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CONSULTORIA

SOLUÇÃO u
EM SISTEMAS DE INFORMAÇÃO

<,

\AACCION* comemora 10 anos de atuação em desenvolvimento de melhorias na
administração, sistemas de Informação, qualidade eprodutividade de empresas.
Sua p r i nc i pa l chave pa ra osucesso éocomprom isso em fo rnece r
produtos/serviços que atendam as necessidades de seus clientes, produzindo
assim, resultados rápidos.
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Nosso compromisso com aexcelência:
e

M P S B R - N í v e l F

OMPS.BR ou Melhor ia de Processos do Sof tware Bras i le i ro éum
modelo de qualidade de processo de desenvolvimento de software,
ele ébaseado nas normas 150/IEC12207 eISO/IEC15504 ena realidade
do mercado brasileiro, bem como écompatível com oCMMI.

m p s s i s r e i M
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PRÊMIO PARANAENSE DE QUALIDADE EM GESTÃO

Promovido pelo IBQP- Instituto Brasileiro da Qualidadee Produtividade,
évoltado para empresas públicas eprivadas eleva em consideração os
critériosdeexcelência da FNQ-Fundação Nacional da Qualidade.
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IMPLANTAÇAO

oPrêmio Assespro da Qualidade em Gestão éuma realização conjunta
da Assespro-PR, Movimento Paraná Competitivo eIBQP, com apoio do
5EBRAE eda Rede APL de Software do Paraná. Ofoco do prêmio é
homenagear as empresas de T.l. do estado do Paraná comprometidas
c o m a E x c e l ê n c i a e m G e s t ã o .

P r ê m i o
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C i c l o 2 0 0 9

Promovido pela ASSESPRO NACIONALo programaTESTE OK! éum Selo
de Certificação de Qualidade de Software.

Visa atestar que osoftware possui qualidade, levando-se em
consideraçâo:Testes de Interface do Usuário, Testes Funcionais,Testes
de Segurança, Testes de Recuperação ePerformance eTestes de
Tráfegoe Estabilidade.

TRCINAMCNTO

5 7

w w w. a c c i o n . c o m . b r
4 4 3 2 2 5 - 8 6 8 6 SUPORTE i



PAUVRADO PRESIDENTE

Quem 2010
seja próspero
Todo comec^o de ano

Ios empresá r i os tazem
e s t i m a t i v a s e p l a n o s "
para os meses seguin¬
t e s : i n v e s t i m e n t o s , c o n ¬
t r a t a ç õ e s , c o m p r a s ,

ampliação ou não do negócio,
entre outros. Ese depender dos
consumidores, este será um ano
próspero.

Pesquisa feita pela ACIM eDe¬
partamento de Economia da Uni¬
versidade Estadual de Maringá
(UEM) em janeiro, com 540 con¬
sumidores, mòstrpu que 79,8%
e s t á o o t i m i s t a s e m r e l a ç ã o a
2010. Oestudo revelou ainda que
19,8% dos entrevistados preten¬
dem adquirir um carro, 14,8%
afirmaram que comprarão uma
residência. 6,5% vão adquirir ele¬
trodomésticos e4,6% pretendem
comprar uma motocic leta. Ou
seja, omaringaense está fazen¬
do planos de investir eos empre¬
s á r i o s s e r ã o t a m b é m b e n e fi c i a ¬
d o s c o m e s t e o t i m i s m o .

No ano passado, foram gera¬
dos 4,202 postos de trabalho
formais em Maringá. Onúme¬
ro ficou aquém das nossas esti¬
mativas, que eram de 5,5 mil.
m a s m e s m o a s s i m o n ú m e r o é
positivo, Para este ano, aesti¬
mativa da ACIM éque sejam
c r i a d a s s e t e m i l n o v a s v a g a s
de trabaiho, ou seja, omerca¬
d o d e t r a b a l h o c o n t i n u a r á s e
e x p a n d i n d o ,

N a e c d h o m i a n a c i o n a l , a s
expec ta t i vas são i gua lmen te
o t i m i s t a s . E s t e é u m a n o d e
Copa do Mundo ede eleições,
0que a judará a impuls ionar a
e c o n o m i a . F o r a i s s o , a i n d ú s ¬

t r i a a u t o m o b i l í s t i c a d e v e r á s e r

favorecida pelo bom momento
e c o n ô m i c o , h á o s i n v e s t i m e n t o s
nas jazidas de petróleo devido
ao pré-sal,"mais empresas deve¬
rão abrir seus capitais elançar
ações na Bolsa de Valores, po¬
d e r ã o o c o r r e r f u s õ e s , c o m o a
anunciada no final do ano pas¬
sado entre oPão de Açúcar e
C a s a s B a h i a .

F o r a i s s o , a s e s t i m a t i v a s s ã o
posit ivas para omercado imo-
b i l i ã r i o d e v i d o a o s fi n a n c i a ¬

mentos vo l tados para osetor
com taxas de juros bastante
a t r a t i v a s , e n t r e t a n t a s b o a s n o ¬
tícias que virão da área econô-
m i c a .

Mas precisamos também de
boas notícias na esfera política.
E c o m o e s t e é u m a n o e l e i t o r a l ,
é h o r a d e fi c a r d e o i h o n o s c a n ¬
d i d a t o s e v o t a r c o m b a s t a n t e

cautela em quem realmente se
comprometa com acomunida¬
d e e c o m o b o m u s o d o d i n h e i r o
públ ico.

Um bom exemplo veio da Câ¬
mara Municipal de Maringá, Os
v e r e a d o r e s d e v o l v e r a m a o s c o ¬

fres públicos RS 3,5 milhões. O
d inhe i r o se rá usado em ob ras ou
atendimento no Hospital Muni¬
cipal, ou seja, será revertido
para obenefício da própria po¬
pulação. Esperamos que este
não seja apenas um exemplo de
exceção e, sim, que se torne re¬
gra entre os administrados pú¬
b l i c o s b r a s i l e i r o s .

índ ice
REVISTAACIMAN047 NM95

ENTREVISTA
Especializado em Propaganda
eMarketing, Marcelo Chita é
um dos consultores do Grupo
Fridman, empresa de
treinamentos voltados para o
varejo. Na entrevista principal,
ele aborda diversas questões
que envolvem omundo de
v e n d a s

6

REPORTAGEM DE CAPA 
Agestão familiar easucessão
empresarial são temas da
reportagem de capa deste mês;
veja exemplos de empresários
que equilibram relações
profissionais efamiliares edicas
de um especialista para que a
sucessão não seja traumática
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TENDÊNCIA
Investir na reforma da loja ou em
projeto arquitetônico diferenciado
éuma das formas de enfrentar a
concorrência; empresários
acreditam que uretorno
compensa oinvestimento
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TERCEIRO SETOR
ONG Recanto da Fraternidade
está desenvolvendo novos
projetos; objetivo énão ter que
cobrar pelo tratamento contra
dependência química ese tornar
autossuficiente

36
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Adilson Emir Santos épresidente
da Associação Comercial e
Empresarial de Maringá (ACIM)
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MARCELO CHITAENTREVISTA
♦

arte de vender no varejo
pARA AS EMPRESAS VARÜISTAS,CONTAR COM UMA EQUIPE DE
VENDAS COMPETENTE E
COMPROMETIDA SIGNIFICA O
SUCESSO DOS NEGÓCIOS, MAS
QUAIS AS QUALIDADES DESEJÁVEIS
EM UM VENDEDOR? QUAL A
MELHOR FORMA DE ABORDAR OS
CLIENTES NA LOJA? COMO ATRAIR E
RETER PROFISSIONAIS
TALENTOSOS? ESTAS SÃO ALGUMAS
DAS QUESTÕES QUE OS
CONSULTORES DO GRUPO
FRIEDMAN, UMA DAS MAIS
RENOMADAS EMPRESAS DE
TREINAMENTO NA ÁREA DO
VAREJO, SOLUCIONAM NOS CURSOS
EPALESTRAS QUE MINISTRAM
BRASIL AFORA. NA ENTREVISTA A
SEGUIR, MARCELO CHITA, QUE ÉUM
DOS CONSULTORES DO GRUPO E
ESPECIALIZADO EM PROPAGANDA E
MARKETING, FALA SOBRE O
SUCESSO EM VENDAS.

QUAIS AS DIFERENÇAS DO ATENDIMENTO
EM VENDAS NO VAREJO ENOS OUTROS
TIPOS DE NEGÓCIOS, COMO
REPRESENTAÇÃO COMERCIAL E
ATACADO?

Adiferença pr incipal está no
formato. Omundo corporativo tra¬
balha, principalmente, na questão
da abordagem, ou seja, éoven¬
dedor quem vai em busca do cli¬
ente. No varejo éao contrário; é
ocliente quem entra no ponto de
v e n d a e m b u s c a d e d e t e r m i n a d o

produto ou serviço, mesmo que
ele não faça nenhuma compra
naquele momento. Oponto mais
importante, em termos de dife-

Irencial. éaforma de prospectar o
ecliente. No varejo éum trabalho
^mais receptivo, onde se aguarda
Iavinda do cliente, então se tem

uma etapa vencida, já que no mentar aquela venda, saberá a
mundo corporativo éprecVso des- hora certa de contornar aobjeção
pertar ointeresse do cliente em ecomo fazer isso de uma maneira
receber ovendedor para uma vi- em nível de excelência, além de não
sita e, assim, divulgar oproduto se esquecer do pós-venda. Ou seja,

após avenda, deverá tentar man¬
ter contato com ocliente, obvia¬
mente tentando identificar asatis¬
fação do consumidor, mas principal¬
mente porque osegredo da venda
do varejo éavenda repetida, é

cadastro de clientes.

o u s e r v i ç o .

ÉPOSSÍVEL GENERALIZAR 0BOM
ATENDIMENTO NO VAREJO?

Para que ovendedor possa dar
um bom atendimento, ele precisa¬
rá dominar arotina operacional da
loja, onde os produtos estão, esto¬
que, numeração, cores, formatos e
saber usar essas informações
forma de benefícios para ocliente.
Eao conhecer as técnicas, oven¬
dedor saberá como abordar oclien¬
te, como fazer um bom trabalho de
sondagem, demonstrar oproduto e
oferecer os itens que vão comple-

c o n s t r u i r u m

para que se possa conquistar um
cliente para avida toda.

e m

COMO INICIAR 0ATENDIMENTO DO
CLIENTE: DIZENDO, POR EXEMPLO, COMO
POSSO AJUDAR?

Costumo dizer que ovendedor
precisa se preocupar com oque fa¬
zer eoque falar. Então, não ésó

REVISTA AC/M Fevere i ro 2010



áí Identificamos que apenas uma em cada quatro pessoas tem perfil para
trabalhar com vendas. Não são todos que nasceram para ser vendedor, ao
contrário do que se pensa. 0profissional tem que querer eter prazer em
trabalhar com pessoas, precisa ter ambiçãoí f

uma questão do que falar, mas profissional não éaquele que sim-
cambém de linguagem corporal: plesmente vend«=í aquilo que oc!i-
como se aproximar do cliente na ente pede. £aquele que realmente
hora certa, de forma que não se consegue atender as necessidades
invada oespaço do cliente eele do cliente que muitas vezes nem
se sinta ameaçado. Ensinamos oele mesmo sabe.
que chamamos de desvio 180
graus, ou seja, éuma forma do
vendedor se aproximar, fazer com
que 0cliente perceba que foi no¬
tado. quebrando aresistência que
n o r m a l m e n t e e x i s t e .

nar oproduto, conhecer aloja e
aconcorrência equanto mais me¬
morizar os preços, mais prepara¬
do estará para enfrentar um dia
de trabalho de maneira segura,
.competente eprofissional. Esta é
uma decisão que deveria ser do
próprio profissional, obviamente
que 0gerente easupervisão, jun¬
t a m e n t e c o m a d i r e t o r i a , t a m ¬

bém podem contribuir em fazer
um trabalho de pesquisa de mer¬
cado emuniciar oprofissional
com estas informações.

