Pesquisa de mercado e participagdo em feiras para iniciar negociagoes;

Na hora de negociar, € preciso incluir no prego os custos fixos e varidveis; também é
importante verificar a responsabilidade do frete internacional e as formas de pagamento;

B Procurar um despachante aduaneiro, o que € importante, mas n&o obrigatério;
G Fazer a classificagdo do produto a ser comercializado;

Estar atento as exigéncias do pais importador (documentos e normas): aos
detalhes de rétulo, etiqueta, embalagem e qualidade; enviar um produto
exatamente igual a amostra aprovada pelo cliente;

Confeccionar os documentos necessarios para a exportacao. Basicamente sdo: Proforma
Invoice, primeiro documento que contém todos detalhes da negociacao; Commercial
Invoice, que é o Proforma aprovado pelo cliente;

e Packing List, que tém os dados basicos do produto;

g Verificar como sera feito o envio da mercadoria, cotar &
contratar frete conforme negociado;

Fazer o registro da exportacédo, documento que sera usado junto com a nota fiscal para
liberar a mercadoria;

150 Liberar a mercadoria na fronteira. Em envios maritimos, os documentos sao enviados ao
importador ap6s o embarque por courrier ou sedex internacional.

FONTE | Instituto Mercosul
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iniciadas, a perspectiva do termi-
nal do Aeroporto Internacional de
Cargas de Maringa é de cresci-
mento no volume de cargas. O
superintendente da Maringa Ar-
mazéns Gerais, gerenciadora do
Terminal de Cargas, Marcos Ca-
pellazzi, lembra que o planeja-
mento inicial de ter um voo a cada
I5 dias foi superado logo no pri-
meiro més de operagoes.

“Nos dois primeiros meses tive-
mos voos com frequéncia média
de nove dias. Nossa perspectiva €
que a partir de novembro tenha-
mos aeronaves pousando toda se-
mana em Maringd. Sao sinais de
um bom resultado”, considera. Se-
gundo Capellazzi, a agilidade das
operacdes tem atraido a atencao
de operadores de outras regioes
como Curitiba e Sao Paulo. “Te-
mos em andamento varias impor-
tacoes pilotos para testar a funci-
onalidade”, diz.

Atualmente duas companhias
realizam o transporte de cargas ne
cidade: a brasileira Absa Cargo €
a colombiana Tampa Cargo. “EXis-
te o interesse de uma terceira
companhia para operar em Marin-
ga”, conta. De acordo com ele, a
perspectiva do terminal € conso-
lidar a existéncia de um vooO Sé-
manal pelos proximos seis meses.
“Acreditamos que vamos registrar
um periodo de estabilizagao, mas
ha uma expectativa boa de cres-
cimento a partir de abril do ano
que vem”, afirma.

NEGOCIOS SEGUROS

“O comeércio exterior nao € ne-
nhum bicho de sete cabecas, mas
ha detalhes que precisam ser ve-
rificados. Os descuidos podem in-
viabilizar a operagao e resultar
em prejuizo”, alerta o despachan-
te aduaneiro e socio da Assimex,
Ricardo Henrique da Silva Macha-
do, que atua no comércio exteri-

< 0 PROCESSO DE IMPORTACAQ

n Fazer o registro da empresa ou pessoa fisica na Receita Federal do Brasil;
Analisar e selecionar os produtos e os potenciais fornecedores;

a Estudar o produto escolhido; € importante verificar as impostos incidentes,
os tratamentos administrativos e eventuais beneficios de redugdo de aliquotas;

n Fazer o contato e iniciar negociacdes com exportador;

a Nomear o despachante para desembaragar mercadoria:
importante, mas ndo obrigatério;

B Elaborar planitha com estimativa de custos da importagao:
frete internacional, impostos, seguro, despesas bancarias,
taxas portudrias, armazenagem, despachante, frete interno, etc;
Analisar os detalhes da Proforma Invoice que ser4 encaminhada pelo exportador;

a Observar se a mercadoria escolhida esta sujeita a controles especiais;

Fechamento do negécio, com a devolucao da Proforma Invoice
assinada ao exportador;

Observar a modalidade de pagamento pactuada com o fornecedor;
Definicao de logistica e contratagdo do transporte:

Contxatar seguro antes do embarque da mercadoria:

@ Emitirh & conferir os documentos de embarque:

mbarcar a mercadoria e providenciar documentos necessarios para desembaraco
na aduana brasileira;

Quando a carga chegar € preciso efetuar o pagamento
de despesas como taxas e impostos;

(B Fazer a Declaragao de Importagao (D) e o pagamento dos tributos federais:

Aguardar a analise da DI pela Receita Federal do Brasil e a liberagao da
mercadoria na alfandega; se houver problemas, o importador ¢ penalizado
com mulitas;

Verificar se ha pendéncias no pagamento e os prazos para liquidagao do mesmo;

Emitir a nota fiscal de entrada do produto e manter em arquivos contabeis os
documentos pertinentes a importago pelo prazo minimo de cinco anos;

Prestacao de contas do despachante aduaneiro, que retine todos os
documentos do processo, incluindo os comprovantes de despesas pagas
e entrega ao importador.

407 WOD* WDR MMM
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0 DESPACHANTE RICARDO MACHADO RESSALTA QUE EM MARINGA AS MERCADORIAS

IMPORTADAS SAO LIBERADAS EM TRES DIAS, ENQUANTO QUE EM PARANAGUA SAD 25;
REGIMES ADUANEIROS ESPECIAIS SAO OUTRO DIFERENCIAL

or em Maringa desde 1999. Ele
lembra que nao existe obrigatori-
edade na contratacao de um des-
pachante para o fechamento de
negocios internacionais, mas que
este trabalho pode evitar dores de
cabeca aos empresarios.

A presidente do Instituto Merco-
sul, que também €& proprietaria da
Global Assessoria em Comeércio
Exterior, Renata Mestriner, con-
corda com Machado. “A burocra-
cia é grande. Apesar de hoje o tra-
mite documental ser mais simples,
é preciso conhecer bem o proces-
so. A fiscalizacao dos orgaos fede-
rais € intensa e se a tramitagao
nao € feita corretamente, existe
até mesmo o risco de perder a
mercadoria”, considera.

Tanto para operacoes de impor-
tacao como para exportagao, o
primeiro passo para uma empre-
sa ou pessoa fisica que deseja atu-
ar no mercado internacional €
buscar o credenciamento na Re-
ceita Federal, que controla a sai-
da e a entrada de todas as merca-
dorias no pais. “Além de regulari-
zar a situacio na Receita Federal,
acredito que o empresario deva
procurar o apoio de uma empresa

especializada, do Sebrae ou do
Instituto Mercosul para nao ter
surpresa desagradavel”, avalia
Machado.

Para o despachante aduaneiro,
a logistica ofertada em Maringa €
favoravel para a realizacao dos
negocios. “A agilidade € o ponto
forte. Em Paranagua, em média
sao 25 dias para liberar a merca-
doria. Em Maringd, a liberagao
acontece em trés dias. O giro é
rapido e, por isso, vemos perspec-
tivas positivas para o futuro”,
aponta.

O despachante também desta-
ca os regimes aduaneiros especi-
ais que sao oferecidos no Porto
Seco da cidade. “Na importagao,
um diferencial € que podemos
nacionalizar as mercadorias por
lotes e, desta forma, pagar os im-
postos quando a mercadoria che-
ga ao Porto Seco. Na exportacao,
o comprador também pode arma-
zenar as mercadorias aqui e rece-
ber conforme a necessidade”,
exemplifica.

Outra dica importante, lembra-
da por Renata, € em relacao aos
precos. Na importacdo, ela apon-
ta que o empresario deve estar
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Programacao
de cursos de
Instituto
Mercosul

Nos dias 25 e 26 de novembro, 0
Instituto Mercosul realizara dois
cursos em parceria com a Directive
Professional English School e com a
Business in English (BIE). Serdo eles:
“Advanced Negotiation”, com o
objetivo de aprimorar os
conhecimentos da lingua inglesa
dentro do contexto pratico da
negociagao internacional, e
“Professional Presentation”, voltado
ao aprimoramento das habilidades de
elaboracdo de apresentagdes
profissionais em inglés.

Ambos serao ministrados por
Marcus K. Jones, consultor
especializado em gestdo de projetos
internacionais e eficiéncia
comunicativa. Ja para dezembro, a
programagao do Instituto traz, em
parceria com a empresa Aduaneiras,
0 curso sobre os Tributos Incidentes
na Importagdo, que tera como
objetivo aperfeicoar e esclarecer a
adequada aplicagdo dos impostos
incidentes nas operagoes de
importagoes e os incentivos fiscais
existentes.

A partir de janeiro de 2010, a
novidade sera a oferta de cursos de
idiomas voltados aos negdcios. Em
parceria com a Directive, o Instituto
oferecera cursos de inglés e espanhol
€ em conjunto com a Alianga

Francesa serao ofertados cursos de
franceés.

atento aos custos dos impostos,
que podem inviabilizar a revenda
das mercadorias. Ja na exporta-
¢ao, a dica € tomar cuidado com o
cambio. “E preciso ter sempre
uma margem de seguranca no
preco final para evitar eventuais
perdas com as oscilagées do do-
lar”, afirma.
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OPORTUNIDADES NO MERCADO GLOBAL

O cenério global é dinamico. E
gragas a evolugao das tecnologias
de comunicagao e dos
transportes, o comércio 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 a chance de vender para
varios?

Contudo, os interesses dos
paises sdo cambiantes e nao ha
espaco para amadores. Qualquer
mudanca na legislagao aduaneira
de um pais pode gerar enormes
ganhos ou perdas.

A Global Assessoria em
Comércio Exterior contribui para o
sucesso de empresas no mercado
internacional ha 12 anos. Com
atuacdo em diversas aduanas
brasileiras, a Global é
especializada em assessoria
técnica de processos de
importagao e exportacao.

Com uma equipe de
profissionais qualificados, a
empresa apresenta a melhor
opcao logistica para embarques
aéreos, maritimos e rodoviarios,
levantamento de custos,
desembaraco alfandegario e os
demais servigos pertinentes ao
comércio exterior. Oferece ainda
consultoria na prospeccdo de
fornecedores da Asia e assessoria
em regimes especiais como
Transito Aduaneiro, Drawback,
Admissao Temporaria, Entreposto
Aduaneiro e Exportagao
Temporaria.

Estabelecida em Maringa, a
Global tem como objetivo sempre
oferecer com proﬁssnonahsmo e
ética a tranquilidade necessaria
aos tramites alfandegarios. E aos
empresarios que viajarm ao
exterior e nao sabem como
importar ou exportar, a Global
esta apta a auxiliar no

l

EQUIPE DA GLOBAL ASSESSORIA EM COMERCIO EXTERIOR, QUE POSSUI EXPERIENCIA E
CONHECIMENTO DA LINGUAGEM INTERNACIONAL

| fechamento de negdcios
\ internacionais, pois possui
2xperiéncia e conhecimento da

linguagem internacional.
Procure a Global e abra-se para
as oportunidades internacionais.

SERVICO

A Global Assessoria em Comeércio
Exterior esta localizada na rua
Néo Alves Martins, 2.789 - sala

904, Edificio Palacio do Comércio,

Maringa.

O telefone é (44) 3032-1600,
o site é
www.globalmaringa.com.br/

e MSN:
global@globalmaringa.com.br
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Assessoria emx Comércio Exterior

VOCE SABIA QUE:

O governo brasileiro altera a
legislac@o aduaneira de acordo
com as necessidades do mercado?
A Ultima alteracdo ocorreu na
primeira quinzena de outubro
quando, para retalhar medidas
protecionistas argentinas, o
governo brasileiro passou a exigir
licenca automatica de importagao
(LI) para produtos argentinos.
Entre os produtos que precisam
da licenga estdo a farinha de
trigo, vinhos, alho, azeite,
azeitonas e produtos quimicos
como tolueno.

Os importadores brasileiros foram
pegos de surpresa e as cargas
rodoviarias ficaram paradas nas
fronteiras e zonas secundarias no
aguardo da aprovacgao das
licencas por parte do Decex em
Brasilia. Os prejuizos para as
empresas |mportadoras sao
incalculdveis, pois ndo ha previsao
de aprovagao das licencas de
importagao por parte do governo
brasileiro.
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COMPORTAMENTO

Lacos afetivos no

mercado de trabalho

0 VINCULO SANGUINEO OU AFETIVO TRAZ BENEFICIO OU PROBLEMA? TUDO DEPENDERA DA POSTURA DOS
ENVOLVIDOS NO LOCAL DE TRABALHO; LEGISLAGAD NAO PERMITE QUE AS EMPRESAS DEIXEM DE CONTRATAR OU
DEMITAM FUNCIONARIOS ALEGANDO GRAU DE PARENTESCO OU MATRIMONIO

Pai e filho, irmaos ou marido e
mulher trabalhando em uma
mesma empresa. Alguns veem be-
neficios nesta relacao, outros enu-
meram os problemas. O sucesso do
relacionamento profissional-fami-
liar dependera de bom senso e dis-
cernimento. O essencial & saber se-
parar o lado pessoal do profissio-
nal dentro e fora da empresa.
Além de prejudicar os colegas de
trabalho, uma relacdo mal defini-

da pode prejudicar o rendimento
da empresa. Por este motivo, al-
gumas empresas impoem normas
quando o assunto € a contratagao
de duas pessoas da mesma fami-
lia. “Para que ninguém seja preju-
dicado, esta relacao tem que ser
imparcial. E necessario ver o pa-
rente como qualquer outro funcio-
nario dentro da empresa”, defen-
de a psicologa e administradora da
Job Center, ern Maringa, Silvana de

——————
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Fatima Cavalini Carstens.
Estabelecer codigos de conduta,
como alocar parentes em departa-
mentos diferentes, € visto positiva-
mente por Silvana. “E uma manei-
ra precavida de a empresa correr
menos riscos”, diz ela, acrescentan-
do que nem todos os casos de fa-
miliares trabalhando em uma mes-
ma empresa sao frustrados, mas
que existem formas de se evitar
transtornos. “Conheco exemplos



bem sucedidos, mas nao sao todas
as pessoas que sabem separar a
vida particular da profissional. Os
casos que dao certo sao de pesso-
as que colocaram a impessoalida-
de em primeiro lugar”, conta.

Ela pondera que “se existe esta
racionalidade e os envolvidos tém
um mesmo objetivo, tanto o lado
profissional quanto o lado pessoal
tende a ser um sucesso”, acrescen-
ta Silvana. Uma dica dela para os
empresarios na hora da contrata-
¢cao € conversar € mostrar o que
se espera do futuro colaborador.
“Explique até que ponto o funcio-
nario pode ir, em relacao ao con-
tato fisico por exemplo, e imponha
regras para que no futuro ele nao
diga que nao foi avisado”.

A Zacarias Veiculos possui expe-
riéncias positivas e outras nem tan-

Rafael Silva

-

SILVKNA CARSTENS, DA JOB CENTER: “EPUUUE ATE QUE PONTO O FUNCIONARIO PODE IR,
EM RELACAQ AD CONTATO FiSICO POR EXEMPLO, E IMPONHA REGRAS PARA QUE NO FUTURO
ELE NAO DIGA QUE NAO FOI AVISADO"

Ajude a desenhar um mundo mais legal
e ainda concorra a muitos prémios!

Participe! E s6 comprar um adesivo. Vocé ajuda diversas
instituicoes e ainda concorre a prémios muito bacanas.

@ cocamar S Steren

Procure a institvic@o de sua preferéncia.
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to quando o assunto € relaciona-
mento afetivo na empresa. Para
evitar prejuizos no ambiente de
trabalho, a empresa esta criando
normas para padronizar este tipo
de situacao. “Em casos de namo-
rados ou marido e mulher, perce-
bemos que quando o relaciona-
mento amoroso da certo, nao ha
consequéncias ruins no local de tra-
balho. O problema é quando a re-
lacao vai mal ou termina e isto re-
flete no clima organizacional”,
explica a psicologa da Zacarias,
Camila de Carlos.

Ela conta que ja ocorreram ca-
sos de relacionamentos amorosos
que nao deram certo, o que afetou
a produtividade dos dois profissio-
nais e o rendimento da empresa.
“Ja tivemos um caso, onde depois
do casal ter rompido o relaciona-
mento, um deles resolveu se desli-
gar da empresa por conta do cli-
ma interno”.

Uma das principais atitudes da
Zacarias para evitar constrangi-
mentos desta natureza € tentar
colocar qualquer tipo de parente
em departamentos diferentes.

CASAMENTO BEM SUCEDIDO

O casal Priscila Mayumi Iriyoda
de Azevedo e Claudinei Gomes de
Azevedo € um exemplo de um re-
lacionamento bem sucedido den-
tro e fora do local de trabalho. Ela
€ derente de servicos € ele geren-
te de funilaria e pintura. O namo-
ro comecou depois que ambos ja
trabalhavam numa empresa e des-
de entao ja sao dez anos de relaci-
onamento, entre namoro e casa-
mento.

O segredo para o sucesso, segun-
do Priscila, esta em saber separar
0 lado profissional do pessoal, que
¢ apregoado pelos psicologos orga-
nizacionais. “A forma que conver-
so com meu marido na empresa €
a mesma com que Converso com

Rafael Silva
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JUSTICA NAO PERMITE QUE EMPRESA DEIXE DE CONTRATAR OU DEMITA PESSOAS POR ELAS

SEREM PARENTES OU CASAIS, DE ACORDO COM 0 JUIZ APOSENTADO APARECIDO ERRERIAS LOPES

0s outros colegas de trabalho. Sem-
pre soubemos separar bem, respei-
tando o profissional que cada um
€”. Devido a esta discricao, ela con-
ta que muita gente na propria or-
ganizacao nao sabe que eles sao
casados. E o comportamento € 0
mesmo em casa. “Evitamos ao ma-
ximo tocar em assunto de traba-
lho”, diz ela.

Priscila conta que o discernimen-
to entre a vida pessoal e profissio-
nal e o fato de ambos nédo levarem
os problemas da empresa para casa
aconteceu naturalmente. “Nos sim-
plesmente nos desligamos do tra-
balho quando estamos fora”.

Mesmo mantendo este distanci-
amento, Priscila revela que se um
dia tivesse de trabalhar em uma
empresa diferente da de seu mari-
do seria dificil se adaptar. “E meu
primeiro e unico emprego, sempre
ao lado do Claudinei. Vamos para
o trabalho no mesmo automovel,
almogamos juntos, voltamos juntos
para casa. Criou-s2 uma rotina”.

DISCRIMINACAD

De acordo com o juiz aposen-
tado Aparecido Errerias Lopes, o
fato de dois empregados terem

REVISTA ACHIM Novembro 2009

lacos sanguineos nao da a empre-
sa o direito de demitir ou deixar
de contratar. “A situacao é a mes-
ma quando dois funcionarios con-
traem matrimonio e a empresa
tenta afastar um dos dois. Isto é
discriminador”, diz o juiz. Ele sa-
lienta que nao existe lei que dé o
direito ao empresario de nao ad-
mitir parentes. Multas adminis-
trativas de dez vezes o valor do
maior salario pago pelo empre-
gador, elevado em 50% em caso
de reincidéncias, estao previstas
pela legislacao, assim como a
proibi¢do de obter empréstimo ou
financiamento junto a institui-
coes financeiras oficiais.

O advogado trabalhista Jose
Luiz Jacobucci Fara confirma:
“nao se pode negar a contrata-
cao pelo vinculo sanguineo ou
afetivo. Desde que, claro, exista
0 quesito maior que &€ a compe-
téncia de cada profissional”. Na
lei também esta previsto que o
empregador deve conceder as
férias de marido e mulher no
mesmo periodo “se assim dese-
jarem as partes e se disto nao re-
sultar em prejuizo para o traba-
lho”, complementa o juiz.

€
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MERCADO

Os pioneiros no mundo dos
negocios orgulham-se de ter
construido o empreendimento
numa época em que havia poucos
recursos € o comportamento da eco-
nomia era uma incognita, assim
como o gosto do consumidor. Em
regides como Maringd, desbravada
ha poucas décadas, o comércio e a
pequena industria ainda contam
com empreendedores com este per-
fil -~ pessoas que enfrentaram crises,
incertezas e tiveram que fazer as
mais arriscadas manobras financei-
ras para permanecer no mercado.

O que pode ser visto como pro-
va de fibra nos empreendedores
do passado, pode ser encarado
como um sinal de despreparo no
mundo atual, ja que a economia
oferece um cenario de concorrén-
cia mais acirrada, seja na comer-
cializacao de produtos, na indus-
trializacao de bens ou na presta-
¢ao de servicos. O cliente, por sua
vez, tem acesso a todo tipo de in-
formacao - em tempo real - o que
o torna capaz de escolher exata-
mente aquilo que quer consumir.
Sem orientacao e conhecimento
adequado, entrar num mercado
competitivo pode significar a mor-
talidade nos primeiros anos de
funcionamento da empresa.

A profissionalizacao dos nego-
cios tornou mais comum a elabo-
racao de pesquisas de mercado.
Esta ferramenta é apontada por
especialistas como o ponto de par-
tida para qualquer projeto de ne-
gocios. Com a sofisticacao do co-
nhecimento em administracao de
empresas, economia e estatistica,
esses estudos tornaram-se mais
precisos e capazes de apontar o
rumo para cada tipo de empresa.

O professor Francisco Giovanni
David Vieira, do Grupo Interdiscipli-
nar de Pesquisas e Estudos de Marke-
ting do Departamento de Adminis-
tracao da Universidade Estadual de

VINICIUS CARVALHO

Bussola para
oportunidades

USADA PARA ANTECIPAR TENDENCIAS E IDENTIFICAR NECESSIDADES DOS
CLIENTES, PESQUISA DE MERCADO E UMA DAS FERRAMENTAS UTILIZADAS

PELOS EMPRESARIQS MARINGAENSES; ELA GARANTE MAIS
ASSERTIVIDADE NOS JNEGOCIOS

Rafael Silva
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PARA NAO DEPENDER APENAS DA INTUIGAD, EMPRESARIOS APOSTAM NA
PESQUISA DE MERCADO

Maringa (Gipem-UEM), diz que a
pesquisa de mercado comegou a se
popularizar no final dos anos 1980.
“A partir de entao a economia se
tornou mais' complexa e competiti-

va, 0 que exigiu um nivel maior de
profissionalizacao por parte do em-
presario”, explica Giovanni.

No caso de Maringa, ele aponta
que entidades como a ACIM € o

REVISTA ACIM Novembro 2009
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Sebrae-PR passaram a ofertar
mais cursos, palestras e consulto-
rias e ajudaram a “quebrar barrei-
ras” em relacao as pesquisas, vis-
tas com desconfianca pelo empre-
sario mais antigo. “O municipio,
como um polo educacional, com
muitos cursos de Administracao de
Empresas, formou um grande con-
tingente de profissionais especiali-
zados na prestacdao de consulto-
ria”, aponta Giovanni. “A intera-
¢ao entre o mercado, a universi-
dade e a midia criou um fermen-
to favoravel para as pesquisas de
mercado”, acrescenta.

A popularizagao desta ferramen-
ta criou um efeito em cadeia. A
partir do momento em que um
empresario estuda e aprende mais
sobre seu cliente, outros o seguem
no mesmo caminho e tendem a
copiar as estratégias que deram
certo. O processo leva o empreen-
dedor atento a buscar uma forma
de diferenciacao, frequentemente
por meio de uma nova pesquisa,

Rafael Silva
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Rafael Silva

SEM PESQUISA, “0S NEGOCIOS QUE OBTEM SUCESSO SAO MUITO MAIS CASOS DE SORTE DO QUE DE
ASSERTIVIDADE", DEFENDE A DIRETORA DA ADECON-UEM, JULIANA MEDEIROS

mais direcionada ou especifica
para determinada finalidade. “O
mercado tende a ‘comoditizacao’,
ou seja, os produtos tendem a se
tornar muito parecidos. Isso pode
gerar inseguran¢a no empresa-

CLAUDIO AMARAL, DA MEDICINAL FARMACIA DE MANIPULACAO, RECORREU A PESQUISA PARA
IDENTIFICAR 0S TIPOS DE CLIENTES E AS NECESSIDADES DELES; FERRAMENTA FOI
IMPORTANTE PARA SE FIRMAR NO MERCADO E CRESCER

ACIM também
oferece
pesquisas

Criado em 2002, o Departa-
mento de Pesquisa e Estatistica da
ACIM (Depea) realiza pesquisas
com empresarios sobre expectati-
vas de vendas nas principais datas
do comércio, como Natal e Dia das
Maes, e em parceria com o Depar-
tamento de Economia da Universi-
dade Estadual de Maringa entrevis-
ta 540 pessoas por més. O objeti-
vo € calcular o indice de expectati-
va do consumidor para 0s proximos
trés meses: como sera a tendéncia
de consumo, a expectativa em
relagdo ao emprego, entre outros.

Fora isso, o Depea é responsa-
vel pela analise das estatisticas de
inadimpléncia, com base no nimero
de consultas aes sistemas de crédi-
tos. Também realiza pesquisas
onde avalia 0s produtos e servicos
da ACIM e mais recentemente
passou a oferecer servigos de pes-
quisa para 0S empresarios com

precos reduzidos.
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MERCADO

e”, analisa ele. “Neste cenario, a
pesquisa de mercado € uma busso-
la, capaz de explicar o que esta
acontecendo, além de antecipar
uma tendéncia”, comenta. Para o
especialista, quanto maior o nivel
de competicao de um mercado,
maior a exigéncia de pesquisas de
mercado para atuar nele.

CASOS DE SORTE

Para a diretora de marketing e
eventos da Empresa Junior de
Consultoria da Universidade Esta-
dual de Maringa (Adecon-UEM), Ju-
liana Medeiros, o interesse pela
pesquisa de mercado cresceu no
municipio. “Em 2009, 50 empre-
sas buscaram consultoria na Ade-
con e oito fizeram pesquisa de
mercado. No ano passado inteiro,
foram dez empresas em busca de
pesquisas”, diz Juliana, acrescen-
tando que neste ano a expectati-
va € que 15 empresas contratem a
consultoria para estudos de mer-
cado. Com um preco 70% menor
do que a média do mercado, a
empresa de consultoria tem como
objetivo atender micro e pequenas
empresas - justamente o tipo de
empresario mais avesso a inova-
¢coes. “Apesar da situacao ter me-
lhorado bastante nos ultimos anos,
muitos empresarios ainda acham
que a pesquisa de mercado € uma
despesa, € ndao um investimento”,
afirma Juliana. “Isso faz com que
0s negocios que obtém sucesso se-
jam muito mais casos de sorte do
que de assertividade”, acrescenta.
Juliana conta que houve casos em
que o empresario solicitou uma pes-
quisa de mercado, mas na pratica
tomou atitudes opostas as reco-
mendadas pelo estudo. “Como re-
sultado, a empresa esta quase fe-
chando as portas”, conta a direto-
ra da Adecon.

Se alguns pequenos empresari-
0s ainda resistem a usar a ferra-

Rafael Silva
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PARA 0 PROFESSOR FRANCISCO ‘GIUVANNI, DA UEM, MAIOR NIVEL DE COMPETIGAQ

TORNA AINDA MAIS IMPORTANTE A REALIZAGAO DE PESQUISAS DE MERCADO

Metodologia é o segredo da pesquisa

A forma como sdo feitas as
pesquisas nacionais de intencdo de
voto, em periodo eleitoral, pode
surpreender muita gente. Com uma
amostra de mil pessoas, 0s
institutos conseguem apontar quem
lidera a corrida presidencial e quem
esta fora do pareo, por exemplo.
Em 20 anos de democracia, com
uma sucessao de eleigoes
recheadas de sondagens com
eleitores, se constatou com poucas
excegoes que as pesquisas
apontaram a tendéncia certa.

A metodologia de uma pesquisa
obedece aos mais rigorosos
preceitos da estatistica. Embora
uma amostra de mil pessoas possa
parecer pequena diante da
populagao brasileira - quase 200
milhdes de habitantes =,.0s
entrevistados sao escolhidos
cuidadosamente para reproduzir,
em pequena escala, o perfil
socioeconomico, cultural e etério do
pais.

O professor Francisco Giovanni
Vieira, da Universidade Estadual de
Maringa (UEM), afirma que para
uma sondagem eleitoral, institutos
como o Ibope e o Datafolha
entrevistam entre 600 e mil
pessoas em todo o Brasil. “No
segundo turno, para minimizar a
margem de erro, 0s pesquisadores

|

podem ampliar a amostra para 1,2
mil ou 1,3 mil pessoas”, diz
Giovanni. Nos Estados Unidos,
instituicoes como a CNN, o New
York Times e o Instituto Gallup
fazem pesquisas nacionais por
telefone, com amostras entre 700
e 800 pessoas.

Para definir os entrevistados, 0
ponto de partida é relativamente
simples. Se uma populagdo conta
com 51% de mulheres e 49% de
homens, a amostra devera
reproduzir a mesma relagao: num
universo de cem entrevistados, 51
terdo que ser mulheres e 49
homens. A metodologia fica cada
vez mais sofisticada quando a
amostra reproduz o padrao de
consumo, de idade e de nivel
cultural da populagdo pesquisada.
Ha também pesquisas direcionadas
para determinado publico, como no
caso dos idosos ou consumidores
de produtos dietéticos.

A metodologia também precisa
ser bem elaborada para evitar
distorgoes ou imprecisao no
depoimento do entrevistado.
“Geralmente, sdo incluidas duas
perguntas diferentes, mas com 0
mesmo sentido. No cruzamento
delas, se houver incoeréncia, a
resposta pode ser descartada”,
explica Giovanni.



menta, os grandes agentes nao
abrem mao da pesquisa de mer-
cado. Segundo o publicitario Or-
lando Marques, presidente no
Brasil de um dos maiores grupos
mundiais de publicidade e comu-
nicagao - o Publicis Groupe -, 0
gasto com pesquisa sO6 perde
para a folha de pagamento na
lista de despesas de sua empre-
a. “Investimos 2 % da receita em
pesquisa, seja para saber quais
sao as tendéncias, seja para ava-
liar como a Publicis € vista pelo
publico”, afirma Marques, que
esteve em Maringa no final de
outubro como palestrante de um
congresso local de publicidade e
propaganda. A Publicis emprega
cerca de 45 mil pessoas no mun-
do e teve lucro RS 1,147 bilhao
no ano passado. Para alcancar
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essas cifras, a empresa utiliza
amplamente pesquisas de satis-
facao dos clientes, visibilidade
do mercado e de prospeccao
para novos negocios.

A mesma bussola que guia os
passos da gigante do mundo pu-
blicitario serve para nortear o
rumo do pequeno varejo marin-
gaense. O empresario Claudio
Amaral, um dos socios da Medi-
cinal Farmacia de Manipulagao,
decidiu recorrer a ferramenta
para conhecer melhor seu clien-
te. Ha oito anos no mercado, o
empresario buscou consultoria
especializada na Adecon. Com a
pesquisa de mercado, descobriu
que apesar da boa aceitacao da
marca, o consumidor desejava
uma linha maior de produtos.
“Consegui identificar os tipos de
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cliente, entre idosos, jovens, de
classe mais abastada ou nao, €
saber o que cada um deles pre-
cisa”, comenta Amaral. A iden-
tificacao de necessidades espe-
cificas foi determinante para a
empresa se adaptar e conquistar
a fidelidade dos clientes. “A pes-
quisa foi importante para a em-
presa se firmar no mercado e
crescer. Aprendemos que mais
importante do que tomar decisoes
pessoais, € preciso fazer o que o
cliente deseja”, comenta Amaral.
O empresario acredita que, no
caso de farmacias de manipula-
cao, a pesquisa de mercado € ain-
da mais importante. “O produto
ndo pode ser veiculado em anun-
Cios e precisa ser prescrito por
medicos. O diferencial neste mer-
cado € o atendimento”, avalia.
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MARCAS E PATENTES j

As patentes chegaram ao Brasil
junto com a familia real por-
tuguesa. Ha 200 anos, em 1809, o
pais se tornou a quarta nacio do
mundo a possuir uma legislacao pa-
tentaria. Até entao, s6 os Estados
Unidos, a Franca e a Inglaterra ha-
viam criado mecanismos de prote-
¢ao para as inovacoes industriais.
No entanto, até hoje, o nimero de
depdsitos de patentes feitos por in-
ventores ou empresas brasileiras
dentro e fora do pais sao mais timi-
dos do que em outros paises.