OUAL ADIFERENÇA ENTRE VENDEDOR E
CONSULTOR EM VENDAS?

Essa nomenclatura acontece por
causa do desgaste da figura do pro¬
fissional de vendas, porque exis¬
tem muitos “empurrocerapeutas”
no mercado, que são pessoas que
só estão afim de “empurrar” opro¬
duto enão estão preparadas nem
interessadas em entender eaten¬
der anecessidade do cliente. Quan¬
do se fala em vendedor, oque vem
à m e n t e d a m a i o r i a d o s c o n s u m i ¬
dores são adjetivos negativos; men¬
tiroso. picareta. Vendedor virou si¬
nônimo de mentiroso, por isso as
pessoas dizem “não venha com esse
papo de vendedor”. Epara desvin¬
cular 0profissional que realmente
conhece oproduto, técnicas de ven¬
das eque se preocupa com oclien¬
te dos “empurroterapeutas”, foram
c r i a d a s n o m e n c l a t u r a s d i f e r e n t e s ,
como consultor de vendas egeren¬
te de contas. Oque temos que fa¬
zer não émudar onome, éinvestir

aUAIS SÃO AS CARACTERÍSTICAS DE UM
BOM VENDEDOR DO VAREJO?

OGrupo Friedman tem uma fer¬
ramenta de análise de perfil, onde
identificamos que apenas uma em
cada quatro pessoas tem perfil para
trabalhar com vendas. Não são to¬

dos que nasceram para ser vende¬
dor, ao contrário do que se pensa.
Oprofissional tem que querer eter
prazer em trabalhar com pessoas,
precisa ter ambição para não ser
aquele vendedor que ganha pouco
no fina! do mês. mas que julga o
salár io sufic iente. Prec isa ter von¬

tade de crescer, ajudar aempresa
ase desenvolver, aampliar edes¬
bravar novos horizontes. Épreciso
também ter conhecimento do pro¬
duto, conhecer ooperacional etéc¬
nicas de vendas. Ao al iar oconhe¬
cimento ao comportamento temos
0que chamamos de talento de alta
performance, quer dizer apessoa
certd no lugar certo.

QUANDO UM CLIENTE MENCIONA A
CONCORRÊNCIA, PODE-SE FAIAR MAL
DELA, OU SEJA, APONTAR OS PONTOS
NEGATIVOS?

jamais se deve falar mal da con¬
corrência porque não éuma atitude
muito inteligente, nem ética ecom¬
pletamente desnecessária. Ovende¬
dor tem que conhecer os produtos e
serviços que vende, tentar realmen¬
te utilizar técnicas de vendas para
identificar omais claramente possí¬
vel aquilo que ocliente precisa eten¬
do domínio do que aempresa pode
oferecer, deverá buscar alternativas
para satisfazer esse cliente da me¬
lhor forma possível. Se for questio¬
nado pelo cliente arespeito de aí-

vende-
I

I gum produto concorrente, o
dor deverá ressaltar os diferenciais

para melhorar cada vez mais aqua¬
lidade dos profissionais de venda,
para que ao falar vendedor, omer¬
cado pense naquela pessoa que re¬
almente está ali com opropósito de
ajudar, como um verdadeiro con¬

da empresa, mas sem amenor ne¬
cessidade de denegrir ou macular a
imagem do concorrente. Na medi¬
da em que ocliente confia no ven¬
dedor. grande parte da venda esta
realizada. As pesquisas provam que
amaioria dos clientes compra por ̂
causa do atendimento do vendedor |
enão pelo preço. Se ovendedor ti- ̂
ver uma postura profissional, conse- ;
guirá atender ocliente erealizar a|
v e n d a .

PARA SER VENDEDOR, ÉPRECISO FALAR sultor.
OU ESCUTAR MAIS? r !

'COMO OS VENDEDORES PODEM
INVESTIGAR ACONCORRÊNCIA? ISSO É
UMA COMPETÊNCIA DA EMPRESA OU
DOS PROFISSIONAIS?
Todos devem fazer sua parte.

Quanto mais oprofissional domi-

Epreciso falar bem, fazer per¬
guntas inteligentes, mas principal¬
mente, oque émuito negligencia¬
do pelos vendedores, éprestar
atenção naquilo que ocliente fala
eno que não fala, porque obom \

r ! ! !
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MARCELO CHITAENTREVISTA

COMO MOTIVAR AEQUIPE OE VENDAS? E
QUE TIPOS DE PRÊMIOS SÃO
ACONSELHADOS PARA AEMPRESA
CONCEOER?

Fortalecer aauto-estima éopri¬
meiro degrau para osucesso. Cos¬
tumamos ressaltar no Grupo Fried-
man aimportância do reco-reco, É
recompensa ereconhecimento. Às
vezes um aperto de mão. um tapa
nas costas, um telefonema do ge¬
rente. do supervisor ou do proprie¬
tário para parabenizar ovendedor
vai ser como um combustível que
va i a l imen tá - io . Se i sso v ie r a l i ado

auma recompensa não necessari¬
amente em dinheiro, pode ser uma
folga ou algum tipo de beneficio, a
empresa terá um profissional mais
mo t i vado , com aau to -es t ima e l eva¬

da. que vai gerar provavelmente
resultados bastante significativos.

VENDAS?modo. realmente fica complicado
conseguir um bom profissional. A
dica éque se oempresário estiver
com oquadro completo, pode come¬
çar aprocurar, que épque chama¬
mos de máquina de opções, ou seja,
épreciso manter canais em sites, no
próprio ponto de vendas eem insti¬
tuições educacionais solicitando aos
in te ressados t razerem cur r ícu lo .

Há ainteligência emocional -
que ébem desenvolvida pelas mu¬
lheres -que éacapacidade de em-
patia, de se colocar no lugar do ou¬
tro. Mas ogerente também tem que
saber que existe muita malandra¬
gem. que tem muita gente contra¬
tada para convencer ocliente, que
vai querer, provavelmente, “enro¬
lar” 0gerente. Além disso, ele tem
que saber fortalecer aauto-estima
da equipe edelegar funções, por
isso que há gerentes com excesso
de trabalho, que apagam incêndios
odia inteiro, mas não necessaria¬
mente alcançam as metas. Um
bom profissional nâo équem tra¬
balha muito, équem trabalha de

QUAL EA MELHOR FORMA DE

REMUNERAÇÃO OE UM PROFISSIONAL DE
VENDAS?
N ã o e x i s t e u m a f ó r m u l a . E x i s t e m

profissionais de venda que ganham
apenas salário fixo, eoque motiva
ele? Amanutenção do emprego.
Existem outros profissionais que tra¬
b a l h a m c o m o m í n i m o m a i s c o m i s ¬
s ã o . o u t r o s t r a b a l h a m c o m c o m i s ¬
são mais incentivo, além de fixo.
Ex is tem formas var iadas e todas são

viáveis, oque épreciso fazer ées¬
tudar aquela que vem ao encontro
da cultura da empresa eas caracte¬
rísticas da equipe.

TODO VENDEDOR TEM POTENCIAL PARA
SER GERENTE DE VENDAS?

Ovendedor éaquele que faz as
coisas acontecerem. Já ogerente é
oque faz com que as outras pesso-
as façam eisso requer outra com¬
petência.

maneira inteligente. Quem assume
cargos gerenciais tem que criar fer¬
ramentas para manter aloja lim¬
pa, arrumada, contar com ferra¬
mentas para medir odesempenho
da equipe, orientar os vendedores

tenham um bom desem-

0QUE CARACTERIZA UM BOM GERENTE?

Ogerente faz com que as pesso¬
as da equipe consigam superar e
atingir os padrões mínimos de de¬
sempenho. Eisso requer uma série
de habilidades de liderança que não
n e c e s s a r i a m e n t e t e m a v e r c o m a s

competências eocomportamento
de um bom vendedor. Ogerente
também tem que ter persuasão,
uma característica importante inclu¬
sive para ovendedor.

COMO AS EMPRESAS PODEM ATRAIR
VENDEDORES TALENTOSOS? ECOMO
MANTÊ-LOS?
Primeiro oempresár io deverá

aestar sempre atento, até porque o
Ibom vendedor costuma estar em-
Epregado. Oproblèma éque na mai-
fo oria das vezes só se procura bons
ivendedores quando aempresa está

precisando com urgência. Deste

para que
penho e, principalmente, estar pre¬
sente no ambiente de vendas. Tam¬
bém precisa passar por um treina¬
mento de gerente. Nâo ésimples¬
mente receber achave do cofre
com um chicote esair chicoteando
toda aequipe, por achar que isso
vai gerar bons resultados.

QUAIS AS COMPETÊNCIAS ESSENCIAIS
DE LIDERANÇA DE UM GERENTE DE

3
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NESTAS FÉRIAS ESCOLHA
SEU DESTINO ERELAXE ! ! !

PORQUE OPAM ESTÁ A
SEU LADO, ONDE QUER
QUE VOCÊ esteja:

p a m
■ *

-Mais que Plano - 1
de Saúde



CAPITAL DE GIRO

PRÊMIO DO SEBRAE
As empresas maringaenses

P a t r i m o n i u m e D B l I n f o r m á t i c a

conquistaram oprêmio Sucesso
Empresarial, do Sebrae. AenYre-
ga da premiação aconteceu em
dezembro, em Curitiba. Há nove
anos no mercado, aPatrimonium
oferece serviço de monitoramen¬
to eletrônico. Segundo odiretor
executivo da empresa, Michel
Felippe Sandro Soares, apremia¬
ção édivulgada em todo oesta¬
do, sendo que as empresas inte¬
ressadas podem fazer sua inscri¬
ção, respondendo um questioná¬
rio que avalia itens como nível de
satisfação dos clientes, vendas e
responsabilidade social. APatri¬
monium foi avencedora da cate¬
goria comércio, recebendo oprê¬
mio de Competição para micro e
pequenas empresas.

Já aDBl informática participou
pela primeira vez do concurso em
2008, quando ficou entre os fina¬
listas. Eno ano passado venceu
na categoria Tecnologia da Infor¬
mação. Para odiretor da empre¬
sa, llson Rezende, omais impor¬
tante éque 0cliente perceba as
melhorias desenvolvidas na em¬

presa enos produtos.

CIDADANIA FISCAL
Maringá sediou o"Encontro da Cidadania Fiscal eControle Social” em mea¬

dos de dezembro. Oevento, que foi uma realização do Instituto da Cidadania
Fiscal eteve oapoio da ACIM, reuniu, na sede da cooperativa de crédito Sicoob,
representantes dos obsen/atórios sociais brasileiros com oobjetivo de planejar
as atividades deste ano ecapacitar os integrantes das entidades. Entre os
palestrantes estiveram osuperintendente da Receita Federal, Luiz Bernardi, e
0chefe da Controladoria Geral da União (CGU), Adilmar Grêgorini.