No Brasil, de 1994 a 2002, segun-
do numeros do Instituto Nacional
de Propriedade Industrial (Inpi), fo-
ram feitos 185 mil pedidos de re-
gistro de invencao, inovacao ou
designer de produtos. Mas apenas
72 mil foram desenvolvidos no
pais - as outras 113 mil solicitacoes
de patentes vieram do exterior. Ja
no mundo, de acordo com a Orga-
nizacdo Mundial de Propriedade
Intelectual, o Brasil ficou com a 242
posicao em numero de pedidos em
2008. Foram 445 solicitagoes, pou-
CO S€ comparado aos Estados Uni-
dos, com 53.521 depdsitos. Os ame-
ricanos ocuparam o primeiro lugar,
com 32,7% do total de patentes so-
licitadas dentro do Tratado de Co-
operacao em Patentes, que retne
139 paises.

_Mesmo assim o resultado brasi-
lelrg Ci Positivo: o pais ganhou trés
posicoes em relacao a 2007, quan-
do o numerp de pedidos nao che-
gou a 400. E um sinal de que pes-
qﬂUlsadores € empresas brasileiras
temlse preocupado mais em ga-
rantir 0s direitos industriais sobre
?mf;lofi[;(éggaigocomercializagéo,

, Oou venda de um
determinado produto.

Rafael Silva

Direito intelectual
preservado

0 PROCEDIMENTO E ANTIGO: DEPOSITAR PATENTES TRAZ SEGURANCA PARA
APRESENTAR E VENDER INOVAGOES E 0 REGISTRO DE MARCA E UMA
GARANTIA PARA INVESTIR TRANQUILO NA DIVULGACAO DE

UMA EMPRESA OU PRODUTO

O

PAULO MORAIS, DA BADAN MARCAS E PATENTES, EXPLICA QUE 0S DEPGSITOS DE

[4

4
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PATENTES SAO MANTIDOS EM SIGILO POR 18 MESES E NO CASO DAS MARCAS,
E PRECISO PESQUISAR ANTES PARA EVITAR PEDIDO INDEFERIDO

pais, que garantem o uso exclusi-
vo de um nome ou simbolo, por
exemplo. Ha trés anos este pro-
cesso passou a ser informatizado
e os numeros disponibilizados sao
mais recentes.

O deposito de marcas via inter-
net responde por dois tercos dos
pedidos feitos neste ano no Bra-
sil. De janeiro a agosto de 2009,
foram solicitados ao Inpi 71.035
registros de marcas - 66,75% pela
internet e 33,25% em papel. Em

Outra demonstracio de que os 2008, foram solicitadas 119.878

€mpresarios estio mais conscien-
Lnej da necessidade de se proteger
nurr?;:cjs(: é.q crescimento no

€gistros de marcas no

marcas, com 63.295 por meio ele-
tronico e 56.583 em papel. Em
2007, com poucos meses apos a
implantacdn do sistema batizado

de “e-marcas”, houve 104.081 de-
positos: 44.902 pela internet e
59.179 pelo sistema convencional.

Os depositos de patentes € 0s
registros de marcas podem ser
feitos por qualquer pessoa, desde
que sejam atendidos os pré-requi-
sitos do Inpi. No entanto, como 0
processo € relativamente comple-
X0 e existe o risco de se perder 0s
prazos, cada vez mais empresas
prestam este servico e servem de
interlocutores entre o Inpi € 0S
clientes. A concorréncia neste se-
tor é grande, mas os empresarios
que atuam neste ramo em Marin-
ga avaliam que existe um merca-
do em expansao no pais.
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MARINGA

Criada ha 20 anos, a Badan Mar-
cas & Patentes é a empresa mais
antiga do setor com sede em Ma-
ringa. “No comego tinhamos de
explicar para o empresario 0 qué
faziamos e ele nao entendia. Hoje
o setor evoluiu e a maior parte dos
escritorios de contabilidade faz
pesquisa de marcas antes de cons-
tituir uma empresa. Os empresari-
0s veem a marca como necessida-
de de sobrevivéncia para a empre-
sa”, considera Paulo Morais Badan.

Ele da uma dica: para as mar-
cas, é preciso pesquisar antes de
fazer um depésito e para as paten-
tes, o deposito pode ser feito mes-
mo sem fazer uma busca detalha-
da no Inpi. “O 6nus da novidade €
do inventor. Mesmo que se faca
uma pesquisa, os depositos de pa-
tentes ficam em sigilo por 18 me-
ses. Para as marcas, o melhor é
pesquisar bem, pois ter um pedi-
do indeferido dois anos depois re-
presenta perda de tempo e dinhei-
ro”, afirma.

O diretor comercial da Mult-
marcas, Paulo Roberto Colosio,
afirma que a procura pelo regis-
tro, principalmente de marcas,
tem crescido. “Os empresarios
estdo mais cientes do que € ter
uma marca registrada. Eles sabem
que o custo para resolver um pro-
blema é bem mais alto do que o
do registro. Na regiao de Maringa
mesmo, ja houve casos de marcas

que tiveram de ser mudadas su’

compradas”, afirma.

Sobre a concorréncia, Colosio
que atua no mercado de Maringa
ha 15 anos, considera que o nu-
mero de empresas na cidade au-
mentou em razao do grande nu-
mero de processos publicados.
“Acredito que haja mais de 20
empresas em atividade. E empre-
sas de outras cidades procuram O
mercado e se interessam. Para

< TIRE SUAS DUVIDAS SOBRE PATENTES E MARCAS

o PATENTES

Como proteger uma invengao ou criagao industrializavel?

Deve-se procurar o Inpi para proteger o invento. A patente ou o registro de
desenho industrial é o instrumento correto para isso. E necessario depositar
um pedido no Inpi, o qual depois de devidamente analisado por um
examinador de patentes, podera se tornar uma patente, com validade em
todo o territério nacional.

@ 0 que é uma patente?

E um titulo de propriedade temporario outorgado pelo Estado, por forca de lei,
ao inventor/autor ou pessoas cujos direitos derivem do mesmo, para que
excluam terceiros, sem sua prévia autorizagdo, de atos relativos a matéria
protegida, tais como fabricagdo, comercializagéo, importacao, uso, venda, etc.
) Quem pode depositar e qual a duragdo da patente? ’ —
Qualquer pessoa fisica ou juridica, desde que tenha legitimidade para obter a
patente. A patente de inveng&o vigorara pelo prazo de 20 anos e a de modelo
de utilidade pelo prazo de 15 anos contados da data de deposito.

@ quais os direitos conferidos ao titular da patente?

O titular tem o direito de impedir terceiros, sem o seu consentimento, de
produzir, colocar a venda, usar, importar produto objeto da patente ou

processo ou produto obtido diretamente por processo patenteado. Terceiros
podem fazer uso da invencao somente com a permissao do titular.

e MARCAS

Qual é o sistema de registro de marca adotado pelo Brasil?

E o atributivo de direito, isto é, a sua propriedade e 0 seu uso exclusivo
sO s§o adquiridos pelo registro.

@ auais sao os direitos e deveres do titular?

A ma.rc'a.regist!'ada garante a propriedade e o uso exclusivo em todo
o territdrio nacional por dez anos. O titular deve manté-la em uso e
prorroga-la de dez em dez anos.

Pessoa fisica pode requerer o registro?

Sim, desde que comprove a atividade exercida, através de documento
comprobatdrio, expedido pelo érgao competente.

@ A busca prévia é obrigatéria?

Nao, entretanto é aconselhavel ao interessado realiza-la antes de efetuar o
depésito. Para saber se uma marca consta no banco de dados do Inpi, é
necessario que seja feita uma busca prévia. Essa busca pode ser feita
gratuitamente no site do Inpi, no link pesquisas/base marcas

(realizar a busca por “Marca”).

SO WIDR MMM

FONTE | INPI — Saiba mais em www.inpi.gov.br
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guem busca o0 servico, & preciso
estar atento a qualidade”, diz.

O socio da Ynbras, Geraldo Her-
culano Ramos, concorda que a con-
corréncia em Maringa é grande e
até empresas com sede em outros
estados buscam clientes na cidade.
“Existem empresas de Sio Paulo
que telefonam para os empresari-
os e de certa forma fazem pressao
para conquistar a clientela. Mas
vemos que o0 mercado vem cres-
cendo, assim como o interesse dos
empresarios da regiao em regis-
trar”, avalia.

Com 14 anos no mercado, Ra-
mos considera que os empresari-
os tém entendido que é melhor
registrar e proteger uma marca do
que correr o risco de perder, caso
haja no mercado outra empresa
do ramo com 0 mMmesmo nome ou
simbolo. “Depois fica dificil com-
provar quem fez o uso primeiro e
a briga juridica € desgastante.
Além disso, a decisao fica nas
maos de um juiz”, aponta.

O gerente comercial nacional
da Marpa, empresa gaicha com
filial ha 18 anos em Maringa, Joao
Fernando Moreira Junior, cita um
exemplo do Rio Grande do Sul,
onde uma empresa torce para nao
ter problemas. Junior diz que de-
pois de ganhar um prémio nacio-
nal, o dono do negocio, com 30
anos de atuacao, foi buscar o re-
gistro da marca. “Descobrimos
que existe outra empresa em ou-
tro estado, da mesma area de atu-
acdo, que tem mais de 60 anos de
atividade e possui o registro da
marca. Nao houve ma-fé do em-
presario gaucho, mas pode ser que
ele tenha transtorno”, aponta.

O mais complicado, na avaliacao
de Junior, € ter de trocar uma mar-
ca depois de 30 anos. “E muito sig-
nificativo. Nao é apenas trocar
uma fachada, o site e o nome. Exis-
te um investimento em marketing

e propaganda de posicionamento
da marca. E, além do custf> para
alterar, qual sera a aceitacao dos
clientes?”, avalia. Outro ponto po-
sitivo, segundo ele, € que desde
agosto, as marcas podem ser usa-
das como garantia de até 50% de
financiamento do BNDES. “E as
patentes tambem”, diz.

COBRANCAS INDEVIDAS.

Quando se da a entrada no re-
gistro de uma marca, ‘explica o
empresario Paulo Morais Badan:
em até dois meses, O pProcesso €
publicado na internet. E € a partir
deste periodo que 0 empresario
precisa estar atento as tentativas
de golpes que podem surgir. “Nes-
ta publicagao consta O numero do
CNPJ e os golpistas muitas Vezes
aproveitam a divulgacao para con-
seguir os dados da empresa € en-
caminhar boletos com cobrangas
indevidas”, diz.

Aos clientes que atende, Badan
orienta a nao pagar nada sem sa-
ber a procedéncia da cobranca. “A
recomendacao € que o cliente nao
pague nada sem nos consultar. Os
golpistas usam nomes de associa-
coes falsas relacionadas ao regis-
tro de marcas e despacham milha-
res de boletos. Para eles, de cada
mil cobrancas emitidas, se um
pagar, ja tera valido a pena”, con-
sidera. De acordo com Badan, no
proprio portal do Inpi existem
mais informacoes sobre as co-
brancas indevidas.

O registro de uma marca de uma
empresa limitada costuma levar de
um a dois anos, se nao houver im-
pugnacao do pedido, e o valor
total, incluindo taxas federais e a
assessoria de uma empresa espe-
cializada ¢ em média de RS 2,5 mil.
Ja o registro de uma patente leva
em meédia cinco anos e custa RS 7
mil, incluindo a assessoria de uma
empresa do setor.

REVISTA ACHM Novembro 2009
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PAULO COLOSIO, DA MULTMARCAS:
EMPRESA LANCARA PORTAL PARA
FOMENTAR NEGOCIOS ENTRE INVENTORES
E EMPRESARIOS, COM DIVULGAGAO DE
PATENTES, FRANQUIAS, MARCAS E MUSICAS

Portal unira
inventores e
investidores

Ainda neste ano, o diretor
comercial da Multmarcas, Paulo
Roberto Coldsio, langara um portal na
internet com o objetivo de aproximar
empresarios e investidores. Trata-se
do www.inventorese
investidores.com.br. “Hoje um
inventor faz um pedido de patente e
encontra dificuldades para colocar seu
produto no mercado ou parceiros para
produzir ou até mesmo comercializar
sua invengdo. Queremos oferecer
oportunidades”, explica Coldsio.

Ele lembra que nos Estados Unidos
e no Japdo, por exemplo, sao comuns
propagandas que incentivam as
invengdes. “No Brasil ndo conhego
algo semelhante. Nestes paises, &
comum ver na televisdo investidores
buscando inventores. Ndo é em vao
que estes paises se destacam em
numeros de processos de patentes e
sao lideres em exportagdo de '
tecnologia”, opina.

O portal lancara além de patentes,
ofertas de franquias, de marcas e
direitos autorais, buscando a
colaboragdo para o desenvolvimento
comercial e industrial de propriedades
intelectuais.



Rafael Silva

DECURA(}AU ESPECIAL E
ESPIRITO NATALINO
AJUDAM A INCREMENTAR
AS VENDAS NO
COMERCIO EM

DEZEMBRO
i e ]

Papal Noel do comércio

INEGAO DE 13° SALARIO E CHEGADA DO NATAL FAZEM COM QUE 0 FIM DO ANO SEJA 0
APICE DE VENDAS NO CUMERFIO; ACIM SERA MAIS UMA VEZ RESPONSAVEL PELOS
PROJETOS UM SHOPPING A CEU ABERTO E CONCURSO DE DECORACAOQ DE NATAL

Uitocentos empregos temporari-

os devem ser gerados neste fi- .-

nal de ano em Maringa, segundo
projecoes da ACIM e do Departa-
mento de Economia da Universi-
dade Estadual de Maringa (UEM).
E esta é apenas uma das boas no-
ticias em relagcao as vendas do
periodo natalino, melhor €poca
para o comeércio varejista. A pre-
visdo do economista Joilson Dias,
que é parceiro na ACIM na reali-
zacao de pesquisas de tendencias

€ consumo, € que as vendas deste
Natal devam ficar entre as melho-
res da década.

No Brasil, as estimativas tam-
bém sao positivas. O décimo ter-
ceiro salario devera injetar RS 140
bilhoes na economia e outros RS
33 bilhoes entrarao no mercado
por meio da restituicao do impos-
to de renda. E segundo a previsao
da Associacao Brasileira das Em-
presas de Servicos Terceirizaveis
e de Trabalho Temporario (Assert-

REVISTA ACHIM Novembro 2009

tem), serao abertas 123 mil vagas
de trabalho temporario neste Na-
tal, isto €, 7% a mais do que no
ano passado. E a média de efeti-
vacao € estimada em 17%, o que
pode representar emprego novo
para 21 mil brasileiros.

PREPARATIVOS

Por conta do aquecimento nas
vendas, os comerciantes ja estao
se preparando para atrair clientes
e aumentar o faturamento. A Bell

1G7WOD" WIDR MMM
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Agulhon_, que € especializada' em
dc?cprac;ao, contratou dois furicio-
Narios para atender o aumento da
demapde}, que de acordo com o
proprietario, Silvio Galli, corres-
ponde ao Crescimento de 20% no
faturamento. “Contratamos e ja
€Stamos no processo de efetiva-
¢ao para o ang que vem”, diz.