Segundo opresidente do Obsen/atório Social do Brasil, Eduardo Araújo,
ameta éampliar, ainda em 2010, para cem onúmero de observatórios
existentes no país -no momento são 41 em funcionamento, em fase de
instalação ede sensibilização. "Acredito que com nossa organização eo
apoio da Receita Federal eda CGU este número será ainda maior”. Uma
parceria prevê que aCGU desenvolva cursos de capacitação para os mem¬
bros dos observatór ios no Paraná.

Outra meta estipulada éde que cada observatório realize um encontro
durante 2010. "Com este planejamentoteremos um circuito de, pelo menos,
41 encontros de obsen/atórios sociais". De janeiro aagosto de 2009, otraba¬
lho dos observatórios de Maringá, Campo Mourão. Cascavel. Goioerê, Toledo
eItajaí resultou em uma economia de R$ 56 milhões aos cofres públicos.

PARA AlUDAR ARECONSTRUIR 0HAITI JOGOS PARAOLÍMPICOS
Para contribuir com odesenvolvimento do Haiti, aFederação das

Associações Comerciais eEmpresariais do Paraná (Faciap) criou o
Fundo Zilda Arns Pró-Haiti, que leva onome da fundadora da Pas¬
toral dà Criança. Os recursos serão usados para ajudar opaís arra¬
sado pelo terremoto ase tornar autossustentável e, para isso, aFa¬
ciap criou duas contas para levantar os recursos. Uma das manei¬
ras de ajuda areconstruir aeconomia do Haiti, segundo aFaciap, é
por meio do Empreender Internacional, que aposta no associativis-
mo, etem como ações oempreendedorismo, desenvolvimento de
ecnoogiase capacitação de mão de obra. Quem quiser ajudar, podefazer depósitos j

Maringá sediará aetapa regional cen-
tro-sul do Circuito Loterias Caixa Brasil
Paraolímpico de Atletismo, Halterofilis-
mo eNatação. Acompetição ocorrerá
entre 23 e25 de abril edeverá reunir
700 atletas. Aconfirmação de que aci¬
dade seria sede dos jogos foi feita em
25 de janeiro pelo Comitê Paraolímpico
Brasileiro. 0evento teve apoio de cap¬
tação do Maringá eRegião Convention
&Vi s i t o r s Bu re a u ,

O

O

pR=. c. Sicoob (756), agência 4368, C/C 5.000-8
nnrr.r? (748), agência 0754 eC/C 4(X)-6. Em ambas onome do titular éFundo Zilda Arns Pró-Haiti.
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UNIÃO
As redes de supermercados São Fran¬

cisco eCidade Canção anunciaram uma aii-
ança estratégica em 12 de janeiro. Oanún¬
cio para aimprensa foi feito na sede da
ACiM. Juntas, as empresas passam acon¬
tar com 28 lojas, situadas em 11 cidades e
dois estados. São mais de três mil postos
de trabaihos, que segundo os controladores
locais, Jefferson Nogaroli (São Francisco) e
Carlos Alberto Tavares Cardoso (Cidade
Canção), serão mantidos. Também não de¬
verá haver fechamento de lojas.

Oprocesso está sendo conduzido pela
Pricevi/aterhouseCoopers, empresa de
consultoria de renome internacionai, que
já iniciou os estudos, cuja conclusão se
dará nas próximas semanas. Édestas
análises que serão definidos opiano de
expansão edetalhes da operação, como
amarca que será utilizada.

Aprincípio serão mantidas as duas
bandeiras -São Francisco eCidade Can¬
ção -cada uma com um perfil de consu¬
midor. "Não haverá fechamento de lojas,
mesmo as que estão situadas próximas,
porque opúblico de cada uma édiferen¬
te", explica Tavares. Pelo acordo cada
empresa terá 50% de participação
societária eagestão será compartilhada
de maneira idêntica. Ofaturamento deste
ano da empresa originada da fusão deve¬
rá ser R$ 650 milhões.

VISÃO DA LIBERDADE
Oprojeto "Visão de Liberdade", voltado para os internos da Pe¬

nitenciária Estaduai de Maringárrecebeu R$30 mi| da Associação
Nacional dos Funcionários do Banco do Brasii (Anebb). Qrecurso
foi obtido depois que oGpnselho Comunitário de Segurança de
Maringá (Conseg) inscreveu oprojeto junto àassociação. 0repas¬
se foi feito no dia 29 de janeiro na penitenciária eos recursos fo¬
ram usados para acompra de computadores, máquinas de repro¬
dução dos CD’s de iivros falados epara ainstalação de um siste¬
ma de isolamento na sala de gravação do material, 0Visão da
Liberdade éum projeto desenvolvido há seis anos para os detentos,
que produzem materiais de apoio para os deficientes visuais, como
livros em braile elivros falados. Desde oinício do projeto, foram
produzidos mais de sete mil materiais didáticos adaptados.

NORMAS AMBIENTAIS
Aprefeitura de Maringá lançou, em janeiro na sede da ACIM, o

Plano de Gerenciamento Integrado de Resíduos online (PGIR), um
serviço inédito no Paraná. 0objetivo éagilizar efacilitarás empre¬
sas iocais 0cumprimento das normas ambientais. Com anova fer¬
ramenta, as empresas podem entregar pela internet os laudos, pela
qual aprefeitura identifica otipo. quantidade edestino do iixo pro¬
duzido. As normas técnicas para aeiaboraçâo do PGiR estão dis¬
poníveis no site \www.maringa.pr.gov.br. No lançamento do plano
de gerenciamento estiveram presentes osecretário do Meio Ambi¬
ente do Paraná, Rasca Rodrigues, ochefe regionai do Instituto
Ambientai do Paraná, Paulino Mexia, entre outras autoridades.

R a f a e l S i l v a

c 4 i

VAGAS DE TRABALHO
\ Em 2009, foram gerados 4.202 postos de traba¬

lho formais em Maringá, segundo oCadastro Gerai
de Empregados eDesempregados, do Ministério do
Trabalho eEmprego. Até novembro, osaldo era de
6.217 vagas, mas em dezembro houve retração de
empregos, principaimente na indústria local, resul¬
tando em saldo negativo de 2.015 empregos, ose¬
gundo pior mês de dezembro desde que oCaged
divulga as informações, em 1999. Em todo oBrasil,
foram criadas, em 2009, 69.084 vagas.

m ■ CARTEIRA DE TRABALHO '
E
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ESTREITOS LAÇOS NOS NEGOr »

CONHEÇA EXEMPLOS DE
EMPRESAS BEM-SUCEDIDAS EM
PROCESSOS DE GESTÃO EDE
SUCESSÃO FAMILIAR;
ESPECIALISTA DÁ DICAS PARA AS
FAMÍLIAS QUE CONVIVEM NUM
MESMO AMBIENTE DE TRABALHO;
PROFISSIONALIZAÇÃO E
P R E PA R A R U M S U C E S S O R
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Decada cem empresas abertas
n o B r a s i l , m e n o s d e c i n c o s u ¬

peram os 30 anos de existência,
d e a c o r d o c o m d a d o s d o I n s t i t u t o

Brasileiro de Geografia eEstatís¬
tica (IBGE). Entre as poucas sobre¬
viventes há um aspecto comum,
Elas já passaram ou ainda passa¬
rão por um processo de sucessão
a d m i n i s t r a t i v a , u m m o m e n t o i m ¬
portante edeiicado para ociclo de
vida de qualquer empresa, princi¬
palmente as de gestão familiar. E.
nesta hora. muitas vezes éopla¬
nejamento que garantirá osuces¬
so ou ofracasso do processo su¬
cessório etambém do empreen-
d i m e n r o .

OGrupo Santa Terezinha tem
quase 50 anos epode ser visto
como um caso de sucesso quando
o a s s u n t o é s u c e s s ã o f a m i l i a r . S o b

ocomando dos filhos, onegócio
aberto pelos pais cresceu e. ago¬
r a . s ã o o s n e t o s d o s f u n d a d o r e s

■R que começam aser preparados
para um dia, quem sabe. chegar à

Êdiretoria eajudar na gestão de
guma das maiores empresas de
IMaringá. Otreinamento dos pos-

;Q
I

0ê

r«
l i

//

fase detulantes éFeito na Fundação Dom
Cabral, uma instituição especi¬
alizada na formação de executi¬
vos para grandes corporações.

“O objetivo principal écapaci¬
tar. dar maturidade epreparar os
sucessores para que tenham su¬
cesso na vida pessoal”, explica o
diretor financeiro epresidente do
Conselho Administrativo do Grupo
Santa Terezinha. Paulo Meneguet-
ti- Mas mesmo com uma Formação
d e a l t o n í v e l , n e n h u m d o s 6 !

m e m b r o s d a f a m í l i a e m

preparação tem vaga garantida.
“Por aqui não existe cadeira cati¬
va. Aempresa não pode ser
cabide de empregos da família”,

u m

d i z -

Segundo odiretor financeiro,
esta fiiosoFia éherança da primei¬
ra geração do Grupo Santa Tere¬
zinha. Aempresa Foi formada por

cada um deles com
: o

s e i s i r m a o s

uma média superior aoito filhos.
Na hora de discutir asucessão, os

. 1 0 revista ACIM Fevereiro 2010I
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PAULO MENEOUEni EQS IRMÃOS SIDNEY EMOACIR, DO GRUPO SANTA TERE2INHA; SÃO 61 OS
MEMBROS DA FAMILIA, OUE ESTÃO SENDO PREPARADOS PELA FUNDAÇÃO DOM CABRAL “POR
AQUI NÃO EXISTE CADEIRA CATIVA". DIZ PAULO

ná. Atualmente, oGrupo Santa
Terez inha con ta com se i s un ida¬
des de produção de açúcar eálco¬
ol, com asétima em fase de im¬
plantação. Além de investir na
co-geração de energia elétrica.

“Na década de 1980. aexigên¬
cia para asegunda geração foi ter
curso superior. Agora, onível de
conhecimento ede especializa¬
ções vai ser mais rigoroso. Além
disso, os herde i ros vão concor rer
com omercado para assumir os
cargos de gestão da empresa",
afirma. Em 2009, adiretoria foi
ampliada e. pela primeira vez,
passou acontar com duas pessoas
que não são da família Meneguet-
ci. “Foi mais um passo para apro¬
fissionalização”. avalia.

Outra mudança significativa
história do grupo éque os dois ir¬
mãos fundadores que ainda con¬
tinuam vivos deixaram de partici¬
par da empresa. “Passaram de vez
obastão para anossa geração .
relata. Desde adécada de 1980,
apenas oito membros da segunda

sa estava com quase 20 anos. Qua¬
tro anos depois, os sucessores co¬
meçaram aassumir adiretoria. Os
fundadores permaneceram no
c o n t r o l e d o C o n s e l h o A d m i n i s t r a ¬

tivo até oano passado.
Em !994. as d i re t r i zes fo ram

prorrogadas por mais 20 anos. “Foi
quando aconteceu aprofissiona¬
lização efetiva do grupo. As uni¬
dades passaram ater metas de
resultados eacriação de sistemas
de acompanhamento dos proces¬
sos permitiu uma aproximação dos
di re tores dos resu l tados das áreas
de produção.” Na avaliação de
Paulo Meneguetti. foi graças a
esse modelo que aempresa teve
oportunidade de crescer echegar
a o p a t a m a r a t u a l .

Aempresa fundada no começo
da década de 1960 era um peque¬
no alambique que, em pouco tem¬
po, foi transformado em uma pe¬
quena fábrica de açúcar. Já na
década de 1980, houve aincorpo¬
ração eareativação de três desti¬
larias da região noroeste do Para-

fundadores entenderam que ha¬
via muita gente epara evitar pro¬
blemas, 0melhor caminho para o
futuro dos negócios seria definir
regras claras para asucessão e
representação das famílias.

“Decidimos constituir um docu¬
m e n t o c o m 0 i n t u i t o d e s i n a l i z a r
àfamília eao mercado que aem¬
presa seguiria um caminho rumo
àprofissionalização”, explica o
di re tor Oacordo dos sóc ios fo i fi r¬

mado em 1981, quando aempre-

n a
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MORACY JACQUES
EOS FILHOS
ANDRÉ EJUNIOR
SE DIVIDEM NA
ADMINISTRAÇÃO
OA PRODUTORA DA
FAMÍLIA; CADA UM
ÉRESPONSÁVEL
POR UMA ÁREA

geração trabalham no Grupo San¬
t a T e r e z i n h a . “ O a c o r d o d a f a m í ¬

lia sempre foi preservado. E. para
ofuturo. 0nosso objetivo éperpe¬
tuar aempresa”, diz.

posso dizer éque esta¬
m o s n o c a m i n h o c e r t o . O s fi l h o s

t r o u x e r a m p a r a a e m p r e s a u m a
visão moderna, mas sem romper
com opassado”, avalia Sendeski
Neto, que em parceria corr aes¬
posa, fundou aAntenas Aquário,
em 1977, eagora se dedica mais
agestão da indústria Perfileve. da
qual édiretor presidente.

‘‘Na Aquário, aAgma éadire¬
tora geral eos filhos Douglas e
Márcio são, respectivamente, di¬
r e t o r i n d u s t r i a l e c o m e r c i a l . N a

Perfileve, ofilho José édiretor
fi n a n c e i r o e i n d u s t r i a l . É u m a
gestão de controle familiar, já
com asegunda geração àfrente
dos negócios", diz.

Ahistória do Grupo Gonzales &
Sendeski começou com afabrica¬
ção de antenas para rádios ama¬
dores. Ocasal conseguiu ganhar
omercado nac iona l e , conforme
as tecnologias da comunicação
avançaram, eles acompanharam
às necessidades mercadológicas.
Hoje, aAquário é, por exemplo.

líder na fabricação de antenas
para redes wireless epara celular.

‘‘A história de sucesso do grupo
indica que anossa parceria ébem-
sucedida. Como aAgma costuma
dizer, no princípio, nosso escritó¬
r io comerc ia l era acozinha de
casa” . Mas eamis tu ra en t re o
negócio eafamília? Na avaliação
de Sendeski Neto isto não pode ser
visto apenas por um prisma nega¬
tivo. “Diria que muitas reuniões
decisivas aconteceram na mesa
de jantar de casa. Étudo uma
questão de saber administrar. É
uma habilidade que aprimoramos
com 0tempo”, relata,

FUNÇÕES DIFERENTES
Moracy Jacques foi um dos pri'

meiros cinegrafistas de Maringá
e, depois de quase 20 anos de ex¬
periência em emissoras de tele¬
visão. fundou, em !987, uma das
produtoras de vídeo pioneiras da
cidade, ajacques Vídeo. Àépo¬
ca. gravava no quase extinto sis¬
tema VHS os eventos sociais, ví-

DEZ MÃOS NA ADMINISTRAÇÃO
No Grupo Gonzales &Sendeski

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

como um processo natural egra¬
dativo. Oempresário José Sen¬
deski Neto conta que aadminis-

, t ração das indús t r ias Aquár io e
Perfileve. que durante muito tem¬
po foi dividida apenas por ele e
pela esposa, Agma Gonzales Sen¬
deski, agora se faz adez mãos.

“Meus três filhos, que um dia fi¬
zeram dos galpões eescritórios
uma espécie de playground parti¬
cular, hoje protagonizam este pro¬
cesso de administração das em¬
presas, cada qual com identidade

^ehabi l idades singulares”, afirma.
3Oempresár io demonstra t ranqui-
i l i d a d e c o m a s u c e s s ã o e n ã o f a z

^estimativa de em quanto tempo
;es te p rocesso se rá conc lu ído .

REVISTA ACIM Fevereiro 2010



d e o s e m p r e s a r i a s e c o m e r c i a i s
c e l e v i s i v o s .

Onegócio cresceu rápido e, em
1990, e le comprou opr imei ro
equipamento de vídeo com quali¬
dade profissional epassou ase
dedicar exc lus ivameme àempre¬
sa. De lá para cá, com oavanço
da tecnologia eda concorrência,
nunca mais parou de investir eno
ano 2000 passou adividir ages¬
tão com os dois filhos.

Desde então, Moracy passou a
se dedicar mais na administração
do negócio. André Jacques atua
com mais ênfase na edição dos
materiais ena supervisão de qua¬
lidade das seis ilhas digitais da pro¬
dutora eMoracy Jacques Junior é
responsável pela captação de ima¬
gens etambém ajuda na adminis¬
tração.

Junior afirma que aconcorrên¬
c i a c r e s c e u b a s t a n t e n o s ú l t i m o s

a n o s e a e m p r e s a b u s c o u n o v o s
n i c h o s n o m e r c a d o c o m o o d e
D V D ' s m u s i c a i s . “ H á u n s 1 5 a n o s

eram quatro produtoras na cida¬
de. Hoje não sei dizer. Um dos
m o t i v o s d o a u m e n t o d a c o n c o r ¬

rência éque uma ilha de edição
digital, que em 1996. custava US$ o
120 mil. agora custa R$ 10 mil”, ^
afirma. |

Oempresário relata que opai
ficou receoso com ogrande inves¬
timento em equipamentos eabri¬
ga no mercado nacional, mas Ju¬
nior afirma que valeu apena ad¬
quirir aunidade móvel digital.
“Adquirimos tecnologia econse¬
guimos um crescimento rápido.
Demos um grande passo eentra¬
mos no mercado de São Paulo”,
apon ta .

No ano passado, de acordo com
Junior, de dez lançamentos da gra¬
vadora Som Livre em DVD. qua¬
tro foram produzidos pela Jacques.
Em Maringá, aempresa também
conta com um estúd io de 400 me-

T f j » *
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MAIOR PARTICIPAÇÃO DE RENATO ELARISSA NA GESTÃO CONTRIBUIU PARA AMODERNIZAÇÃO
DA CASA 00 QUEIJO: NO INÍCIO, DIFERENÇAS NA FORMA DE GERIR 0NEGÓCIO FAMILIAR E,
HOJE, PLANOS DE OFERECER NOVIDADES

tros quadrados para gravação de
c o m e r c i a i s e v í d e o s i n s t i t u c i o n a i s .

“Temos t rabalho prat icamente
todos os dias”, afirma.

C o m a c o n v i v ê n c i a d i á r i a n o

trabalho. Junior avalia que ele, o
irmão eopai. de certa forma, aca¬
baram perdendo um pouco da re-
laçáo normal de uma família. “Es¬
t a m o s a c o s t u m a d o s a c o n v i v e r

como companheiros de trabalho
e. mesmo em casa, não tem como
não conversarmos sobre aempre¬

sa. Não vejo isso como problema,
mas como consequência do negó¬
c i o e m f a m í l i a ” .

MODERNIZAÇÃO
Há cerca de seis meses, aCasa

do Queijo passou por um processo
de modernização. Amudança se _
deu com aparticipação mais efe- s
tiva dos filhos na gestão. Os pais. ̂
Norival Trevisan eMaria de Páti- =

há 17 ima Araújo Trevisan. que
anos chegaram aMaringá ecom- s

ACIM Fevereiro 2010R E V I S T A
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AGRANDTOUR
VIAGENS E
TURISMO SURGIU

GRAÇAS À
SOCIEDADE
ENTRE

GUILHERME E0

PAI, CLAUDEMIR;
DOIS ANOS ATRÁS
FOI AVEZ DA MÃE
FAZER PARTE DO
NEGÓCIO; “AS
DECISÕES SÃO
SEMPRE
DISCUTIDAS”,
DIZ GUILHERME

2003. Guilherme conta que opai
dele, Claudemir Herradon Rugo-
ni. foi professor durante muito
tempo etrabalhava com excur¬
sões pedagógicas. ”E foi dentro
desce nicho que começamos,
numa sala de 30 metros quadra¬
dos. Aos poucos, os negócios
pandiram”. resume Guilherme.

Oempresário relata que aem¬
presa passou acomercializar pas¬
sagens aéreas, pacotes de viagens
eafazer excursões para concur¬
sos públicos em todo opaís.
segmento bom. Em dezembro do
ano passado, por exemplo, leva¬
mos quase cem pessoas para o
concurso da Receita Federal ea
segunda fase do vestibular da Uni¬
versidade Federal do Paraná, em
C u r i t i b a

Viagens que foram feitas com
ônibus próprios. Em 2006, Gui¬
l h e r m e e C l a u d e m i r a v a l i a r a m
que seria interessante investir
no turismo rodoviário ecompra¬
ram 0primeiro veículo. “Hoje

praram aempresa, decidiram que
e r a o m o m e n t o d e d e i x a r o s fi l h o s

participarem mais acivamente dos
negócios.

“ A s u c e s s ã o s ó e x i s t i u e e x i s t e

porque acreditamos na viabilida¬
de. Estava empregado eminha
i r m ã , L a r i s s a . d e i x o u u m a c a r r e i ¬
ra. Viemos por acreditar no ne¬
gócio eno que já havia sido cons¬
t ru ído pe la f amí l i a ” , afi rma o
empresário Renato Araújo Trevi-
s a n . A t é e n t ã o , o s fi l h o s s ó h a v i ¬

am trabalhado com os pais na
adolescência. "Passamos por
aqui antes de ent rar na faculda-
d'- eagora voltamos para fazer
a s u c e s s ã o ” , d i z .

A l é m d e r e r e m c o n c l u í d o o c u r ¬

so superior, Renato conta que ele
eairmã pan (. iparam de cursos
n a A C I M e n o S e b r a e v o l t a d o s a o

Rmarketing, àadministração eà
Sgestão Financeira. “Sempre tive-
Imos aideia de assumir adireção
^da empresa, mas com oapoio dos
Inossos pais. que ainda estão jun¬

tos com agente. Continuam evão
continuar”, aponta. Renato reve¬
la que atransição náo foi fácil.
“São gerações diferentes eafor¬
ma de ver aadministração do ne¬
gócio édiferente.”

Mas isto foi no começo, depois
arelação ficou mais tranquila e
pais efilhos têm dividido as tare¬
fas de produção, comercialização
egestão financeira. Atualmente,
afamília está unida para aprimo¬
rar os negócios. "Temos participa¬
d o d e f e i r a s e m b u s c a d e d i f e r e n ¬

ciais epara resgatar uma tradição
de pioneirismo da Casa do Quei¬
jo. que éoferecer produtos que
não são encontrados na região.
Vamos trazer para cá as novida¬
des lançadas nos grandes cen¬
t r o s ” . a fi r m a .

e x -

" E u m

c o n t a .