Outra empresa que esta se pre-
parando para a chegada do Natal
€ a Papoula, que possui trés lojas
NO varejo. Segundo o sécio e ge-
rente_ administrauvo, Luiz Antonio
Domingues, as contratacoes estao
sendo feitas desde outubro. Além
dos 2§ funcionarios gue trabalham
na§ lojas, a previsao € de cinco a
iens Contratacoes temporarias.
Nogso objetivo & preparar bem o
funcionario t€mpordrio para aten-
der o cliente com qualidade, pois
eles sao os grandes responsaveis
pelo sucesso da empresa’”.

Domingues ressalta gue a con-
tratacao efetiva dependera dos
resultados do vendedor. “Inclusi-
Ve, pode ocorrer a substituicao de
funcxgnérios antigos. O mercado
€ muito competitivo”. Ele diz que
d eXpectativa para este ano é de
aumento de 10 a 12% no fatura-
men;o €m relacao ao ano passa-
QO. "O Dia das Maes e o Natal siao
€pocas de venda em potencial. E
'mprescindivel que estejamos bem
pPreparados”.

E para atrair a clientela, além
de precos convidativos e bom
atendimento, os comerciantes in-
Vestem em decoracao especial. E,
f:laro, para quem trabalha com
ISSO, 0s preparativos comegam
CoOm antecedéncia. Galli, da Bell
Agulhon disponibiliza o estoque de
decoracao natalina desde o inicio
de outubro, “mas o nosso proces-
SO de pesquisa e compra comeca
Um ano antes. Alids, ja estamos

pensando no Natal do ano que
vem”.
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A Deccorart, ha quinze anos no
mercado, € outra empresa que
esta otimista. Com um show room
de artigos proprios para a decora-
cao de Natal, a empresa tem .cli-
entes em todo o pais. “Fazemos a
decoracao de casas, comeércio e
shoppings inteiros”, diz a coorde-
nadora de projetos, Sandra Mara
Valente.

De acordo com ela, os prepara-
tivos e a escolha das pecas tive-
ram inicio em fevereiro. “Pesqui-
samos e trazemos as novidades.
E importante que os clientes nos
procurem até junho para garantir
que possamos atendé-los”, diz. Ela
ainda ressalta a importancia de
uma decoracao natalina no co-
meércio. “Muitas vezes 0s empre-
sarios nao se dao conta do quanto
isso pode alavancar as vendas. Os
clientes devem ser embalados pelo
clima natalino”, sugere.

PROJETOS DA ACIM
Para fomentar o espirito nata-

Rafael Silva

lino e ajudar a atrair consumido-
res da regidao, a ACIM mais uma
vez € parceria do Natal Inga, que
€ coordenado pela prefeitura. O
lancamento aconteceu no més
passado e reuniu, na sede da As-
sociacao Comercial, representan-
tes da prefeitura, entidades e em-
presas parceiras do evento.

A ACIM sera responsavel por
dois projetos: “Um shopping a céu
aberto”, que iluminara 1,8 mil ar-
vores da regiao central e de bair-
ros de Maringa, e o concurso de
Decoracao de Natal, que tera cin-
co categorias — uma a mais do que
em 2008.

A iluminagao das arvores sera
feita por meio de mangueiras reci-
claveis, onde sao instaladas lampa-
das. Serao 25 quilometros de arvo-
res iluminadas. No caso do concur-
so de decoragao, as categorias sao
as seguintes: vitrines, prédios co-
merciais, prédios residenciais, ex-
terna e interna de shoppings cen-
ters e externa de residéncias.

SILVIO GALLI,
3 DA BELL

§ AGULHON:
PROCESSO DE
PESQUISA E
COMPRA DE
ARTIGOS
NATALINOS
COMECA UM
ANO ANTES; A
PREVISAO E 0
AUMENTO DO
FATURAMENTO
EM 20%
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NA PAPOULA, DE ACORDO COM 0 SOCIO LUIZ DOMINGUES, 0 FATURAMENTO DESTE NATAL

DEVE SER DE 10 A 12% MAIOR DO QUE 0 ANTERIOR; EMPRESA CONTRATARA CINCO QU SEIS

TRABALHADORES TEMPORARIOS

Para categorias nao comerciais,
qualquer pessoa fisica ou juridica,
residente em Maringa, podera se
inscrever. Para as comerciais, ape-
nas empresas associadas a ACIM
e localizadas em Maringa poderao
participar do concurso. As inscri-
coes sao gratuitas e podem ser
feitas até 4 de dezembro na sede
da ACIM, pelo telefone (44) 3025-
9595 ou pela pagina na internet
www.acim.com.br/natal2009.

O primeiro colocado de cada
categoria ganhara uma televisao
de LCD de 26 polegadas e troféu.
Ja os segundos e terceiros coloca-
dos receberao troféus.

CHEGADA DO PAPAI NOEL

Esta programada para 3 de de-
zembro a chegada do Papai Noel
na praca da Catedral, dando ini-
cio oficial ao Natal Inga. O bom
velhinho, que ja chegou de moto-
cicleta, cavalo e balao, ainda nao
tem sua entrada definida, mas
promete ser inovadora conforme
a tradicdo. Também em 3 de de-

zembro sera acionada a ilumina-
cao das arvores, do projeto “Um
shopping'a céu aberto”.

A“programagéo natalina conta
com|26 projetos, entre eles a Vila
do Papai Noel, Natal do Paco Mu-
nicipal, Auto de Natal da Copel,
decoracdo do aeroporto regional
de Maringa e, pela primeira vez,
a decoracao do Parque do Japao.

Também como parte da progra-
macao natalima, o Centro de Ca-
pacitacao da ACIM esta preparan-
do cursos especificos para este pe-
riodo: de Papai Noel e montagem
de vitrines. :

A vitrinista Simonia Abdo sera
a‘iesponsavel por ministrar 0 cur-
so de vitrines, que acontecera em
10 e 11 de novembro, das 19 as
23 horas. O custo sera de RS 100
para associados. Ela dara dicas
prdticas para tornar as vitrines
mais atrativas.

No curso de Papai Nogl, 0s par-
ticipantes aprenderao como lidar
com criangas e clientes, postura
profissional, entre: OUutros.

REVISTA ACIM Novembro 2000 iﬂ
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Dicas para
reinventar a

vitrine neste Natal

Com a proximidade do Natal, esta
na hora dos comerciantes comegarem
a pensar em como decorar a vitrine
de forma atrativa. “E ndo adianta
pensar que € simplesmente pegar
algumas bolinhas de Natal no dia 1°
de dezembro, uma arvore e colocar
tudo na vitrine”, diz o consultor de
varejo, especialista em visual
merchandising, Luciano Sabino. De
acordo com ele, é necessario
planejamento.

O primeiro passo é pensar qual
tipo de produto o empresério quer
vender mais resta época. “Deve ser
um produto diferenciado e deve-se
ter um bom estoque das pecas
expostas”. O segundo ponto é
reavaliar os manequins que estdo na
vitrine: “Eles devem estar em boa
;onserxagéo, de preferéncia novos e
limpos”. Logo em seguida, deve-se
pensar na disposicéo e na quantidade
de; prodqtos €Xpostos em frente a
loja. “Evite colocar muita informacao
na VI'tl'II'IG. O muito significa pouco”. E,
por ultimo, € importante quea
iluminacao destaque o que est3
exposto. “"Poucos elementos ja
remetem ao Natal de uma maneira
interessante e uma busca na internet
pode dar boas ideias”.

Para a vitrinista e assessora de
moda Simonia Abdo, a decoragdo de
Natal pode ser incluida na vitrine a
partir de 15 de novembro e a data
limite € o dia 30. “O lojista precisa de
pelo menos 20 dias para usufruir
desta vitrine e chamar seus dlientes
para dentro da loja”, aconselha. Uma
proposta sugerida por Simonia é
explorar o novo. “Traga o Natal paraa
nossa realidade, de verdo. Em vez de
floquinhos de isopor que remetem a
neve, 0 comerciante pode usar mais
elementos verdes, por exemplo”, Criar
algo diferente baseado no seu produto
e no publico-alvo é uma opcio bem
sucedida para este Natal, sugere ela.
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software:

Jymaringa

INAUGURADA SALA DA SBM

No final de outubro foi inaugurada a sala da Software
by Maringa no CTM-Senai. A iniciativa sela uma
parceria bastante frutifera entre as duas entidades. O
CTM-Senai tem realizado inimeros cursos de formagao
de mao-de-obra no setor de Tl. Como contrapartida, a
SBM e empresas associadas fizeram a doagao de
aparelhos de ar condicionado ao CTM-Senai, além de
fornecer informacoes para que a instituicdo possa criar
cursos condizentes com a realidade do mercado.

TECNICO EM INFORMATICA

O préximo curso a ser lancado em Maringa pelo CTM-
Senai é voltado para a formagao de Técnicos em
Informética. Os executivos do CTM-Senai, Luiz Antonio
Mendonga, Luiz Carlos Guerra e Alecssander Martins
buscaram apoio da SBM e APL de Software para criar a
grade curricular. “Ndo queremos um curso dissociado da
realidade das empresas”, explicou Luiz Mendonca.

INGLES PARA SETOR DETI

A escola de inglés Directive abriu inscricoes para formar
uma turma com executivos e empresarios que tenham
interesse em aulas com contetdo voltado para o setor de
Tecnologia da Informagdo. Mais informagdes na Software
by Maringéa pelo telefone 44 3026-1562.

SEBRAE

Solucies para Pequenas Empresas

REVISTA ACHM Novembro 2009

| EPIC

Com o objetivo de
aproximar as
universidades e o setor
privado foi realizado em
outubro, na UEM, o |
Epic - Encontro
Paranaense de
Integracao Pds- -
Graduagao-Graduagdo-Empresa em Computacédo. Os
promotores do evento foram o PCC (Programa de Pés-
Graduacao em Ciéncia da Computagao) juntamente
com o DIN, o Grupo PET-Informatica e o Arranjo
Produtivo de Software de Maringa e regiao.

APROXIMAGAOQ

Diretores da Software by Maringa (SBM), da Assespro e do
APL fizeram palestras durante os eventos do | Epic
abordando a organizacao do setor de Tl, o papel de cada
entidade, o perfil do profissional de suporte, integracao
empresa-universidade, entre outros temas. O setor
produtivo foi representado por Ademir Faria, Sérgio Yamada,
llson Rezende, Sandro Moles da Silva e Edson Yanaga.

TENDENCIAS DETI

Executivos de grandes empresas do Brasil apontaram
como prioridades para 2010 as solu¢des que aumentem
a produtividade das equipes e reduzam despesas
desnecessarias. Sobre as tendéncias de investimentos
para o proximo ano, estdo a adogao do cloud computing,
comunicagoes unificadas e a criagao de politicas de
governanga.

CLOUD COMPUTING

Cloud computing — ou, computacao em nuvem, é um
modelo no qual a computacao (processamento,
armazenamento e softwares) estd em algum lugar da
rede e é acessada remotamente, via internet. Nao ha
necessidade de se fazer downloads de programas para
acessar arquivos. Eles ficam armazenados fora do
computador do usuario para utilizacao a partir de
qualguer maquina.

AS MELHORES EMPRESAS DE SOFTWARE ESTAO A(IUI
www.softwarebymaringa.com.br

Fone: (44) 3026 1562
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Facilitando a vida das pessoas e
propormonando tranquilidade na operacao
da sua empresa. \

Software de Gestao Empresarial, Acesso e Ponto.
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TRIBUTACAO

A SONEGAGAD ESTA CADA VEZ
MAIS FACIL DE SER DETECTADA
GRACAS AOS SISTEMAS
ELETRONICOS USADOS PELO
FISCO; NOTA FISCAL
ELETRONICA E OUTRO
MECANISMO PARA
COMBATER
IRREGULARIDADES NO
PAGAMENTO DE
IMPOSTOS

Desde a implantacdo de um sis-
tema informatizado de acompa-
nhamento do Imposto Sobre Servi-
cos (ISS), a prefeitura de Maringa
elevou em 150% a arrecadacao
mensal do tributo: de RS 1,8 milhao,
em 2004, para RS 4,5 milhoes, em
2009. A pedido da Revista ACIM, a
administragao municipal refez os
calculos para constatar que, mesmo
durante a crise mundial, a arreca-
dacao nao parou de crescer.

Nas contas do gerente de fisca-
lizacao do ISS da Secretaria da
Fazenda, Marco Antonio Lopes de
Azevedo, em tempo de guias digi-
tais, Maringa elevou ainda mais a
arrecadacao, atingindo RS 5,1
milhoes em agosto deste ano, um
aumento de aproximadamente
180% frente a janeiro de 2004
(quando era de RS 1,8 milhao). “Os
contribuintes utilizam o sistema
denominado ISS Facil, que permi-
te a declaracao mensal dos servi-
¢os prestados e tomados, emissao
de guias de pagamento, livros fis-
cais, entre outros”, explica.

Nao é segredo que, com 0s sis-
temas informatizados, o Fisco
municipal tem sido mais eficiente
no combate a sonegacao de im-
postos, fato que bem explica a
expressiva - e crescente - arreca-
dacao. “As informacoes sao recep-
cionadas via internet por um pro-

38

Informatizacao de sist

Rafael Silva

MARCO ANTONIO DE AZEVEDO, GERENTE DE FISCALIZAGAD DA PREFEITURA:
SISTEMA ELETRONICO VERIFICA INCONSISTENCIAS NO PAGAMENTO DE IMPOSTOS
MUNICIPAIS, COMO SONEGACAO E DIFERENCAS DE VALORES

grama gerenciador denominado
Sistema Gestor de Ocorréncias
(SGO), que possibilita verificar in-
consisténcias como a sonegagao
de servicos, notag em duplicidade,
inadimpléncias e diferencas de
valores A partir dai tomamos
medidas fiscais, como emitir inti-
macoes contra os sujeitos passi-
vos”, declara Azevedo.

——
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Também o Fisco estadual e fe-
deral teve seus sistemas informa-
tizados de forma a combater a
sonegacao € equivocos na presta-
cao de contas. Segundo o chefe de
fiscalizacao da Receita Federal,
em Maringa, Silvio Nunes Perei-
ra, os auditores nunca tiveram a
disposicao tantas ferramentas
para descobrir a pratica de frau-



emas fiscais combate “jeitinho”

des. Para quem paga seus impos-
tos em dia, diz ele, essa moderni-
zagao so traz beneficios. A situa-
¢ao incomoda o contribuinte que,
as vezes, declara a Receita infor-
macoes inconsistentes.

“Quando se constata que hou-
ve fraude por parte do contribu-
inte € lavrada uma representacao
fiscal para fins penais, para que o
Ministério Publico (MP) seja acio-
nado quando nao ha o pagamen-
to”. Esse auto de infracao, expli-
ca Pereira, vem acompanhado de
multa que varia de 75% a 225%
sobre o valor devido. Segundo ele,

o contribuinte normalmente tem
o prazo de 30 dias para acertar sua
situacdo com o Fisco, 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 entao.
Na maioria dos casos, as pessoas
juridicas tém problemas com o Fis-
co por conta de omissao de recei-
ta, ou seja, quando o valor infor-
mado € menor do que o fatura-
mento real; deducao de custos in-
devidos; € - 0 que € mais grave -
a comprovac¢ao de despesas com

Participe do seminario mais requisitado no
mercado € forme uma equipe campea de vendas!

Ideal para gerentes € proprietarios de loja, o curso traz

técnicas eficazes para:

- Tornar sua equipe orientada para metas;

- Focar esforcos na exceléncia de vendas € atendimento;

- Utilizar ferramentas eficazes de controle € gestao de vendas;
- Avaliar desempenhos € identificar tendéncias;

- Orientar procedimentos € criar uma cultura de atendimento;

- Tornar seus vendedores responsaveis por seus desempenhos

no atingimento de metas.

Carga horaria: 3 dias, das Sh as | 8h.
Cada participante recebera um manual e um
certificado de conciusao do curso.

documentos falsos, situacao que
caracteriza fraude.

No caso das pessoas fisicas, re-
vela o auditor, 0s problemas mais
recorrentes sao: deducoes indevi-
das, como despesas médicas e com
educacao (nao comprovadas);
omissao de rendimento; ter mais
de uma fonte de renda e nao de-
clarar todas; e a alienacao de bens
de grande capital sem o pagamen-
to do imposto devido. Ao tentar
tirar vantagens como essas, diz
Pereira, “o barato pode acabar
saindo caro para o contribuinte”.