SOCIEDADE ENTRE PAI EFILHO

Pai. filho, um computador eum
Fax. Foi assim, que segundo Gui¬
lherme Herradon surgiu aGran-
dTour Viagens eTurismo. Foi em
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nal do ano passado, além da fa¬
mília, aempresa côncava com 15
f u n c i o n á r i o s .

rar” os negócios, eprecisou do
apoio dos funcionários da imobili¬
ária. “Conhecia todos, oque faci¬
litou um pouco aadaptação. Mas
não conhecia odia adia da em¬
presa. Trabalhei dez anos com
execução de obras, mas não tinha
experiência no comércio. Fiz vá¬
rios cursos para adquirir conheci¬
m e n t o ” . c o n t a .

Rodrigo revela que, cerca de
seis meses antes do pai morrer,
chegou aconversar sobre omer¬
cado imobiliário do ponto de vis¬
ta do imob i l i a r i s ta . “Via nes te
mercado uma opção interessan¬
te. Oserviço de execução na cons¬
trução civil exige muito do pro¬
fissional. Mas naquela única opor¬
tunidade que conversamos ares¬
peito, ele não me animou nem
um pouco. Pelo contrário, me de¬
s a n i m o u a e n t r a r n e s t e r a m o ” ,
l e m b r a .

Ainsistência parece ter vali¬
do apena. Em 2010, aKhouri
Imóveis deve lançar um edifício
r e s i d e n c i a l n a Z o n a 7 . V ã o s e r

apa r t amen tos com uma su í t e ,
mais um quarto.

cemos quatro ônibus. Vimos que
fiavia uma carência no mercado
etem dado certo”, relata. Por
cerem feito onegócio crescer
juntos, pai efilho criaram uma
relação de sócios, mas com ores¬
peito eaconfiança que se tem
em pessoas mais próximas.

"Desde 0começo conseguimos
dividir bem as coisas. Na empre¬
sa, não chamo meu pai de pai.
Também evitamos falar só sobre
crabalho quando almoçamos jun¬
t o s . M a s t e m o s u m a m b i e n t e l e ¬

gal. Conversamos muito, as de¬
cisões são sempre discutidas. E
tem aconfiança de uma empre¬
sa famil iar” , d iz. Al iás, Gui lher¬
me conta que faz cerca de dois
anos que amãe de le . Terez inha
Vicentini Rugoni, passou atraba¬
lhar na empresa.

No Fim do ano passado, aGrandTour
mudou de endereço, cresceu mais
etem boas perspectivas para 2010.
“ P r a t i c a m e n t e d o b r a m o s a n o s s a

estrutura. Oobjetivo émelhorar
aadministração eas vendas. De¬
vemos contratar mais gente nes¬
t e i n í c i o d e a n o ” , a v a l i a . A t é o fi -

NEGÓCIO DO PAI
Oengenheiro eempresário Ro¬

drigo Moreira Khouri assumiu o
negócio da família -aKhouri Imó¬
veis -depois que opai dele. Geor-
ges Anis El Khouri, faleceu, há cer¬
ca de dois anos. “O mais difícil foi

ocupar olugar dele. Conciliar um
sentimento de perda e, ao mesmo
tempo, conviver no dia adia na
posição dele. Foi bem complica¬
d o ” , l e m b r a .

Hoje ele está mais acostumado
com asituação etambém se sen¬
te bem mais preparado. “Sempre
há muito aaprender, mas hoje
estou mais confiante com oconhe¬

cimento adquirido nos últimos
anos. Émais fácil dar opinióes,
fazer previsões do mercado. A
experiência de engenheiro eem
técnicas de construção ajuda na
hora de ava l ia r os imóve is ” , d iz .

No começo não foi tão simples
assim, Rodrigo teve que ganhar a
confiança dos clientes para “segu-

RODRIGO KHOURI ASSUMIU AIMOBILIÁRIA QUE LEVA 0SOBRENOME DA FAMÍLIA DEPOIS DA MORTE DO PAI: "TRABALHEI DEZ ANOS COM
EXECUÇÃO DE OBRAS, MAS NÃO TINHA EXPERIÊNCIA NO COMÉRCIO”

mREVISTA ACIM Fevereiro 2010
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Sobrenome não ésinônimo de competência
u } 9

Aafirmação édo consultor
empresarial Agmar Vieira Junior.
Segundo ele, afalta de preparação
dos sucessores éuma grande falha
das empresas familiares. 'Toda
empresa familiar precisa
profissionalizara gestão eplanejar o
processo de sucessão", defende. Na
avaliação do consultor, as empresas
familiares têm pontos fortes efracos
eprecisam investirem
profissionalização.

Entre os pontos fortes destacados
pelo consultor estão aalta
demonstração de orgulho, paixão,
senso de dever epersistência do
fundador, que também tende a
demons t ra r a l t as doses de ousad ia e

determinação. "Normalmente
também existe um grupo interessado
e u n i d o e m t o r n o d o f u n d a d o r e

relações comunitárias ecomerciais
importantes oriundas de um nome
respeitado na comunidade onde está
inserida", considera.

Mas, por outro lado, existem pontos
fracos. Pode haver, por exemplo, um
alto grau de consen/adorismo na
gestão, com ausência de planejamento
amédio elongo prazos. Outro
problema éode não separaras contas
da empresa eas dos parentes
envolvidos no negócio.

"Se 0fundador tentar fazer dos
s e u s d e s c e n d e n t e s d i r e t o s s e u s

sucessores 'de qualquer forma’, sem
avaliar desejos, habilidades e
competências, vai haver problema",
diz. Outro grande erro, na avaliação
do consultor, éuma possível falta de
maior clareza dos papéis e
responsabilidades dos familiares no
negócio, oque potencializa a
ocorrência de conflitos. "E tem os
longos mandatos de liderança, que
potencializam aocorrência da
'fossilização da gestão', com a
manutenção de modelos
ultrapassados de gestão", avalia.

Dentro deste panorama de
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"TODA EMPRESA FAMILIAR PRECISA PROFISSIONALIZAR AGESTÃO EPLANEJAR 0

PROCESSO DE SUCESSÃO”, DIZ 0CONSULTOR AGMAR VIEIRA JUNIOR; ENO CASO DE
CONFLITO NO PROCESSO. INTERESSES DA EMPRESA DEVERÃO TER PRIORIDADE, DIZ ELE

possíveis acertos eerros, ocaminho
mais acertado, segundo oconsultor, é
investir na profissionalização. "É um
processo através do qual aempresa
familiar assume práticas
administrativas mais racionais,
sintonizadas com amodernidade da
gestão emenos personificadas nos
desejos eansiedades dos donos",
explica.

Além disso, aponta Vieira Junior, se
busca integrar profissionais
contratados no mercado como
administradores familiares ese faz
uma clara separação do que éda
família edo que faz parte do
patrimônio da empresa.

Edentro da profissionalização se
trabalha asucessão. Na avaliação do

consultor, um dos aspectos mais
importantes éadefinição de um
programa de sucessão, com a
preparação dos herdeiros oquanto
antes. "Isto evita aocorrência de
conflitos na família, principalmente no
caso de morte ou afastamento
prematuro do fundador, Asucessão
tem que ser vista como uma
necessidade essencial da empresa no
futuro", diz.

Outros pontos aserem
observados éapossibilidade de
contratação de um consultor, eque os
herdeiros façam parte do aprendizado
em outras empresas. "E, se houver
conflito no processo, afamília precisa
entender que os interesses da
empresa devem prevalecer". ■
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UMA CONQUISTA DOS CiDADAOS MARINGAENSES

oSistema Binário Maringá já éuma realidade euma verdadeira conquista dos cidadãos maringaenses. Esta grande mudança
estrutura! foi feita para solucionar os maiores problemas do trânsito da cidade, que agora passa aviver um novo momento. São ações
como estas que reafirmam ocompromisso da Prefeitura de Maringá em trabalhar por uma cidade cada vez melhor.
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i:DINHEIRO PÚBLICO VANESSABEUil

De volta aos contribuintes
CONTROLE NOS GASTOS ECORTE DE CARGOS COMISSIONADOS PROPORCIONARAM R$ 3,5 MILHÕES DE ECONOMIA
NA CÂMARA DE MARINGÁ; PARA OPRESIDENTE DA CASA, TAMBÉM HOUVE UM TRABALHO DE
CONSCIENTIZAÇÃO DOS VEREADORES NO USO DO DINHEIRO PÚBLICO

Ac o s i u m a d a à s m á s n o t í c i a s d i ¬

vulgadas sobre omeio político
de todo opaís, apopulação marin-
gaense recebeu uma notícia positi¬
va da Câmara Municipal de Marin¬
gá. Acasa de leis. que já serviu de
cenário para denúncias de irregu¬
laridades, conseguiu economizar R$
3.5 milhões, cerca de 27% do orça¬
mento (RS 12.957,677) para oano
de 2009. Asegunda boa notícia é
que este recurso, por sugestão dos
próprios vereadores, foi destinado
ao Hospital Municipal de Maringá.

Opresidente da Câmara, Mário
Hossokawa, afirma que além do
corte de 49 cargos comissionados
(CCs) , um t raba lho in tenso de con¬

trole de gastos em todos os seto¬
res da Câmara contribuiu para a
economia. “Em comparação a
2008. conseguimos reduzir 77%
dos gastos com combustível, 89% |
com manutenção de veículos, %

m a C o s t a P a u l o .

Eie diz que, para
este ano, oObserva¬
tório irá propor uma
redução ainda mai¬
or nos cargos comis¬
sionados na Câmara

de Maringá. “Isso
pode acontecer e
queremos voltar a
discut i r es te assun¬
t o " .

Afiscalização da
Câmara pelo Obser¬
vatório será intensi¬
fi c a d a . A s s i m c o m o
acon teceu no ano

final depassado, ao
cada semestre um
relatório com ode¬
sempenho dos vere¬
adores será divulga¬
do para que apop^;
lação conheça oní¬
vel de participação e
eficácia de cada um

83,4% com diárias e46.7% com |
ligações de telefone fixo para ce- |
lular. Foi um trabalho de gestão”. |
As despesas com folha de paga- °
mento, que éoitem que mais
“pesa” no orçamento, cairam de
R$ 8,154 milhões para R$ 6.945
milhões, ou seja, redução de
14,83%. As despesas com diárias
fo ram reduz idas de

dos representantes
Câmara. Segun-

paulo. 0
re la tór io ,

n a0PRESIDENTE DA CÂMARA MUNICIPAL, MÁRIO
HOSSOKAWA, PONDERA QUE NESTE ANO OS GASTOS
PODEM AUMENTAR POR CAUSA DOS SERVIDORES
QUE ASSUMIRAM CARGOS

d o C o s t a

próximo
referente ao segun-

s e m e s t r e d ed o
2 0 0 9 . d e v e r á s e r

!!rca de R$ apresentado em março,
relatório foi divulga-139 mil para R$ 23 mil.

Oresultado recebeu elogios do
Observatório Social. ONG
t r a b a l h a n d o

resultado foi positivo epode ser
ainda melhor neste ano. “Além da
redução dos CCs, conseguiu-se di¬
minuir os custos com compras,
combus t í ve i s econ tas de t e l e fone .
Também houve uma redução drás¬
tica nos gastos com diárias", infor-

Oprimeiro
do em outubro do ano passado e
gerou protestos. Amaioria dos
vereadores não gostou das críticas
feitas pela ONG. Odocumento
mostrou, por exemplo, que alguns
vereadores chegaram afaltar em

q u e v e m
p a r a a r e d u ç ã o d e

igastos do poder público em Marin-
\gá. Opresidente da entidade. Ari-
Iovaldo Costa Paulo, acredita q u e o

1 8 revista ACfM Fevereiro 2 0 1 0
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mais de 50% das votações, ole¬
v a n t a m e n t o c o n t a b i l i z a a s
senças em sessões da casa de leis
respostas aos pedidos de informa¬
ção eavalia aeficácia da produ¬
ção parlamentar.