Pereira, que foi contador antes

/"’\

PROGRAMA DE TREINAMENTO DE GERENTES

MARINGA

1 7al9 de novembro

GARANTA JA A SUA VAGA!

Associacao Comercial e Empresarial de Maringa
(44) 3025-9640 /7 3025-9636
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TRIBUTAGAO

de entrar para a Receita Fede-
ral, da trés dicas para o contri-
buinte evitar problemas com o
Fisco. A principal delas, diz ele,
€ a contratacao de um bom pro-
fissional da area contabil, que
conheca os meandros do sistema
e, desta forma, possa poupar o
empresario de “dores de cabeca”
desnecessarias. Outra recomen-
dacao € a realizacao de audito-
rias internas, especialmente no
caso de grandes empresas €, a
ultima dica € pagar todos os im-
postos devidos.

O presidente do Sindicato dos
Contabilistas de Maringa (Sin-
contabil), Orlando Chiqueto Ro-
drigues, diz que a entidade se co-
loca a disposicdo da sociedade
no esclarecimento de duvidas.
“A classe contabil, até pela sua
atuacao profissional entre as for-
¢as produtivas, o contribuinte e
o0 Fisco, continuara a disposi¢cao
da sociedade e dos poderes cons-
tituidos para ajudar na reforma
tributdria e fiscal”.

NOTA FISCAL ELETRONICA

A Nota Fiscal Eletrénica (NF-e)
também estd ajudando a comba-
ter a sonegacao e irregularidades
junto ao Fisco. A adocao foi gra-
dativa e comegou em 1° de abril
de 2008, com alguns setores, en-
tre eles o de fabricantes e distri-
buidores de cigarros e o de com-
bustiveis liquidos. Hoje, segundo
a Receita Federal, a NF-e é utili-
zada na maioria das transacoes,
correspondendo a 80 % do Produ-
to Interno Bruto (PIB) - e justa-
mente pelos setores que mais ge-
ram nota fiscal.

A NF-e € tida pelas esferas fis-
cais como uma das principais fer-
ramentas no combate a sonega-
¢ao de impostos, motivo pelo qual
S€ atribui a ela parte do aumento
Na arrecadacao de impostos. “Me-

——
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Rafael Silva
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“A EMISSHO DA NF-E TRAZ SUBSTANCIAIS MELHORIAS PARA 0S PROCESSOS OPERACIONAIS
DAS EMPRESAS, SIMPLIFICAGAO DE TAREFAS, REDUGAO DE CUSTOS E ELIMINAGAO DE
ERROS”, DIZ ORLANDO CHIQUETO, DO SINGONTABIL

2 PRATICIDADE E SEGURANGA =—a=
Beneficios da Nota Fiscal Eletrdnica — |

Aumento da confiabilidade da nota fiscal, com melhorias no processo;

a Diminuigcdo da sonegacao e elevacado da arrecadagédo sem aumento de
carga tributaria;

Reducao de gastos com impressdo do documento fiscal;

o Reducao de custos com aquisicdo de papel e armazenagem de
documentos fiscais;

B Reducao do tempo de parada dos caminhdes em postos fiscais de fronteira;
G Eliminacdo de digitacao de notas fiscais na recepgdo de mercadorias;
Diminuig&o de erros de escrituracdo com a eliminagao da digitacéo de notas;
B Facilitacao e simplificacdo da escrituragao fiscal e contabil;

B Reduc¢ao do consumo de papel com o uso de novas tecnologias;
Padronizacao de relacionamentos eletronicos entre empresas;

m Redugdo do chamado “Custo Brasil”.

FONTE | Rec#ita Federal em Maringa
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lhora a qualidade das informa-
¢oes, racionalizando os custos €
obrigacdes acessorias. A sonega-
¢ao e o chamado jeitinho sao mi-
nimizados com a NF-e, mas nao
descartados”, explica o gerente de
fiscalizacao da Secretaria da Fa-
zenda de Maringa, Marco Antonio
Lopes de Azevedo.

O auditor Silvio Nunes Pereira
explica que a NF-e gera arquivos
eletronicos, automaticamente,
que sao repassados posteriormen-
te a Receita. Um processo que
antes envolvia varias guias em
papel agora requer um unico do-
cumento impresso: 0 Documento
Auxiliar da Nota Fiscal Eletronica
(Danfe), utilizado para certificar o
transporte de mercadorias.

para Chiqueto, num sistema
tributario marcado por distor-
coes e que se caracteriza por
uma multiplicidade de aliquotas,
a NF-e so traz vantagens. “A
emissdo da Nota Fiscal Eletroni-
ca traz substanciais melhorias
para 0S processos operacionais
das empresas, simplificacao de
tarefas, reducao de custos e eli-
minacao de erros”, avalia. “O
projeto reflete uma solida inte-
gracao entres as administracoes
tributarias da Uniao, dos Estados
e Distrito Federal, e dos munici-
pios”, acrescenta.

A criacao da NF-e € decorren-
te do artigo 37, inciso XXII, da
Constituicao Federal (Emenda
Constitucional n°® 42), que deter-
mina as administragoes tributa-
rias a atuacdo de forma integra-
da, inclusive com o compartilha-
mento de cadastros e de infor-
macoes fiscais. Segundo Pereira,
todos os esforcos estao sendo
realizados com este objetivo, de
modo que, em breve, todo regis-
tro de compra e venda ou de
prestacado de servicos serd por
meio da nota eletronica.

ENTREVISTA

-‘\”,

1 \

gTiia 4

Rafael Silva

“0S PRINClPAIS ERROS DAS EMPRASAS' 'JUNTU AO FISCO SAO OMISSAO DA RECEITA,

SILVIO NUNES PEREIRA, CHEFE DE
FISCALIZAGAO DA RECEITA FEDERAL

DEDUGAO DE CUSTOS INDEVIDOS E COMPROVAGAD DE DESPESAS COM DOCUMENTOS

FALSOS”

0 QUE E A NOTA FISCAL
ELETRONICA?

E um documento de exigéncia
apenas digital, emitido e armazenado
apenas eletronicamente, com o
intuito de documentar uma operacdo
de circulagdo de mercadorias ou uma
prestagdo de servigos. O projeto de
criagdo da NF-e tem como objetivo a
implantagdo de um modelo nacional
de documento fiscal eletronico que
venha substituir a sistemética atual
de emiss&o do documento fiscal em
papel, cém validade juridica
garantida pela assinatura digital do
remetente. A NF-e simplifica as
obrigagdes acessdrias dos
contribuintes e permite o
acompanhamento em tempo real das

- operagdes comerciais pelo Fisco.

NA PRATICA, COMO FUNCIONA
A NF-E?

A empresa emissora gera um
arquivo eletronico com as
informagoes fiscais da operacdo
comercial, assinado digitalmente pelo
emitente para garantir a integridade
dos dados. Esse arquivo é
transmitido pela internet para a
Secretaria da Fazenda do Estado em

que estiver localizado o emitente,
que por sua vez faz uma pré-
validagdo do arquivo e devolve uma
Autorizagao de Uso, para que a
mercadoria possa ser transportada.
Esse mesmo arquivo ainda €
transmitido da secretaria para a
Receita Federal, que é o repositorio
de todas as NF-e emitidas no pais.
Para acompanhar a mercadoria, &
impressa uma representacao da NF-
e, chamada de Danfe (Documento
Auxiliar da Nota Fiscal Eletronica),
em papel comum e em via Unica,
com um cédigo de barras para
facilitar a confirmacao das
informagdes pelos postos fiscais.

EXISTE ALGUMA DIFICULDADE NA
ADOGAD DA NF-E?

Provavelmente a Unica
desvantagem ou dificuldade,
principalmente para as micro e
pequenas empresas, € a necessidade
de investimento inicial em
equipamentos que possibilitem a
emissao da NF-e. No entanto, este
desembolso inicial sera rapidamente
recuperado com a reducao de custos
que a adocdo da NF-e trara para a
empresa. |

———
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ANIVERSARIO

SERGIO GINI

Empreender comemora 9 anos

EVENTO DE ANIVERSARIO FOI NO TEATRO CALIL HADDAD E REUNIU MAIS DE 600 PESSOAS; COM 23 NUCLEOS E 270
EMPRESAS PARTICIPANTES, EMPREENDER TEM COMO OBJETIVO AUMENTAR A COMPETITIVIDADE

0 Programa Empreender da
ACIM comemorou no dia 7 de
outubro nove anos de atividade,
com duas palestras no Teatro Calil
Haddad, onde compareceram mais
de 600 pessoas. O empresario Ma-
rio Gazin, diretor do Grupo Gazin,
apresentou seu case de sucesso, fa-
lando sobre empreendedorismo e
sua trajetoria de vida. Gazin iniciou
com uma pequena loja em Doura-
dina, cidade no interior do Parana
onde ainda mantém a matriz da
empresa, e hoje esta presente em
todo o territério nacional. Entre as
empresas do grupo estao o Atacado
Gazin, as industrias de mesas, ca-
deiras, comodas, espuma, estofados
€ colchodes, a Paranatec, o Consor-
Cio Nacional Gazin, além do Auto
Posto Gazin (veja entrevista nesta
edicao). Antes da palestra principal,
a psicologa Sénia Morro, que traba-
lha no grupo, falou sobre o “Dife-
rencial competitivo das corpora-
¢oes”, enfocando o tema da gestao
de pessoas.

O Empreender beneficia direta-
mente 270 empresas, que estao
reunidas em 23 nucleos setoriais.
Estes nucleos se reinem quinze-
nalmente na ACIM, com a consul-
toria de um profissional, para dis-
cutir projetos e acoes do segmen-
to e melhorar a estratégia compe-
titiva das empresas integrantes. A
metodologia do Empreender foi
desenvolvida pelo Servigo de
Apoio as Micro e Pequenas Empre-
sas (Sebrae) e pela Federagao das
Associacoes Comerciais € Empre-
sariais do Parana (Faciap), sendo
que em Maringa é totalmente fi-
Nanciado pela ACIM.

Rafael Silva

O vice-presidente de Micro e
Pequena Empresa da ACIM, Michel
Felippe Soares, destacou no even-
to os beneficios que as empresas
tém ao participar do programa.
“Empresarios que antes se viam
como concorrentes agora se jun-
tam para pensar estrategicamen-
te o segmento e melhorar seus re-
sultados. O Empreender operou
uma mudanc¢a na mentalidade
empresarial de muitos empreende-
dores de Maringa”, destacou.

Representando o presidente da
ACIM, Adilson Emir Santos, que es-
tava em viagem, o médico Jougi
Takahashi, diretor do Centro de Ca-
pacitacao e Treinamentos, enalte-
Ceéu o espirito de unidao dos empre-
sarios e enfatizou que a Associagao

e
H REVISTA ACHIM Novembro 2009
e

0 ANIVERSARIO DO EMPREENDER, QUE CONTOU COM
DUAS PALESTRAS, LOTOU O TEATRO CALIL HADDAD; NO
DETALHE, 0 VICE-PRESIDENTE DA ACIM, MICHEL
FELIPPE SOARES: “EMPREENDER OPEROU UMA
MUDANGA NA MENTALIDADE EMPRESARIAL”

Comercial possui ferramentas, pro-
dutos e servicos que podem ajudar
em muito o desenvolvimento dos
negocios. “Queremos 0S empresa-
rios mais presentes na vida da
ACIM. Queremos té-los mais perto
€ queremos estar mais perto de
VOCEs, ndo apenas nas reunides
dos nucleos. Temos inumeras fer-
ramentas que podem ajudar a de-
senvolver seus negocios € vocés
também podem nos ajudar a fazer
com que a ACIM seja uma entida-
de mais participativa na cidade,
mais envolvida com o associado”,
complementou Takahashi.

No final do evento, cada um dos
nucleos do Empreender sorteou
uma tevé de LCD entre os colabo-
radores.
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“0'ASSUNTO DAS PROXIMAS
PAGINAS E 0 AGRONEGOCI0:
A REVISTA ACIM
ENTREVISTOU
ESPECIALISTAS E
LIDERANGAS DO ASSUNTO E
TRAZ REPORTAGENS COM
NUMEROS DE EXPORTAGOES,
MOVIMENTAGAO ECONOMICA
E SEGMENTOS QUE
INTEGRAM ESTA CADEIA

agronegocio € hoje a principal

locomotiva da economia bra-
sileira. Segundo dados de 2004 do
Ministério da Agricultura, o setor
era responsavel por 42 % das ex-
portacoes € 37 % dos empregos
brasileiros. Ainda conforme nu-
meros do Ministério, o PIB do agro-
negocio naquele ano girou em tor-
no de USS 180,2 bilhdes contra
USS 165,5 bilhdes em 2003. As
vendas externas de produtos agro-
pecuarios, em 2004, renderam ao
Brasil USS 36 bilhoes, com supe-
ravit de USS 25,8 bilhoes.

Os nimeros apontam que pou-
COS paises tiveram um crescimen-
to tao expressivo no COMErcio in-
ternacional do agronegocio
quanto o Brasil. Em dez anos, o
pais dobrou o faturamento com
as vendas externas de produtos
agropecuarios e teve crescimen-
Lo superior a 100% no saldo co-
mercial. O Brasil € o maior pro-
dutor e exportador de café, acu-
car, alcool e suco de frutas. Além
disso, lidera o ranking das ven-
das externas de soja, carne bovi-
na, carne de frango, tabaco, cou-
r'o e calcados de couro.

Segundo o professor de Econo-
mia da Universidade Estadual de
Maringa (UEM) Alexandre Florin-
do Alves, dados mais atuais apon-

CADERNO DE AGRONEGOCIO

NEGOCIOS E EMPREGOS

Rafael Silva

VERONICA MARIANO
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ANOS 0 PAIS DOBROU AS VENDAS EXTERNAS DE PRODUTOS AGROPECUARIOS

tam que em 2008 o PIB do agro-
negocio, no Brasil, correspondeu
a 26,5%. Esta queda nao repre-
senta reducao da produgao, mas
indica que outros segmentos pas-
saram a ser mais representativos
na economia.

Entre os estados brasileiros, o
Parana, que ocupava o segundo
lugar no ranking de exportacoes,
teve uma queda de duas posi¢oes
no ranking no primeiro semestre
de 2008, quando as vendas para o
mercado externo totalizaram USS
7,4 bilh6es. Ja no mesmo periodo
deste ane, o estado ficou em quar-
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to lugar, com USS 5,9 bilhoes, ou
seja, queda de quase 20 %, passan-
do a ter 13,59% de participacao
na fatia nacional das exportacoes
do agronegocio.

De acordo com dados do profes-
sor da UEM, cerca de 55 % das uni-
dades produtivas industriais do sul
pais sao agroindustrias. O segmen-
to, conforme Alves, tem seus en-
traves: “as estradas mal conserva-
das, que resultam em perdas no
transporte, e, consequentemente,
no aumento do frete sao barrei-
ras. Ha ainda poucas hidrovias e
a malha ferroviaria € reduzida.
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CERCA DE UM QUARTO DO PIB BRASILEIRO E PRUVENIENTE DO AGRUNEGﬂCID SEGUNDD 0

PROFESSOR DA UEM ALEXANDRE FLORINDO ALVES MAS SETUR TEM ENTRAVES, COMO POUCAS

HIDROVIAS E REDUZIDA MALHA FERROVIARIA

Além disso, a questao ambiental
representa restricoes cada vez
mais expressivas e nao podem fi-
car de fora das analises”.

SOCIEDADE RURAL

Representante dos interesses
dos produtores rurais € com 30
anos de fundacdo, a Sociedade
Rural de Maringa (SRM) conta hoje
com aproximadamente 1,5 mil
associados das mais diferentes ati-
vidades. desde pequenos_agricul-
tores, olericultores, suinocultores,
produtores de leite, piscicultores
e grandes agropecuaristas.

A presidente da SRM, Maria Ira-
clézia de Araujo, explica que en-
tre os principais objetivos da SRM
estao assistir e orientar 0S assocCl-
ados, promovendo agoes para a
melhoria da condi¢ao de vida do
produtor rural, além de desenvol-

VEr e incentivar praticas para a re-
cuperagao e preservacao do meio
ambiente, da biodiversidade, dos
solos, fauna, e florestas. A entida-
de visa ainda promover, fomen-
tar e orlentar a importacao e ex-
portacao de reprodutores € matri-
zes de animais, maquinas agrico-
las, entre outras praticas.

A presidente da entidade co-
menta que o agronegocio evoluiu
muito nos ultimos tempos, trans-
formando o Brasil num dos prin-
cipais celeiros do mundo, forne-
cendo alimentos de qualidade. “Na
regiao de Maringa nao € diferen-
te e hoje somos considerados um
centro de exceléncia e difusao de
tecnologia em agricultura e pecu-
aria, tendo produtores que estao
no topo da cadeia. Temos reba-
nhos que exportam qualidade ge-
nética para todo o Brasil”.

| ———
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Instituto

contribui para o
desenvolvimento
do agronegadcio

Privado e sem fins
lucrativos, o Instituto para o
Desenvolvimento Regional
(IDR) foi criado em 1994 pela
ACIM e entidades de Maringa
para promover, por meio de
parcerias, o desenvolvimento
regional sustentavel. Para isso,
realiza pesquisas, programas,
coleta de dados e fornece
informacdes. No agronegocio,
0 IDR desenvolveu o Programa
Apoio Direto a Inovagao (ADI),
que teve como foco o estudo
de cadeias produtivas para
identificar gargalos
tecnoldgicos.

Os estudos resultaram em
varios projetos de inovacao,
dos quais dois estdo em fase
de execugdo: “produgdo de
manivas (mudas de mandioca)
sem virus” e o “indicagao
geografica da farinha de
mandioca da regiao noroeste
do Parana”. O primeiro recebe
financiamento do Conselho
Nacional de Desenvolvimento
Cientifico e Tecnoldgico
(Cnpq), Financiadora de
Estudos e Projetos (Finep) e
Sebrae. Ja o segundo devera
ser submetido a avaliagao em
2010 pelas unidades
certificadoras: Instituto
Nacional de Propriedade
Industrial (Inpi) e pelo
Ministério da Agricultura,
Pecudria e Abastecimento
(Mapa). O objetivo é a
certificacao de qualidade
através de um selo que
garante que a farinha de
mandioca é fabricada na
regiao.
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TRES QUARTOS DA MAO-DE-0BRA
DO CAMPO E PROVENIENTE DA
AGRICULTURA FAMILIAR; EM
MARINGA HA ASSOCIAGOES DE
PEQUENOS PRODUTORES,
INCLUSIVE DE ORGANICOS, E
COOPERATIVA AGROINDUSTRIAL,
QUE AJUDA A BALIZAR
PRECOS E AGREGAR VALOR
A PRODUCAO

A agricultura familiar emprega
quase 75% da mao-de-obra no
campo, além de ser responsavel
pela producao de 70% do feijao,
87 % da mandioca, 58 % do leite e
38% do café consumidos no pais.
Os dados sao do Instituto Parana-
ense de Assisténcia Técnica e Ex-
tensao (Emater), com base no Cen-
so Agropecuario 2006, que traz
uma novidade: pela primeira vez
a agricultura familiar brasileira foi
retratada nas pesquisas feitas pelo
Instituto Brasileiro de Geografia e
Estatistica (IBGE).

No estudo foram identificados
4,5 milhoes de estabelecimentos de
agricultura familiar, que represen-
tam 84,4 % do total (5,1 milhoes) e
ocupam apenas 24,3% (ou 80,25
milhdes de hectares) da area dos
estabelecimentos agropecuarios
brasileiros. Apesar de ocupar ape-
nas um quarto da area, a agricul-
tura familiar responde por 38 % do
valor da producao total, o equiva-
lente a RS 677 por hectare ao ano.

Ainda segundo a Emater, 12,3
milhoes de trabalhadores estao
empregados em estabelecimentos
da agricultura familiar, sendo que
as mulheres, apesar de serem mi-
noria, sao expressivas: totalizam

CADERNO DE AGRONEGOCIO
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4,1 milhoes de trabalhadoras na
agricultura familiar.

De acordo com o engenheiro
agronomo da Emater, Jorge Ogas-
sawara, em Maringa, 132 famili-
as de pequenos produtores inte-
gram a feira que acontece toda
quarta-feira e aos sabados, no Es-
tadio Willie Davis. “Esses produ-
tores encontraram na feira do pro-
dutor uma forma de comercializar
0 que produzem em suas terras di-
reto ao consumidor”, comenta.

Além do atendimento as fami-
lias da zena rural, a Emater de-

| ———
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senvolve outros projetos. Atual-
mente, segundo Ogassawara, ha
o reflorestamento de eucalipto e
a producao organica de alimen-
tos, para a qual foi criada uma
associacao. “No reflorestamento
de eucalipto estamos incenti-
vando e dando subsidios para o0s
produtores. Trata-se de uma cul-
tura que tem retorno em longo
prazo, cerca de dez anos para 0S
primeiros cortes. A madeira
pode ser utilizada em moveis,
serve como lenha para fornalhas
e outros fins. Ja a producao de



A AGRICULTURA FAMILIAR E
RESPONSAVEL PELA
PRODUGAD DE 70% DO
FEIAD, 87% DA
MANDIOCA E 58% DO
LEITE CONSUMIDOS
PELOS BRASILEIROS

organicos tem apresentado-se
positiva, pois houve um aumen-
to de 30 % na procura. No entan-
to, estamos tendo mais procura
pelos organicos do que oferta”,
argumenta o engenheiro agro-
nomo.

Fundada ha 46 anos, com 47
cooperados, que atuavam
exclusivamente com caf€, a
cooperativa Cocamar cresceu e
ajudou a fortalecer os produtores
rurais. Hoje sao 6,1 mil cooperados,
de 82 municipios da regido noroeste
do Parana.

E a cooperativa também aumentou
seu escopo de trabalho: atua no
recebimento das safras,
comercializacao e prestacdo de
servigos aos cooperados, como o
acompanhamento técnico das lavouras
e a difusdo de informag0es para que
eles se mantenham competitivos.
“Num plano mais amplo, a cooperativa
regula os pregos dos produtos
agricolas e dos insumos agropecuarios
na regiao, disciplinando a concorréncia.
Além disso, esta focada no
desenvolvimento econdmico e social
das regides onde atua”, explica o vive-
oresidente da Cocamar, José
Fernandes Jardim Junior.

Segundo ele, a cooperativa é fruto
da unido de produtores, que sao os
cooperados, por isso esta focada em
“atender suas necessidades,
oferecendo uma estrutura para a
entrega g a comercializagao de suas
safras, 0 pagamento de um prego
justo pelos seus produtos e a
disponibilizagdo de orientagdo técnica
para a condugdo de suas lavouras”.

Hoje, a Cocamar possui mais de

Cooperativismo para
fortalecer os produtores rurais

35 unidades industriais e um total
1,8 mil colaboradores. Sao 11
industrias em Maringa e duas em
Paranavai. “A maior delas é a fabrica
de extragao de dleo e farelo de soja,
de Maringa, que tem capacidade para
processar 3.250 toneladas por dia.
Por ano, esta industria processa 710
mil toneladas de soja. H3, também,
unidades de fabricagao de sucos e
néctares de frutas, bebidas a base de
soja, cafés, capuccinos, maioneses,
catchup, mostarda, produtos semi-
acabados, como farelo de soja, suco
concentrado e congelado de laranja, e
outros”, contabiliza o vice-presidente.

Para a economia paranaense,
Junior destaca que o sistema é um
dos principais pilares, ja que so as
cooperativas ligadas ao agronegocio
faturaram R$ 25 milhdes no ano
passado no Parana. “Temos
perspectiva de crescimento. Hoje,
as cooperativas respondem por
mais da metade do armazenamento
de soja do estado. O sistema
envolve 400 mil cooperados e gera
um milhao de empregos diretos. Os
municipios servidos por
cooperativas fortes, como Maringa,
Londrina, Cascavel, Medianeira,
Marechal Candido Rondon, Ponta
Grossa, Guarapuava e Campo
Mourao sao progressistas, com
qualidade de vida superior aos
demais”, conclui.

PRODUGAO ORGANICA

A Associacao dos Produtores Or-
ganicos de Maringa (Pomar) exis-
te ha sete anos e conta com 30
membros. Segundo a presidente da
associag¢ao, Luciana Maestro Bor-
ges, que € engenheira agronoma,
o objetivo € viabilizar a comercia-
lizacao'e a certificacao dos produ-
tos organicos. Para isso, a associa-
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¢ao adquiriu dois boxes no Merca-
dao Municipal, voltados para a ven-
da da producao. Quanto a certifi-
cacao, ela diz que “estamos liga-
dos a Associacao Pé na Terra, que
conta 130 produtores de 23 muni-
cipios paranaenses. Atraves dessa
parceria estamos conseguindo a
certificagao de que nossos produ-
tos sao organicos”.
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A -Pomar ainda tem trabalhado
para a criacao de uma agroindus-
tria para processar os produtos e
agregar valor a comercializagao.
“Queremos produzir geleias e pol-
pas de frutas. Apesar de que 10%
do que € produzido pela associa-
¢ao sao de frutas (o restante sao
hortalicas), mesmo assim acredi-
tamos que a agroindustria trara
excelentes resultados comerci-
ais”, aposta Luciana.

Em Maringa quem também tra-
balha com organicos € o Blue Beef,
que comercializa carnes e esta no
mercado ha dois anos. Segundo o
proprietario; Silvano Toquio, desde
que o estabelecimento foi inaugu-
rado ja registrou aumento de 60 %
nas vendas. “Boa parte da cliente-
la € fixa. Gente que observa a qua-
lidade da carne e passa a ser con-
sumidor fiel”, afirma.

Para conquistar os clientes, To-
quio afirma que o bom atendi-
mento € fundamental. “Oferece-
mos o servico de disque-entrega,

Rafael Silva

Rafael Silva

JORGE OGASSAWARA ENGENHEIRO DA EMATER ENTIDADE INCENTIVA A PRODU(}AO ORGANICA
JA QUE A DEMANDA E MAIOR DO QUE A OFERTA, E 0 REFLORESTAMENTO DE EUCALIPTOS

inclusive nos fins de semana. Hoje
as encomendas por este Servico
representam 50% do faturamen-
to”. Alem disso, aos domingos e
feriados o Blue Beef vende carne
assada. Os produtos comercializa-
dos sao originados de um frigori-
fico de Paranavai.

A ASSOCIAGAD DE PRODUTORES ORGANICOS DE MARINGA (POMAR) FAZ PLANOS DE
PRODUZIR GELEIAS E POUPAS DE FRUTAS E ADQUIRIU DOIS BOXES NO MERCADAO
MUNICIPAL, SEGUNDO A PRESIDENTE, LUCIANA BORGES

e ——
REVISTA ACHM Novembro 2009
e

Quase cinco mil
maringaenses
moram na

zona rural

Dados do nucleo regional da
Secretaria de Estado da Agricultura e
do Abastecimento (Seab) mostram que
dos mais de 335 mil habitantes de
Maringa, 4.675 estao na zona rural. A
area de produgdo destinada para soja,
em 2009, nos 29 municipios da regido
da Seab de Maringa corresponde a 231
mil hectares, um aumento de 4% se
comparado ao ano anterior. O resultado
da produgao regional da safra anterior
foi de 670 mil toneladas de soja.

Ja o milho, safra de verdo, teve
queda significativa no plantio, em
Maringa: de dez mil hectares em 2008
para apenas trés mil em 2009. A
producao deve baixar de 45,7 mil
toneladas para 20,1 mil para toneladas
nesta safra. “Ja o valor bruto da
producdo do Parana, que é resultado da
soma do faturamento bruto obtido com
a produgao e comercializagao dos
produtos primarios, apresentou em
2008 um crescimento de 27% em
relacdo a 2007, atingindo a casa dos R$
32,6 bilhdes”, calcula o chefe do nticleo
regional da Seab de Maringa, Renato
Cardoso Machado.
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A cadeia que integra o agrone-
gocio conta com ¢ segmento
chamado de “pré-porteira”, repre-
sentado pelas industrias e comér-
cios que fornecem insumos para a
producao rural. Sem eles, o setor
nao teria conseguido registrar em
julho de 2008, conforme dados do
Ministério da Agricultura e Abaste-
cimento, marca histdrica na balan-
¢a comercial do agronegocio: as
exportacoes totalizaram USS 7.9
bilhdes, valor 50% superior ao de
julho de 2007, € o superavit alcan-
cou a cifra de USS 6,8 bilhoes.

Em Maringa a Plant Bem, indus-
tria de fertilizantes, esta no mer-
cado ha mais de 25 anos. A em-
presa produz fertilizantes para as
culturas de soja, milho, feijao, al-
godao, mandioca, hortali¢as, cana,
pastagem, frutiferas, café e outras.
De acordo com o gerente de pro-
ducao e logistica, Mauricio Santa-
na, Maringa € um importante polo
logistico e a ferrovia é o meio uti-
lizado para colocar em seus depo-
sitos mais de 80% das matérias-
primas importadas de varios pai-
ses do mundo, como Estados Uni-
dos, Canadd, Russia e Israel.

A empresa conta com duas uni-
dades industriais: uma em Ma-
ringa e outra em Paranagua, res-
ponsaveis pela producdo anual
de 170 mil toneladas de fertili-
zantes e pela geracao de 130
empregos diretos. Como a unida-
de de Paranagua é nova, a esti-
mativa, segundo Santana, € que
a producao aumente.

A unidade de Paranagua con-
ta com uma area de 25 mil me-
tros quadrados, com capacidade
para armazenar 60 mil tonela-
das e transbordar até um milhao
de tonelada por ano. “Esta nova
unidade nos permitira entrar em
outros mercados e ganharmos
mais competitividade. A produ-
¢ao da Plant Bem é distribuida

| CADERNO DE AGRUNEG(]CIO VERONICAMARIANO

Insumos e

implementos para a
producao agricola

PARA AJUDAR A GARANTIR 0 SUCESSO NA COLHEITA, 0 PRODUTOR RURAL
PRECISA CONTAR COM INDUSTRIAS QUE PRODUZEM INSUMOS E

MAQUINARIOS E, ALEM DISS0, GRACAS AO AGRONEGOCIO HA UM
FORTE COMERCIO ESPECIALIZADO

P '

Rafael Silva

A PLANT BEM CONTA COM UNIDADES EM MARINGA E PARANAGUA, QUE

AL,
PRODUZEM

170 MIL TONELADAS DE FERTILIZANTES POR ANO; SEGUNDO O GERENTE DE
PRODUGAO E LOGISTICA, MAURICIO SANTANA

no Parana, Mato Grosso, Mato
Gresso do Sul, Goids, Rondonia e
Santa Catarina.

Santana explica que o segmen-
to de fertitizantes vinha crescen-

| —reTm—
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do no Brasil nos ultimos anos, mas
a crise mundial gerou retracao.
“Em 2006 foram produzidas no
pais quase 21 milhoes de tonela-
das de fertilizantes, em 2007 fo-



ram cerca de 24 milhoes de tone-

ladas e no ano seguinte, em virtu-
de da crise, houve queda para 22
milhoes. Mas o mercado esta vol-
tando a se firmar e a tendéncia €
a retomada da produgao”.
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INSUMOS E IMPLEMENTOS

Além de industrias voltadas
para a fabricagao de insumos, 0
setor também conta com estabe-
lecimentos comerciais especiali-
zados. Como exemplo a Casa
Agro-pecudria, que esta no mer-
cado ha 47 anos e fornece aos
pecuaristas do noroeste e norte do
Parana medicamentos € nutri¢cao
animal. A rede € composta por 14
unidades, sendo que a sede esta
localizada em Maringa. Juntas, as
unidades contam com 58 funcio-
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COM 14 LOJAS E UMA INDUSTRIA PRﬁPRlA, A CASA AGRU-PECU[\RIA, QAUE TEM

SEDE EM MARINGA, COMERCIALIZA MEDICAMENTOS E NUTRIGAO ANIMAL, DE
ACORDO COM HUMBERTO GARCIA DE CAMPOS

Rafael Silva

narios € sao responsaveis pela
venda de 1,7 mil toneladas de ra-
cao e sal. De acordo com O res-
ponsével administrativo da em-
presa, Humberto Garcia de Cam-
pos, a rede conta com uma indus-
tria pr(‘)pria, a Suplementos Mine-
rais Rural, que tem capacidade
produtiva de duas mil toneladas
por meés € uma equipe de 30 fun-
_cionarios.