Obras no Hospital
Municipal

p r e -

Os R$ 3,5 milhões devolvidos pela
Câmara àprefeitura de Maringá já
estão depositados em uma conta
bancária exclusiva para serem utilizados
no Hospital Municipal (HM). 0secretário
da Saúde, Antônio Carlos Nardi, explica
que os recursos serão utilizados para a
conclusão das obras do hospital, caso os
recursos prometidos pela União epelo
estado não supram todas as
necessidades. Outra possibilidade éo
custeio de cirurgias, consultas eexames
somente para apopulação
maringaense. "Por enquanto odinheiro
ficará depositado nesta conta eaté o
final das obras vamos dara destinação
mais adequada aos recursos".

Nardi detalha que aconclusão do
HM depende de três projetos. O
primeiro, apresentado ao governo do
estado, éda ordem de R$ 2,5 milhões.
Osegundo, ao Ministério da Saúde,
tem valor de R$ 3,5 milhões. Eo
último seria acontrapartida do
município, em valor que varia entre R$
1milhão eR$ 1,2 milhão.

Entre as melhorias previstas para o
hospital estão aampliação do centro
cirúrgico, un eaquisição de
equipamentos. As obras, segundo
Nardi, deverão ser concluídas em
dezembro deste ano. ■

NESTE ANO

Para este ano, oorçamento da
Câmara será de R$ 12.908,477, ou
seja. um pouco amenos do que em
2009. Hossokawa explica que are¬
dução não pode ser menor devido 1
aos 19 concursados que tomaram |
posse em janeiro desce ano. "Acre- %
dico que aeconomia de 2010 se 1
mantenha amesma de 2009, mas I
pode ser que os gastos aumentem °
um pouco mais devido aos concur¬
sados que iniciaram seus trabalhos”.

Em relação àredução maior
número de cargos comissionados.
Hossokawa concorda com Costa
Paulo, mas faz ressalvas. “Dá para
diminuir sim, mas não éum proces¬
so fácil, já demos oprimeiro passo,
que foi aprimeira redução. Não cem
como fazer tudo de uma vez”, sali¬
enta opresidente da Casa.

Tão importante quanto aecono¬
mia na Câmara éodesempenho dos

f

ARIOVALOO COSTA PAULO, 00
OBSERVATÓRIO SOCIAL. ACREDITA QUE É
POSSÍVEL REDUZIR AINDA MAIS 0NÚMERO
DE CCS; ONG DIVULGARÁ EM MARÇO
RELATÓRIO SOBRE TRABALHO E
DESEMPENHO DE CADA VEREADOR

n o

vereadores. Éoque afirma Hos¬
sokawa. “Não foi um ano fácil, tive¬
mos aredução dos CCs efoi um ano
de adaptação para os novos verea¬
dores . Mesmo ass im t ivemos bons
resultados”. No total, foram votados
na Câmara mais de 440 projetos.

Quer locar um imóve
com facilidade esegurança?
Somos especialistas no assunto.

L

C
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Internet; liberar ou não 0acesso n
PARA EVITAR PERDA DE
PRODUTIVIDADE EUSO PARA
FINS PARTICULARES NO

HORÁRIO DE TRABALHO,
EMPRESAS APOSTAM NO

MONITORAMENTO ERESTRIÇÃO
DA INTERNET; ESPECIALISTA
EM DIREITO DI2 QUE A
MEDIDA ÉPERMITIDA
PERANTE ÀJUSTIÇA

Bloquear oacesso adetermina¬
d o s s i t e s e m o n i t o r a r o u s o d a

internet durante oexpediente de
trabalho vèm se tornando práticas
c a d a v e z m a i s r e c o r r e n t e s e n t r e

as empresas. Omotivo principal
é o a u m e n t o d a p r o d u t i v i d a d e .
Uma pesquisa realizada pela DBl,
empresa maringaense que desen- |
volve soFtwares, detectou que nas ̂
organizações que não restringem “
ouso da internet otempo desper¬
diçado com assuntos não relacio¬
nados ao trabalho varia entre 15%
e30%. “Isto significam pelo me¬
nos sete horas amenos de traba¬
lho por mês, ou seja, um dia”, diz
o p r o p r i e t á r i o d a D B l i n f o r m á t i -

FUNDAMENTAL PARA OS NEGÓCIOS, AINTERNET TAMBÉM GERA POLÊMICA: PARA
EVITAR QUE FUNCIONÁRIOS PER:AM TEMPO COM USO PARTICULAR DA
FERRAMENTA, EMPRESAS CONTROLAM ACESSO; NÃO HÁ LEI
ESPECÍFICA PARA OASSUNTO

internet para fins pessoais tem
gerado demissão por justa causa,
seguindo as normas usuais do Di¬
reito do Trabalho. “O empregado

giários. As mensagens são moni¬
toradas, tanto de envio quanto de
recebimento, etodos têm conhe¬
cimento disto”. Ele acredita que o
monitoramento épossível desde
que aempresa seja transparente.
“Do contrário, admito aprática
uma afronta àliberdade das pes¬
soas”, salienta.

Quando 0monitoramento sai
do campo corporativo eentra no
particular, ocenário muda. “Mo¬
nitorar e-mail particular écrime,
previsto em lei -Lei do Grampo -
econstitui violação de dado tele-
mático”. Asaída, segundo Almei¬
da Filho, éproibir autilização dos

ca. llson Rezende. Aempresa de¬
senvolveu um software específico
para omonitoramento da internet poderá ser advertido. Eapós ad-
nas empresas (leia box).

Apesar de ainda não existir
lei específica sobre o

vertências eaté mesmo depen-
uma dendo da gravidade no uso, pode-

assunto, orá, sim. ser demitido por justa cau¬
sa. Agora, se este funcionário uti-

de Direito Eletrônico, oadvogado liza oe-mail corporativo sabendo
José Carlos de Araújo Almeida Fi¬
lho. do Rio de Janeiro, informa

presidente do Instituto Brasileiro

das normas da empresa, écaso de
d e m i s s ã o i m e d i a t a ” .q u e

Tribunal Supçrior do Trabalho já
3entende que épossível
iramento de e-mail institucional ou
^co rpo ra t i vo .

Inclusive, ele di

o!-3

No próprio escritório do advo¬
gado oacesso àinternet émoni¬
torado. “Redigimos um manual e
h á u m c o n t r a t o fi r m a d o e n t r e o
escritório eos advogados eesta-

o m o n i t o -

■■ê

%
z q u e o u s o d a
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0trabalho?
e-mails pessoais no horário de tra¬
b a l h o .

Oadvogado acredita que acri¬
ação de um manual em que todos
o s f u n c i o n á r i o s t e n h a m a c e s s o ,
informando as normas da organi¬
zação, éomelhor caminho para
que os colaboradores fiquem cien¬
tes do monitoramento ebloqueio
na internet. “Uma boa relação
entre empregador eempregado,
com no rmas c la ras , de i xa todos à
vontade, sem que pareça haver
um big brother na empresa”, de¬
fende. Eacrescenta; “Um empre¬
gado não usaria um papel timbra¬
do para enviar uma carta de
amor, então que não use oe-mail

NA RICC: LOCADORA DE VEÍCULOS 0ACESSO AFERRAMENTA ELETRÔNICA PASSOU ASER

RESTRINGIDO, MAS OS FUNCIONÁRIOS FORAM AVISADOS COM ANTECEDÊNCIA: REDUÇÃO DE
CUSTOS EAUMENTO DA PRODUTIVIDADE, SEGUNDO MAICON KIKUCHl

Oeane Nogâ l'G“'otiPtêmioAClM Mulher
2010

)

Aexcelência, com
sensibilidade,
aserviço do

a b a s t e c i m e n t o
s u s t e n t á v e l .

■

P a r a b é n s
pela merecida
homenagem!c «
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ÜSIHA DE AÇÚCAR SANTA TEREZINHA LTDA.
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da empresa. Do eletrônico para o
f ís i co , só muda o ins t rumento , a
prática ésempre amesma”. Empresa oferece software

para mensagens corporativas

I

TRANSPARÊNCIA
Na Ricc i Locadora de Veícu los o

conselho dado pelo advogado vem
sendo aplicado na prática. No iní¬
cio do ano passado, oacesso àin¬
ternet. que era irrestrito, passou
a s e r m o n i t o r a d o , m a s t o d o s o s
funcionár ios foram informados da
medida com antecedência e. hoje.
na hora da contratação onovo co¬
laborador éavisado sobre apolí¬
t ica de mon i to ramento e le t rôn ico
da empresa.

Obloqueio dos sites éfeito da
seguinte forma: cada profissional
tem uma senha e. por meio dela.
serão definidos quais sites podem
ou não ser acessados. “Quem de¬
fine oconteúdo que cada colabo¬
rador terá acesso éogerente de
cada setor", conta oresponsável
pela área de Tecnologia da Infor¬
mação. Maicon Bicudo Kikuchi .

Além do aumento da produtivi¬
dade. um segundo motivo que le¬
v o u a e m p r e s a a a d o t a r o s i s t e m a
de bloqueio de sites foi ainvasão
de vírus eletrônicos nos computa¬
dores, “Conseguimos reduzir cus¬
tos emelhorar aprodutividade,
porque antes os problemas com
virus eletrônicos eram frequen¬
t e s " . d i z K i k u c h i .

ferramenta despendia muito tempo
dos funcionários".

Outro problema era afalta de
controle das informações que
transitavam na empresa. Com o
DBl Messenger, omonitoramento
éconstante. "Diretores da
empresa recebem pore-mail as
conversas onde determinadas
palavras -previamente
s e l e c i o n a d a s - f o r a m
mencionadas". Etodas as
conversas são gravadas.

Foi com 0recurso de
monitoramento por meio de
palavras, que houve registros de
empresas que descobriram casos
de assédio sexual no local de
trabalho erepasse de informações
confidenciais para oconcorrente.

AUsina Santa Terezinha éuma
das empresas que utiliza o
software. Para ogerente de
Tecnologia da Informação (TI),
Sérgio Galinares, amaior
vantagem éapossibilidade de
selecionar os contatos que o
funcionário poderá trocar
m e n s a g e n s .

Oprocesso de adaptação na
empresa foi tranquilo, quase cinco
anos atrás. "O fato do funcionário
saber que aquela informação é
pública, faz com que ele se policie
ese restrinja aos assuntos
corporativos", destaca Galinares,

P a r a a t e n d e r a n e c e s s i d a d e d o s

clientes, aDBl Informática criou,
em 2005, um software corporativo
para envio de mensagens
eletrônicas instantâneas, oDBl
Messenger. Compatível ao MSN
tradicional, oprograma hoje é
usado por cerca de 160 empresas,
inclusive chilenas. Ogestor da
empresa que adquire osoftware
monitora quais contatos serão,
liberados equais serão
bloqueados. "O primeiro passo, ao
instalarmos oproduto, é
conscientizar ocolaborador de que
éum recurso da empresa eque o
uso émonitorado", di5 o
proprietário da DBl, Ilson
Rezende, No contrato de trabalho
de todas as empresas que utilizam
aferramenta éinformado sobre o
monitoramento eletrônico.