«A matéria-prima para a produ-
cao da racao vem da regiao, ja que
temos grandes plantios de graos.
O mineral vem de Sao Paulo”,
conta Campos. As lojas absorvem
90% da producao da industria € o
restante € distribuido no Parana
e no sul do Mato Grosso do Sul.

outro segmento que faz parte

da chamada “pré-porteira” € a in-
dustria e comércio de tratores €
maquinarios agricolas. A Solomar,
representante da John Deere, con-
ta com duas unidades, uma em
Maringa e outra em Paranavai.
juntas, as duas lojas vendem, em
média, 60 maquinas por ano, en-
tre tratores, colheitadeiras, plan-
-tadeiras e outras. A Solomar ofe-

rece também manutencao e assis-
téncia técnica das maquinas. O ge-
renie de vendas, Fabiano Gusta-
vo RPadovin, diz que a maior parte
do faturamento - 60% - vem das
vendas e o restante fica por con-
ta da prestacao de servico ofere-
cida pela concessionaria.

Ele comenta gque o segmento €
sazonal e que depende de varios
fatores. “Se ha quebra da safra,
queda na producao ou crise na
economia, isso traz reflexos dire-
tos nas vendas. De 2000 a 2004, o
segmento estava vivendo uma
excelente fase. Em 2005 o cena-
rio. mudou e, no nosso caso, a ma
fase manteve-se até 2006. Ja 2008
foi um periodo bom para o seg-
mento, mas comec¢ou mal em
2009. No entanto, esta apresen-
tando significativas melhoras no
segundo semestre por causa do
Programa de Sustentacao de In-
vestimento (PIS), do BNDES, que
oferece taxas atrativas para aqui-
sicao de maquinarios agricolas”,
declara. I}
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Crédito
facilitado para
financiar a
producao

O Banco Nacional de
Desenvolvimento (BNDES) langou
no inicio deste semestre o Programa
de Sustentagdo do Investimento
(PIS) com o objetivo de financiar a
produgdo e a aquisicao de maquinas
€ equipamentos novos, como
tratores, bens destinados a
operagoes de arrendamento
mercantil e o capital de giro
associado a aquisicdo isolada de
maquinas e equipamentos.

As condigdes de financiamento
sao atrativas, inclusive frente as
linhas de crédito oficiais. O PIS tem
taxa fixa que varia de 3,5% a 4,5%
ao ano e prazos de 36 a 120 meses
para o pagamento. O financiamento
pode ser feito na Rede de
Instituicoes Financeiras
Credenciadas junto ao BNDES, que
consta no site www.bndes.gov.br.
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producao de etanol € crescen-
te no Brasil, o que € motivo de
- comemoragao para 0S empresari-
os do setor. O biocombustivel pro-
duzido por meio da cana-de-agu-
car, segundo o presidente da As-
sociacao dos Produtores de Bioe-
nergia do Parana (Alcopar), Ani-
sio Tormena, € o mais viavel eco-
nomicamente até o momento.
“Outras matérias-primas como ole-
0s vegetais estao sendo testadas
e produzidas, mas a cana ainda é
a mais barata. Em alguns anos,
acreditamos que além do Brasil e
dos EUA, que sao responsaveis por
quase 90% da producao mundial
de etanol, outros paises estarao
produzindo e utilizando o biocom-
bustivel. Acredito que o etanol
sera o combustivel usado em mai-
or escala no mundo”.

Tormena conta que o Brasil ain-
da exporta pouco etanol, ja que a
maior parte € destinada ao mer-
cado interno. Em 2008, dos 27 bi-
Ihoes de litros produzidos no pais,
apenas seis bilhdes foram expor-
tados, em boa parte para os EUA.

Atualmente, 90% dos carros le-
ves novos produzidos no Brasil tém
motor bicombustivel, sendo que
70% dos proprietarios destes car-
ros utilizam o etanol. “Em 2008, o
consumo nacional era de 1,6 bi-
Ihoes de litros de etanol por més.
Neste ano estamos na casa dos dois
bilh6es”, conta Tormena.

O Parana € hoje o segundo mai-
or produtor de etanol brasileiro.
No estado, existem 30 usinas e
destilarias, todas concentradas
nas regioes norte e noroeste do
estado. Conforme Tormena, 130
municipios produzem cana-de-agu-
car para abastecer o mercado, que
previa moer 50 milhdes de tone-
ladas neste ano, mas as chuvas
frequentes frustraram essa expec-
tativa e devera haver queda de
20% na estimativa.

CADERNO DE AGRONEGOCIO  veronoawerio

Fabricas de
biocombustivel

PARANAE 0 SEGUNDO MAIOR PRODUTOR BRASILEIRO DE BIOCOMBUSTIVEL
E TODAS AS USINAS INSTALADAS NO ESTADO FICAM NO NORTE E
NOROESTE; REGIAO GANHARA MAIS UMA USINA EM 2012
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CERCA DE 90% DOS AUTUMﬂEIS LEVES PRODUZIDOS HOJE NO BRASIL TEM MOTOR

BIOCOMBUSTIVEL; 0 MOTIVO E DE COMEMORAGAO PARA 0S PROPRIETARIOS DE USINAS

ACUCAR E ETANOL

Ha quase 50 anos estda em funci-
onamento a Usina Santa Terezinha.
No inicio, a empresa produzia ape-
nas acucar, sendo que na primeira
safra (de abril a dezembro de 1961)
foram 60 toneladas do produto. Na
década seguinte, a usina passou a
produzir etanol, que resultou em 1,5
milhdo de litros. Atualmente, sao
oito unidades espalhadas pelo Pa-
rana, que produzem por safra 1,3
milhao de toneladas de acucar -
que € toda exportada - e 400 milhoes
de litros de etanol. Em Maringa esta
instalado o escritorio central, o ter-
minal logistico e um armazém com
capacidade para 406 mil toneladas
de acucar. A previsao para este ano,
€ que as oito unidades moam 15
milhdes de toneladas de cana.

j REVISTA ACHM Novembro 2009

BRAZCANA INICIARA
OPERAGAO EM 2012

Em 2012, o Parand passara a con-
tar com mais uma usina: a Brazcana,
que sera instalada em Paranavai. De
acordo com o diretor executivo, Sidnei
Telles, o Instituto Ambiental do Parana
(IAP) ja concedeu a licenca para a
instalacdo da usina e ha mais de um
ano foram iniciadas as obras agricolas .
da lavoura e a produgao de cana.

A Brazcana terd capacidade para
moer 2,4 milhdes de toneladas por
ano, resultando na producdo de 208
milhdes de litros de etanol e 160 mil
toneladas de acglcar. A lavoura contara
com 30 mil hectares de plantag3o.
“Quando entrar em funcionamento, a
previsdo é que a produgdo seja reduzi-
da, utilizando apenas a metade da
capacidade da usina. A produgdo total
esta prevista para 2013” diz Telles. A
Brazcana é formada por empresarios
de Cascavel, Maringa e Paranavai.



Fresquinhos na mesa
to consumidor

ULTIMO SETOR NA CADEIA DO AGRONEGOCI0, 0S PRODUTOS DE POS-PORTEIRA SAO 0S DE COMPRA, VENDAE
TRANSPORTE DE PRODUTOS, COMO AS CENTRAIS DE ABASTECIMETNO E ABATEDOUROS

Da-se o nome de negdcios agro-
pecuarios, ou de poés-porteira,
a compra, transporte, beneficia-
mento e venda dos produtos agro-
pecudrios até o consumidor final.
Enquadram-se nesta categoria fri-
gorificos, industrias téxteis e cal-
cadistas, empacotadores € super-
mercados.

Outro exemplo sao as Centrais
de Abastecimento (Ceasa). A uni-
dade de Maringa, por exemplo,
conta com 83 empresas, divididas
em 132 boxes. Em setembro deste
ano, conforme a gerente da Cea-
sa, Suely Bertolo do Rego, foram
comercializadas 9,2 mil toneladas
de alimentos. A unidade abastece
o mercado local com produtos vin-
dos da regiao e de outros estados
como Santa Catarina, Mato Gros-
so, Minas Gerais, Sao Paulo e
Bahia. Além disso, a unidade € for-
necedora de uva, laranja, legumes
e outros produtos para municipios
de Sao Paulo e Mato Grosso do Sul.

A Ceasa de Maringa ainda conta
com o Banco de Alimentos, cujo
objetivo € a doagao de frutas, ver-
duras e legumes que nao tém valor
comercial, mas que ainda sao apro-
priados para o consumo, para 53
entidades beneficentes de Maringa
e municipios vizinhos. De janeiro a
setembro, a unidade de Maringa
doou 800 toneladas de produtos.

FRANGOS
Outro setor que integra a cadeia
sao os abatedouros. Com produgao

Rafael Silva
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CEASA MARINGA: SO EM SETEMBRU
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FORAM COMERCIALIZADAS 9,2 MIL TONELADAS DE

ALIMENTOS; SA\83 EMPRESAS QUE INTEGRAM A CENTRAL DE ABASTECIMENTO

diaria de 210 mil aves, a Frangos
Cancao ‘esta instalada em Marin-
ga desde 1982. Os pintinhos de um
dia, que vém da incubadora da
propria industria, sdo transporta-
dos para granjas integradas, loca-
lizadas em mais de 30 municipios
da regiao, além de galpoes propri-
0s. Depois, as aves estao prontas
para o abate com 43 dias e pesam
em média 2,5 quilos.

A Frangos Cangao conta com trés
mil funcionarios. A empresa expor-
ta de 30 a 40% da producao para
mais de 40 paises. “E comercializa-
mos para clientes de todos os esta-
dos brasileiros”, afirma o diretor da
empresa, Ciliomar Tortola.

Com 21 funcionarios e 40 anos
de existéncia, o Café Basa também
integra a relacao de empresas do
agronegocio local. Na empresa, O
café é torrado, moido e empacota-
do em maquinas automaticas que
dispensam o contato manual. A
capacidade de produgao é de 300
toneladas por més e o parque in-
dustrial conta com uma area de 40
mil metros quadrados e cinco mil
metros de area construida.

A producdo é comercializada
para 2,3 mil clientes, entre ataca-
distas, supermercadistas, produto-
res, exportadores, torrefadores €
cooperativas sob as marcas de
Café Basa e Café Estoril.
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Se prepare para um verao
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' com muita elegancia

COM 0S DIAS QUENTES, A GUERRA COM 0 GUARDA-ROUPA DE TRABALHO VOLTA A CENA; CUIDADO PARA NAO
COMETER DESLIZES E MOSTRAR 0 CORPO MAIS DO QUE REZAM A ETIQUETA E 0 BOM SENSO

V4
possivel sim fazer combinacoes

mais fresquinhas e nao trans-
formar seus dias no escritério em
um verdadeiro sufoco no verao.
Mas € preciso cuidados extras, prin-
cipalmente das mulheres para nao
expor o corpo além da conta em
decotes, fendas, transparéncia e
saias curtas demais. Seja qual for
o cargo - de recepcionista a presi-
dente - a mulher nao precisa (e nao
deve) se render a pecas minimas
para fugir do calor. O segredo esta
em optar por tecidos leves e natu-
rais e esta regra vale também para
os homens, inclusive para os que
trabalham de terno e gravata.

Para que a vulgaridade fique de-
finitivamente fora do guarda-roupa
das mulheres, camisas, calcas e ves-
tidos de cores claras sao as melho-
res opcoes. As cores mais vibrantes
revelam mais facilmente marcas de
suor na roupa. Outra maneira de
disfarcar o suor € optar por pecas
estampadas. Quanto as formas, as
mulheres podem abusar das
pantalonas, que sao soltinhas e con-
fortaveis. Para combinar, uma ca-
misa de mangas curtas e
estruturada na cintura. Mas se pre-
ferir os vestidos curtos - sinal ver-
de para o modelo chemisier -, o li-
mite € um palmo acima do joelho.
Nunca mais curto do que isso.

Em alguns ambientes mais in-
formais, as mulheres podem até
usar uma bermuda de alfaiataria,
de cor neutra, na altura dos joe-
Ihos, ideal com sapatilha ou saltos

Rafael Silva

para garantir mais elegancia. Na
hora de escolher os sapatos para
as outras producgoes, as mulheres
podem sim usar sandalias, desde
gue sejam com tiras largas e sal-
tos mais grossos. Ja no quesito te-
cido, a dica € apostar sempre nas
fibras naturais, como o linho, a
seda e o algodao. E isso vale tam-
bém para o guarda-roupa mascu-
lino, para camisas, calgas e ternos.

Escolhendo tecidos mais leves,
os homens podem evitar certos
deslizes como usar camisa social
de mangas curtas com gravata. E
para nao comprometer a aparén-
cia, os homens nao podem escor-
regar com a chegada do verao, ja
que no inverno todo mundo pare-
ce mais bem arrumado. Para

REVISTA ACIHM Novembro 2009
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quem usa terno, boas opg¢oes sao
os em tons de beges e o cinza cla-
ro. E as camisas seguem estes tons,
além das brancas e das azuis cla-
ras, que sao classicas. Para quem
usa a dupla calca e camisa social,
a calca caqui € o melhor trunfo.

E no caso de quem precisa aten-
der clientes ou realizar trabalhos
fora do escritorio, a dica € ter sem-
pre uma camisa reserva a mao.
Nos trabalhos mais informais a ca-
misa polo em malha de algodao €
uma boa opg¢ao e pode ser usada
com calga basica em jeans escuro.
Um cinto completa o look. No mais,
abuse do ar condicionado!

Dayse Hess € jornalista e especialista
em design de moda



Vale a pena
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ALTAIR GALVAD — CIENTISTA SOCIAL
Betty by Alone - Quit Rockin?

QuUIT ROCHIND
W@r

bba3cds.zip.

Quit Rockin € o terceiro album da banda maringaense Betty by Alone. Gravado e
produzido, em 2007, pelos préprios integrantes, o disco tem dez faixas recheadas
de rock and roll vigoroso. Quit Rockin viaja por misicas mais leves, como Kiss
Kiss e Only We'll Know, até a emblematica Streets for Everyone e Ride. A banda
disponibilizou este e seus outros dois discos no enderego: www.estrofe.com.br/

Marcos Valle - Conecta: ao Vivo no Cinemathéque

Gravado durante a temporada de quatro noites realizada em agosto de 2007 no Cmemateque Jam Club, em
Botafogo, o registro retine no palco Marcos Valle e diferentes convidados da nova geragao de musicos e
compositores da MPB, entre eles:Marcelo Camelo — em seu primeiro trabalho pds Los Hermanos. Sao 16
faixas, onde se destacam duas: Estrelar e Sincerely Hot / 0 cafona.

Vale a pena
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PERY DE CANTI -
CONSULTOR CULTURAL E CINEASTA

NAO POR ACASO -

PHILIPPE BARCINSKI (2007)

Enio 6 um homem de meia-idade que vive na solidao depois
de um relacionamento fracassado. Metédico e apegado ao
passado, se esconde atrés do trabalho de engenheiro de
transito e acredita que controlar as emogdes € tao possivel
quanto administrar o trafego de uma grande cidade. Pedro,
30 anos, namora Teresa, que estd de mudanca para sua
casa. Ele herdou do pai uma marcenaria e o gosto pela

sinuca, e vé a vida como uma sucessao de jogadas
ensaiadas e efeitos previsiveis, a semelhanga do jogo.

Valeapena

Quando um acidente de transito atravessa as
trajetérias dos dois, o descontrole comega. Enio
serd forcado a abrir a porta de seu mundo de
isolamento para a filha adolescente, Bia, com
quem nunca teve contato. Pedro se envolverd com
a executiva Licia, inquilina do apartamento de
Teresa. Nessa jornada, guiados por duas mulheres,
as personagens vao ver que o fluxo do transito
humano é cadtico demais para ser controlado - e

\que, quando hd um parceiro, nao é possivel prever

todas as jogadas.

FALATU -

GUILHERME COELHO (2004)

Macarrao, 33 anos, apontador do jogo do bicho,
duas filhas, morador do morro do Zinco e torcedor
do Fluminense. Toghum, 32 anos, vendedor de
produtos esotéricos, budista e morador de
Cavalcante. Combatente, 21 anos, moradora de
Vigario Geral, frequentadora da Igreja do Santo
Daime e operadora de telemarketing. Durante nove
meses, entre 2002 e 2003, uma equipe filmou o dia-
a-dia destes trés cariocas da Zona Norte, que
batalham e sonham em fazer da sua mdisica, o rap,
0 ganha-pao. 0 resultado é uma cronica composta
pelo cotidiano, letras e dramas destes trés
personagens.

- I\ e Indicacdes para o Cultura Empresarial podem ser enviadas parao
n_ e-mail textual@textualcom.com.br

http://www.kanitz.com

Péagina eletronica de Stephen Kanitz, que é consultor de empresas e conferencista; no site ha

artigos, entrevistas, entre outros

http://www.mobilepedia.com.br

hé diversos videos, entrevistas, dicas, artigos e informagoes sobre marketing para celular

http://www.adnews.com.br

noticias e videos s@o encontrados neste portal, voltado para o mercadn publncutano e “a

convergéncia das midias”
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ROBERTH FABRIS - CRITICO DE
CINEMA E ARTES E ANCORA CULTURAL
DO PROGRAMA SUPRA SUMO

| PHILIP PULLMAN

TURISTORN BE TALLY LOLRRANY

| MALCA DO RUBI \1

SALLY E A MALDICAO DO RUBI
PHILIP PULLMA

EDITORA: OBJETIVA

216 PAGINAS

Uma histéria comovente e repleta de
nostalgia, momentos de aventura e mistério.
No livro, Sally Lockhart tem 16 anos, € orfa e
acabou de matar um homem. Apesar de estar
com uma pistola e ter a coragem de usé-la,
Sally matou o Sr. Higgs com apenas trés
palavras: “As sete béngdos”. E com isto
comeca a jornada dela em busca de
desvendar os segredos de vida tumultuada.
Um livro que conquista pelo espirito de
aventura, segredos e muita adrenalina.

ADEMIR KIMURA - EMPRESARIO E
ARTISTA VISUAL

OTRA LINEA DE FUEGO — QUINCE POETAS
BRASILENAS ULTRACONTEMPORANEAS

HELOISA BUARQUE DE HOLLANDA

EDITORA: MAREMOTO

290 PAGINAS

Heloisa Buarque de Hollanda é critica literaria,
escritora, professora da Universidade Federal do
Rio de Janeiro e responsével por publicar e langar
grandes nomes da poesia contemporanea
nacional desde a década de 1970. Otra Linea de
Fuego foi publicado na Europa em edicdo bilingue
e segue a pesquisa pelo que ha de mais relevante
na poesia brasileira. Uma das particularidades
desta edicdo é que foi publicado o trabalho de
uma poeta que reside em Maringd. Formada em
Letras pela Universidade Estadual de Maringd, Ana
Guadalupe é uma das escritoras selecionadas na
publicacao. Para quem gosta de poesia e quer
conhecer algumas das melhores poetas da nova
geracao, este livro é leitura fundamental.
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www.acim.com.br

CURSOS

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

I CURSO DE CARICATURAS
Instrutor: GuCharges
Duragdo: 15 meses, das 18h30 as 20h30

B ESCRITA FISCAL

Instrutor: Jovi Barbosa

Data: 9, 10, 16 e 17 de novembro, das 19h as
23h

I 0 LiDER 360° — APRENDENDO A MOBILIZAR
E INFLUENCIAR PESSOAS
Instrutor: Agmar Vieira Janior
Data: 9 a 13 de novembro, das 19h as 23h

I VITRINE DE NATAL - PRODUGAO DA IMAGEM
Instrutora: Simone Abdo
Data: 10 e 11 de novembro, das 19h as 23h

I VENDENDO E ATENDENDO O CLIENTE
COM QUALIDADE E EXCELENCIA
Instrutora: Enicéia Silva
Data: 16, 18, 19 e 20 de novembro, das 19h
as 23h

] ATENDIMENTO TELEFONICO — A PRIMEIRA
IMPRESSAOQ DO CLIENTE SOBRE SUA EMPRESA

Instrutora: Jane Eyre Colombo da Cruz

Data: 17 e 19 de novembro, das 19h as 23h

I CURSO DE PAPAI NOEL
Data: 19 e 20 de novembro, das 8h as 12h
Instrutor: a definir

M FINANGAS PESSOAIS: SEGREDO DE SUCESS0 SEM
MUDANGAS RADICAIS - PARCERIA XP EDUCACAO

Instrutora: Agnes Coppelmans

Data: 21 de novembro

Horério: 9 as 18h

I ADMINISTRANDO O CAPITAL DE GIRO
Instrutora: Sirmey Amaral
Data: 23 a 26 de novembro, das 19h as 23h

I APRENDA A INVESTIR NA BOLSA DE VALORES
Instrutor: Felipe Bernardes

Data: 23 a 26 de novembro, das 19h as 22h30
(sexta-feira) e das 9h-as 17h (sédbado)

M TECNICAS PARA APRIMORAR 0 ATENDIMENTO DE
SECRETARIAS E RECEPCIONISTAS

Instrutor: Adriano Cipriano

Data: 30 de novembro, 1, 2 e 3 de dezembro,

das 19h as 23h

g
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ASSOCIADO DO MES

Com quase 30 anos de experiéncia no ramo imobiliario e 70 anos de
vida, Uracy Cardoso ndao pensa e nem quer parar de trabalhar tao cedo.
Proprietario da Imobilidria Uracy Cardoso ha 13 anos, ele se associou
recentemente a ACIM porque queria mais seguranga em suas transa-
¢oes comerciais. “Tenho muitos contratos de locagao e ser associado da
ACIM, utilizando o SCPC, reduz e muito o risco de inadimpléncia”, co-
menta o empresario.

Ele acredita que s6 do cliente saber que a empresa conta com o servi-
¢o de protecao ao,crédito, os riscos de nao receber o pagamento diminu-
em. “Percebemos que o cliente ao ser incluindo num banco de prote¢ao
ao crédito procura limpar o nome o quanto antes”. Além desta seguran-
c¢a, Cardoso diz que o nome da ACIM contribui para o sucesso das em-
presas associadas.

O empresério e a esposa, lvanir Emeri Cardoso, que trabalha com o
marido, estédo satisfeitos com o mercado imobiliario local e ndo tém do
que reclamar. “Toda minha satde eu devo ao trabalho e, por isso, ndo
vou parar tdo cedo”, finaliza Uracy Cardoso.

TREINAMENTO EXCLUSIVO

A ACIM realizara com exclusividade o “Programa de Treinamento para
gerentes”, em parceria com o Grupo Friedman, do Rio de Janeiro, que
abordara ferramentas para apresentar resultados em vendas no comér-
cio. Sera nos dias 17, 18 e 19 de novembro, no Bristol Hotel, das 8 as 18
horas. Serao disponibilizadas 60 vagas. Segundo o diretor do Centro de
Capacitagao, Jougi Takahashi, fazia um ano que a ACIM pesquisava um
curso diferenciado na area de vendas, com comprovacao dos resultados.
“Queremos que as empresas de Maringé se tornem referéncia no atendi-
mento e vendas”, diz ele. J& no dia 20 de novembro, 0s instrutores do
Grupo Friedman ministrarao as palestras “Show de Natal”, com técnicas
de atendimento e vendas. Uma sera das 8h30 as 10h30 e a outra sera
das 19h30 as 21h30, ambas no Teatro Marista. Mais informacoes pelo
telefone (44) 3025-9636.

PREMIO ACIM MULHER

Ateé o dia 13 de novembro, 21 entidades de classe de Maringa poderao
indicar até trés nomes de mulheres para concorrer ao prémio ACIM Mu-
Iher. O pré-requisito é que as indicadas tenham desenvolvido atividade,
pesquisa, produto ou projeto nas areas de ciéncia, cultura, negoécio ou
trabalho social. Também devem residir em Maringd, ter participacéo na
sociedade e devem ter desenvolvido solugdes significativas em sua area
de atuacao. Os nomes que receberem maior nimero de indicagoes inte-
grarao a segunda fase do prémio, quando uma comissao julgadora elege-
ra em 24 de novembro a homenageada. O prémio é uma realizacdo do
ACIM Mulher e sera entregue no dia 8 de marco do ano que vem, Dia
Internacional da Mulher.



| PARA JORNALISTAS . PALESTRA GRATUITA

, Os nomes dos ganhadores do prémio Fundacim de Jornalismo foram “A esséncia dos vencedores”
divulgados no dia 29 do més passado, durante evento realizado na sede sera o tema da palestra que o con-
da ACIM. Neste ano, assim como nas duas edi¢cdes anteriores, foram | ferencista Gilclér Regina ministrara
duas categorias: jornalistas, com trés modalidades (radio, televisao e no dia 30 de novembro, as 19 ho-
impresso) e académicos, com uma modalidade. O primeiro colocado de ras, no Teatro Marista, em Maringa.
cada modalidade profissional ganhou R$ 2 mil, troféu e certificado e o O evento sera gratuito e tera como
autor do melhor trabalho na categoria académicos levou para casa R$ 1 objetivo impulsionar as vendas de fim
mil. Segundo e terceiros colocados em ambas as catégorias ganharam de ano. Cada empresa filiada a ACIM
troféu e certificado. Foram inscritos mais de 40 trabalhos e o tema foi tera direito a um convite, que pode
“Boas praticas de voluntariado”. O prémio é uma realizagdo da ser retirado a partir de 16 de novem-
Fundacim. Veja os nomes dos autores dos melhores trabalhos: bro na sede da Associagao Comer-

| _cial. Os convites sao limitados.
Modalidade “impresso” — categoria profissionais:
1° lugar: Airton Donizete de Oliveira
2° lugar: Fabiane Giandotti
3° Jugar: Juliana Daibert

Modalidade “radio” — categoria profissionais:
1° lugar: Luciana Pena

Modalidade “televisdao” — categoria profissionais:
1° lugar: Elaine Guarnieri

2° lugar: Leonardo Filho

3° Jugar: Sandro lvanowski

Categoria académicos

1° lugar: Murilo Tomazi
20 |u§ar: Cristiane Brito, Elisabeth Natale e José Douglas jUVEM EMPREENDEDUR

; Sl Tatiansien S Jé estdo a venda os convites para

g a cerimoOnia de entrega do prémio
Jovem Empreendedor, que homena-
geard Michael Vieira da Silva. O |
evento esta programado para 21 de '
novembro, as 20 horas, no Clube |
Hipico, em Maringa. Vieira da Silva
é diretor de contetudo do jornal O
Diario do Norte do Parana e do site
O Diario online, e as empresas do
grupo geram cerca de 400 empre-
gos diretos. Sob sua gestao, o pro-
cesso grafico e editorial do jornal foi
modernizado e o espaco fisico da
redacao foi ampliado. A premiacgao
€ concedida pelo Conselho Perma-
nente do Jovem Empresario da ACIM
(Copejem). Mais informacoes pelo
telefone (44) 3025-9595.
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PENSO ASSIM

JOSE CARLOS BELLUZZI DE OLIVEIRA

Obras do
Contorno Norte

0 PROJETO PREVE UMA RODOVIA MODERNA
SEGUINDO PADROES INTERNACIONAIS DE
QUALIDADE E DE TRAFEGABILIDADE, SENDO UMA
VIA DE TRANSITO RAPIDO, SEM INTERRUPGOES
DURANTE TODO O TRAJETO

O Contorno Norte, que vem sendo discutide desde a década de 1980, ao ser
inaugurado devera alterar parte significativa do desenho urbano de Maringd. Por
iniciativa da prefeitura municipal e licitada pelo Departamento Nacional de Infra-
Estrutura de Transportes (DNIT), a obra orcada em cerca de R$ 142 milhdes
incorpora modernos recursos viarios e devera ser concluida em novembro de 2010,
com a implantagdo de 11,1 quilémetros de pista simples e 6,5 quildmetros de pista
dupla.

O projeto parte do trevo da divisa entre Maringd e Sarandi e estara concluido
daqui 14 meses, tempo considerado recorde pela grandeza do projeto. Os recursos
financeiros estdo garantidos para execucdo do contorno, sem interrupgdo, visto o
esforgo do ministro do Planejamento, Paulo Bernardo, ja que o contorno foi incluido
no Programa de Aceleragdo do Crescimento (PAC) do Governo Federal, tendo,
portanto, preferéncia na liberagdo dos recursos.

Os beneficios do contorno comegarao a ser sentidos quando estiverem
concluidas as pontes e aterros de aproximacdo (terra armada). Até junho do ano
que vem serao executadas as vias marginais, o que facilitara os deslocamentos da
populagéo ao longo do contorno. O tragado incorpora um greide (tracado) com
rebaixamento em relagdo ac nivel das marginais, o que impedira a transposigdo de
pedestres ou mesmo de automaveis, que somente podera sera feita pelos viadutos
ou nas ligagdes com as marginais.

A obra concluida devera desafogar o trafego pesado das avenidas Colombo e
Morangueira. O projeto prevé uma rodovia moderna seguindo padroes
internacionais de qualidade e de trafegabilidade, sendo uma via de transito rapido,
sem interrupgdes durante todo o trajeto. Serd contemplada nesta etapa a
execugdo de 13 viadutos e trés pontes, com intervalos de 1,3 quildmetro, ligando
os bairros. Esta sendo estudada a possibilidade de elaborar um convénio entre o
Ministério dos Transportes e a prefeitura para as obras complementares, incluidos
os viadutos e a duplicacdo das pistas simples.

Por todos os bairros onde o Contorno Norte passara, automaticamente levara a
uma mudanca do perfil econdmico, surgirdo loteamentos residenciais e os imdveis
existentes passarao por alteracao no seu valor. Outra transformacao significativa
sera visivel na avenida Colombo - onde ocorrem constantemente acidentes de
transito - que hoje absorve o trafego de veiculos de carga que tém como destinos
Sdo Paulo, Mato Grosso do Sul, Curitiba. A avenida Colombo sera reestruturada e
se transformara em uma via urbana de comércio atrativo com obras de
revitalizacdo, inclusive com alteragoes paisagisticas e de trafego.

José Carlos Belluzzi de Oliveira é engenheiro do Departamento Nacional
de Infra-Estrutura de Transportes (DNIT)
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.. POWER E PODER TER ULTRAVELOCIDADES

E O MELHOR DA TELEFONIA NA SUA EMPRESA
| COM ECONOMIA DE ATE 50%.

MUDE PARA A GVT.

&

3

H Vocé entende do seu negdécio como

g ninguém. E ninguém entende mais

¢ de Banda Larga e economia que a GVT.
&

Por isso aumente a produtividade da sua
empresa com as ultravelocidades
POWER GVT 3, 10, 15, 35, 50 e 100 Mega.
Vocé vai baixar arquivos pesados,

fazer videoconferéncias, tudo ao mesmo

1

1

\

I

|

“ tempo, sem travar. Na GVT vocé ainda

tem atendimento préprio, DDD a preco
de ligacao local e economia de até

\ 50% na conta. POWER GVT é o poder

\

de fazer uma escolha feliz.

ECONOMIA DE ATE

| 500, ..10325 G

A ESCOLHA FELIZ.

www.gvt.com.br
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