Rezende explica que acriação
do DBl Messenger teve como
origem anecessidade de um \
c l i en te de te r um s i s tema

corporativo de envio de
mensagens eletrônicas, com
bloqueio dos contatos particulares.
"Os gestores desta empresa
começaram asofrer uma pressão
forte da área de compras evendas
para aliberação do MSN, porque
era um de seus principais meios de
c o n t a t o c o m f o r n e c e d o r e s e

clientes, mas por outro lado a

No caso da Ricci. oMSN ou mes¬
s e n g e r - p r o g r a m a d e e n v i o d e
mensagens e le t rôn icas ins tancã-

-éliberado só para uso pro¬
fissional. "O íuncionário pode uti¬
l i z a r s e u

n e a s

Ricci. William Mamoru, partici¬
pou do processo de mudança da
empresa ese adaptou bem. “Foi
tudo explicado aos funcionários
e. antes de ocorrer obloqueio da
i n t e r n e t , c a d a u m r e l a c i o n o u o s
si tes que precisar ia acessar". E
para entrar em páginas eletrôni¬
cas que não constam na relação

de conteúdo.s liberados, épreci¬
so comunicar ao gerente. “Faze¬
mos asolicitação por e-mail eo
gerente verifica anecessidade",
diz Mamoru. Ele conta que no
inicio amudança causou um cer¬
to desconforto, mas que. com o
tempo, as novas regras foram
entendidas por todos. ■

messenger pessoal, mas
aempresa bloqui^-ia os contatos
particulares”. Ocolaborador
bém pode optar pelo MSN da

^presa. Todas as conversas são gra-
: - i v a d a s e a c a d a d o i s

t a m -

e m -

meses os ge-
^rentes têm acesso aum relatório
^ c o m o c o n t e ú d o d a s m e n s a g e n s .

Oauxil iar administrativo da

revista ACIM Fevereiro 2010



A , I

0 0 I

r

t

Atualmente aMULTMARCAS conta com várias ̂ipes de colaboradores, como: Engenheiros, Juristas,
Consultores, Designers eParceiros no Brasil e
de nossos clientes. São milhares de clierttes quéTunto ao INPI dentre outros orgâos. eslâo sob os cuidados
de nossa empresa ao longo desses anos.

.facilitando com isto ao atendimento das necessidades
M A R Ò A S i PAT E N T E S

w w w. m u l t m a r c a s . c o m . b r

Moringa-Pr Paissandu, 853 1Zona 03 [Cep 87050-130 1Fone 44 3226 3254
Franco-Sp [R.General-Telles. 1463 |Ed.Esmeralda lSala7i ]Cep14400-450 |Eone.i63S4_1743

Fax: 44 32266864
Fax; 16 3722 2758
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CONSULTAS DE CRÉDITO I
VANESSABELLEI

H Contra a
inadimplência no
mercado imobiliário

áquase um ano aACIM. em
parceria com aCentrai de Ne¬

gócios Imobiliários, criou uma ferra¬
menta para reduzir ainadimplência
no mercado imobiliário de Maringá
eregião: oSCPC Imobiliário.

Aaceitação pelos proprietários de
imobil iár ias, locadores elocatários
foi imediata. No primeiro mês em
que oserviço foi disponibilizado fo¬
ram feitas cerca de 750 consultas e
no mês passado foram, em média,
cem atendimentos diários. Em abril
de 2009 eram 30 imobiliárias que
utilizavam oproduto eem janeiro,
este número saltou para mais de 75.
Acoordenadora do Serviço ACIM de
Informações Comerciais (Saic). Kei-
Ia Brito dos Santos Alba. destaca que
oSCPC Imobiliário garante agilida¬
de emenos burocracia para oclien¬
te, além de mais facilidade as imobi¬
liárias. que não têm custo adicional
pelas informações.

Em vez do locatário se deslocar
ao Fórum Estadual de Maringá para
conseguir aCertidão Negativa do
Distribuidor -necessária para locar
um imóvel -ele se dirige ao balcão
de atendimento na ACIM para soli¬
citar odocumento. “A pesquisa ê
feita na base de dados do SCPC e
são fornecidas diversas informações
sobre oCPF consultado, como se há
ações judiciais, protestos, ordens de
despejo eemissão de cheques
fundos, além de

SCPC IMOBILIÁRIO FORNECE DIVERSAS INFORMAÇÕES SOBRE 0FUTURO
LOCATÁRIO, GOMO SE HÁ ORDENS DE DESPEJO EPROTESTOS -TUDO DE
FORMA RÁPIDA EDESBUROCRATIZADA; PRODUTO ÉUTILIZADO POR
MAIS DE 75 IMOBILIÁRIAS DE MARINGÁ
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CONSULTAS DG SCPC IMOBILIÁRIO TÊM CUSTO DE R$ 17; EM MENOS DE UM ANO. FORAM MAIS
DE OITO MIL CONSULTAS

u m a s í n t e s e c o m

os dados cadastrais”, explica Keila.
Tudo éfe i to em um único lugar,

de forma ágil. “O tempo do pro¬
cesso de locação éreduzido em até
48 horas. Hoje dá

COMO CONSULTAR 0SCPC IMOBILIÁRIO:
p a r a s e f a z e r

tudo em um único dia”, enfatiza a
coordGnâdorâ do Sâic

ovalor da consulta éR$ 17 Em
I2009. oito mil consultas foram

lizadas por fiadores elocatários
“Este número mostra

Jagrada todos os envolvidos

!Apresentar CPF eRG originais do locatário;
!Levar cópias do CPF e.RG do(s) fiador(es);
!Para agilizar 0atendimento, apresentar no ato do atendimento aproposta de
locação preenchida pela imobiliária;
!Informar durante 0atendimento aimobiliária na qual 0imóvel está sendo
locado;
!Será preenchido um cadastro mediante autorização do locatário;
!As consultas para terceiros serão feitas mediante declaração de
responsabilidade aser preenchida no ato do atendimento.

r e a -

que oserviço
-■ no pro-

6cesso de locação", finaliza Keila,

r e v i s t a A C I M Fevereiro 2010
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POR GIOVANA CAMPANHA

s : ; _

Décio Pedro Thomé
COM 126 LOJAS, OBAÚ DA FELICIDADE CREDIÁRIO ÉOBRAÇO VAREJISTA DO GRUPO SILVIO SANTOS. PRESENTE NO PARANÁ,
SÃO PAULO EMINAS GERAIS, 0BAÚ ADQUIRIU ANO PASSADO OS ATIVOS DA OUDONY, 0QUE GEROU AINCORPORAÇÃO DE 99
LOJAS NO PARANÁ EACENTRALIZAÇÃO DAS OPERAÇÕES EM MARINGÁ. NA ENTREVISTA ASEGUIR ODIRETOR DE VAREJO DO
BAÚ DA FELICIDADE CREDIÁRIO, DÉCIO PEDRO THOMÉ, FALA SOBRE AS OPERAÇÕES, PERSPECTIVAS EMODELO DE NEGÓCIO.
THOMÉ TRABALHA HÁ QUATRO ANOS NO GRUPO EDIVIDE SEU TEMPO ENTRE SÃO PAULO EMARINGÁ.

AS OPERAÇÕES DO BAÚ CREDIÁRIO
ESTÃO CENTRALIZADAS EM
MARINGÁ?
Amatriz, decisões, depósito edistri¬

buição do Paraná são feitas em Maringá.
As operações de crédito ecomunicação
também são feitas aqui. Hoje são 1,7 mil
funcionários no Baú Crediário, sendo
1,064 apenas no Paraná.

POR QUE AOPÇÃO POR MARINGÁ?
Além de ser por uma questão mais

prática, já que aDudony centralizava as
operações aqui, entendemos que
Maringá tem um progresso assustador.
Fomos bem acolhidos ehouve esforços
de todos, da área política, da área fis¬
cal do município, entre outros, para que ,
0Baú da Felicidade realmente abrisse I
suas portas. Oinvestimento no Paraná 1
foi extremamente acertado. ^

estados. Queremos faturar acima de R$
350 milhões em 2010.

HA PLANOS PARA VENDER PELA
INTERNET?
Sim, 0piloto do portal deverá estar

no ar em abril ou maio.

PARA DISPUTAR MERCADO JUNTO A
OUTRAS EMPRESAS VAREJISTAS, O
BAÚ DA FELICIDADE APOSTA EM
QUAL ESTRATÉGIA COMERCIAL?
Temos uma boa negociação junto afor¬

necedores, nossa empresa émuito rápida
enossas despesas são pequenas, oque
nos favorece em relação ao preço para o
consumidor, ou seja, mantemos um preço
bastante interessante na ponta em fun¬
ção do nosso modelo de gestão. Em uma
tarde conseguimos tomar uma decisão de
operação comercial que talvez não seja
possível em empresas maiores.

ESTA AGILIDADE NA TOMADA DE
DECISÕES ÉDEVIDO AO BAÚ ESTAR
PRESENTE EM APENAS TRÊS
ESTADOS?
Édevido ao modelo de gestão adotado,

que éparticipativo, rápido ecom poucos
níveis hierárquicos. Temos agilidade para
nos comunicar com nosso cliente enão po¬
demos deixar de pensar que nosso patrão
se chama Silvio Santos, um comunicador
ímpar no mercado. OBaú éuma empresa
exigente como todas as outras, mas prima
pelo atendimento. Nós treinamos aequipe
0tempo todo, inclusive quem ministra os
treinamentos nas lojas do Paraná são pes¬
soas do próprio estado, que falam alíngua
do Paraná eisso faz adiferença. Nossas
lojas têm energia, porque éisso que oSilvio
transmite quando fala do Baú. Ele defende
que temos que atender os clientes com res¬
peito, honestidade eoferecer preço justo.
Ensinamos para os funcionários que quan¬
do 0cliente vem àloja, compra por necessi¬
dade epor realização. Então, acompra deve
ser prazerosa.!

/
que mudar alargura eaaltura do sofá,
0tipo de puxador. Embora móveis são
commodities, ou seja iguais para todos,
na medida do possível estamos diferen¬
ciando nossos produtos. Talvez osuces¬
so esteja em não comprar oque quere¬
mos esim 0que oconsumidor quer que
tenhamos na loja.

EXISTEM PLANOS 00 BAÚ DA
FELICIDADE CREDIÁRIO PARA ABRIR
NOVAS LOJAS?
Acreditamos que oParaná ainda com¬

porta mais seis lojas. Eaté ofinal deste
ano queremos ter 50 lojas no estado de
São Paulo.

FOI NOTICIADO QUE OPLANO DE
RECUPERAÇÃO DA DUDONY NÃO
TINHA CONSISTÊNCIA...
Há uma confusão grande. Nós não

compramos aDudony nem as dívidas
fiscais da empresa. Fizemos uma oferta
para os fornecedores nos venderem a
dívida em troca dos ativos, que na ver¬
dade foram pontos comerciais eoqua¬
dro de colaboradores. Isso foi aprovado
por 75% dos presentes na assembléia
de venda para oBaú, que fez uma com¬
pra legítima. Fora oinvestimento na

da Dudony (de R$ 33 milhões).compra
injetamos outros R$ 25 milhões.

QUE MUDANÇAS FDRAM,
IMPLANTADAS PELO BAU EM
RELAÇÃO AO MIX DE PRODUTOS
COMERCIALIZADOS PELA DUDONY?
Fizemos uma pesquisa com consu¬

midores de cerca de 50 cidades do
Paraná para saber oque eles gostari¬
am de comprar. Na linha de som, fize¬
mos modificações, que ainda estão em
curso. Nos móveis, por exemplo, tivemos

EEM MINAS GERAIS EOUTROS
ESTADOS BRASILEIROS HÁ
EXPECTATIVA DE AMPLIAÇÃO NO
NUMERO DE LOJAS?
Temos uma loja em Minas que fica

em Poços de Caldas etalvez venhamos
abrir mais três unidades no sul do esta¬
do. Como nossos focos são Paraná eSão
Paulo capital neste momento não temos
previsão de abrir unidades em outros

REVISTA ACIM Fevereiro 2010
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DAS LOJAS DA ESTRELINHA ELEGANTE;
NOVOS CLIENTES PASSARAM A
FREQUENTAR O
ESTABELECIMENTO

"As empresas se tornaram mais
especializadas nos produtos efo¬
caram melhor oconsumidor. Não
a d i a n t a ‘ a t i r a r ’ para qualquer
lado. porque não se estará miran¬
do ninguém". Areformulação ou
investimento em um projeto ar¬
quitetônico diferenciado, segundo
Cintia. tem como objetivo agregar
valor ao produto e“estar em sin¬
tonia com oconsumidor, criando
surp resas .

Quem écliente ou acompanha
0trabalho da Estrelinha Elegan¬
te. de Maringá, percebeu que a
reforma periódica da loja rece¬
be atenção especial dos proprie¬
tários. Em média, amudança da
estrutura física edo mix de pro¬
dutos acontece acada quatro
anos. "O próprio cliente sente a
necessidade de mudança. Ele
não diz, mas notamos que quer
novidade”, diz Vanda Lúcia Bar¬
bosa Felipe, que junto com o
mar ido. Waldeci r Antônio Fel i¬
pe. está àfrente das duas lojas
Estrelinha Elegante, especializa¬
da em roupas infantis.

P a r a e l e s , a r e f o r m a é u m i n ¬

vestimento para que as lojas se
mantenham competit ivas. "Sem¬
pre prevernos um caixa para a
reformulação da estrutura fisica e
verificamos oque podemos ofere¬
cer amais para ocliente, oque o
mercado está pedindo eoque
pode ser mudado", defende a
empresária.

Em 14 anos de existência foram

Lojas em obras
PROJETOS ARQUITETÔNICOS DIFERENCIADOS EREFORMA DA LOJA
CONTRIBUEM PARA MANTER CLIENTELA ECATIVAR NOVOS CONSUMIDORES;
MAS ANTES DE INVESTIR, EMPRESÁRIO PRECISA ENTENDER
BEM SEU NEGÓCIO ETER PÚBLICO-ALVO DEFINIDO

0 consumidor quer a tenção,
c a r i n h o e t r a t a m e n t o d i f e ¬

renciado porque ele éúnico". É
com esta afirmação que aarqui-

2teta Cintia Matuzawa. que se divi¬

de entre otrabalho voltado para
e s t a b e l e c i m e n t o s c o m e r c i a i s e m

São Paulo eMaringá, explica a
impor tânc ia do invest imento em
projetos arquitetônicos para lojas.

5 5
- V
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quatro grandes reformas -fora as
menores. Aúltima foi há poucos
m e s e s . “ A t é a c e s t a d e l i x o e o s

computadores foram trocados”.
De junho asetembro do ano pas¬
sado. aEstrelinha Elegante da rua
Santos Dumont foi pracicamente
refeita. Aloja, que antes tinha 300
metros quadrados, foi ampliada
para 420 metros. Paredes, pisos,
e s p a ç o p a r a e s t o q u e e p a r a a p r e ¬
sentação dos produtos, araras, fa¬
chada, mater ia l gráfico -como
c a r t õ e s e s a c o l a s - f o i t u d o m o d i fi ¬
cado. Otrabalho foi acompanha¬
do por um arquiteto euma agên¬
cia de publicidade foi contratada
para fazer as mudanças na comu¬
nicação visual.

Com areforma, fo i cr iada uma
sala de televisão somente para os
pais (homens), assim como um es-

MARIO MAZEnO, DO LOJÃO DBA DBA: AMPLIAÇÃO EREFORMA DAS INSTALAÇÕES EAUMENTO
NO MIX DE PRODUTOS CONTRIBUÍRAM PARA QUE 0FATURAMENTO CRESCESSE 50%; PLANOS
PARA REFORMAR ALOJA OE SARANDI

Pós-Graduação Cesumar.
valor de saber mais.
site www.C6SUmar.br

Descubra o
Inscrições no

Início das aulas; Março/10.

CESUiWAR, I
P R G > U i t N T l

f X 9

CKRETOn G t K N J l

Ensino presencial eadistância.
44 3027-6393 ^S U P U t V I S O HCGOADCNADOR 9 *
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TENDENCiA

paço proprio para as crianças, que
conta com um funcionário para
t o m a r c o n t a d e l a s . " P e r c e b e m o s

que os pais ficavam muito impaci¬
entes na loja enão oferecíamos
um espaço exclusivo para eles. As
c r i a n ç a s t a m b é m r e c l a m a v a m ,
queriam ir ao banheiro ou brincar
enáo deixavam amãe fazer com¬

pras com tranqui l idade. Agora,
eles se ocupam eas mães podem
ficar otempo que quiserem na
loja", explica aempreendedora.
Outra inovação éocurso para
gestantes que aloja oferece fre¬
q u e n t e m e n t e .

Omaior retorno em curto pra¬
zo. conta Vanda, éasatisfação do
c l i e n t e . “ O r e t o r n o fi n a n c e i r o n ã o
vem nos pr imei ros meses. Acon¬
tece depois de pelo menos seis
m e s e s ” . O u t r o r e s u l t a d o , c o n t a a
empresária, éaampliação do pú¬
blico da loja. "Novos clientes pas¬
saram afrequentar àloja. um pú¬
b l i c o m a i s s e l e c i o n a d o . M a s t a m ¬

bém ficamos atentos para náo
perder os clientes antigos”.

Asegunda lo ja da Est re l inha
Elegante também será reformada.
"Vamos mudar acomunicação vi¬
sual para padronizar as duas lojas.
Eno ano que vem faremos uma
ampla reforma na estrutura físi¬
c a " . a d i a n t a .

Como planejar
uma reforma?

loja também devem ser levados
em consideração na hora de
escolheras cores do
estabelecimento. "Hoje temos uma
tendência forte de excesso de
padronagens, cores etexturas
num mesmo local, Se forem bem
trabalhadas, éinteressante, mas
corre-se orisco destes elementos
in ter fe r i rem na le i tu ra dos

produtos".
Ailuminação adequada pode

chamar aatenção ediferenciar o
espaço, mas ela deve acompanhar
0perfil do público-alvo eda própria
loja, Outro item essencial para o
sucesso da reforma éo
treinamento dos funcionários. "O
empresário pode contar com o
melhor projeto de visual
merchandising, mas se aequipe
não conhecer oconce i to da

empresa eos produtos, nada
funcionará".

Para Cintia Matuzawa, as
reformas devem ser planejadas
"mais ou menos acada c inco

anos". Já as pequenas mudanças
na fachada podem ser mais
frequentes. "Estas mudanças
geram novas experiências para o
ciiente, que espera sempre
novidades esurpresas".

Antes de pensar em mudança
na estrutura física do
estabelecimento comercial, o
empresário precisa entender e
conhecer bem seu negócio. A
arquiteta Cintia Matuzawa explica
que énecessário ter bem claros o
mix de produtos, perfil do cliente,
aimagem que deverá ser
transmitida eas necessidades para
atendimento aos clientes. Com
estas informações em mãos, o
arquiteto ou engenheiro criará uma
identidade, contextualizando a
marca ao público. "Este éovisual
merchandising, um trabalho feito
para sensibilizar ocliente, gerando
fidelização àmarca. Oferecer um
cafezinho, contar com um sofá e
música ambiente adequada podem
c a t i v a r o c o n s u m i d o r " .

Adivisão do espaço interno
dependerá do tamanho da loja,
perfil da clientela eda quantidade
de produtos expostos. "Os
magazines, por exemplo, expõem
tudo. Já uma boutique feminina
expõe uma ou duas peças e
mantém orestante em estoque.
Há lojas que possuem um balcão
de atendimento para expor
produtos, outras não", exemplifica.

Critérios baseados no estilo da
TRADIÇÃO

OLojão Oba Oba, r rad ic ional e
bem-sucedida empresa de utilida¬
des domésticas de Maringá, depois
d e 2 0 a n o s d e f u n c i o n a m e n t o
teve suas instalações ampliadas e
foi reformado. "O prédio era anti¬
go evimos que era hora de inves¬
t i r . P r a t i c a m e n t e d e m o l i m o s t u d o
e r e fi z e m o s u m n o v o e s c a b e l e c i -

Emento", conta opropr ietár io, Ma-
Hrio Mazeiio. Hidráulica, fiação elé-
strica, balcões, gôndolas, piso, pa-
s r e d e e t e t o f o r a m s u b s t i t u í d o s

Duranie operíodo da reforma

- d e a b r i l a s e t e m b r o d e 2 0 0 9 -

oespaço para atendimento foi
r e d u z i d o . “ F o i t u m u l t u a d o , m a s
oresultado valeu apena. Os fun¬
c i o n á r i o s fi z e r a m u m s a c r i f í c i o e
os clientes foram compreensí¬
veis”. diz. Mazetto acredita que
o s c l i e n t e s fi c a r a m s a t i s f e i t o s

c o m o n o v o a m b i e n t e , o q u e
pode ser comprovado no aumen¬
t o d o f a t u r a m e n t o . “ A s m e r c a d o ¬
rias ficaram mais expostas, atra¬

i n d o u m n ú m e r o m a i o r d e c o m ¬
pradores e0mix de produtos
aumentou de dez mil para 15
m i l ” . R e s u l t a d o : a s v e n d a s a u ¬
m e n t a r a m c e r c a d e 5 0 % e m r e ¬
lação ao período anterior àre¬
forma. Aloja de Sarandi, segun¬
do oempresário, não demorará
duas décadas para ser reforma¬
da. ‘‘A segunda loja tem dois anos
eacredito que daqui outros dois
anos ela será reformada”. ■

Q
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RESPONSABILIDADE SOCIAL VERÔNICA MAR lANO

Um real faz toda adiferença
GRAÇAS ÀS EMPRESAS FILIADAS ÀASSOCIAÇÃO COMERCIAL EAOS PARCEIROS. AFUNDACIM MANTÉM DIVERSOS
PROJETOS COM FOCO NA PROFISSIONALIZAÇÃO DAS ENTIDADES SOCIAIS ENA HUMANIZAÇÃO

1
A doação de R$ 1por mês pode

parecer simbólica, mas ées¬
sencial para agestão dos projetos
do Instituto de Responsabilidade
Social de Maringá (Fundacim), bra-

'ço social da ACIM. Éque todos os
meses as empresas filiadas aAs¬
sociação Comercial podem optar
pelo pagamento de R$ 1amais
na mensalidade para ser destina¬
do aFundacim.

“O valor parece pequeno, mas
quando somado ao grande núme¬
ro de doadores nos dá um resulta¬
do positivo, que se reflete nas
ações da Fundacim”, agradece a
presidente da entidade, Cleide
Tono Freitas Noronha. “E temos o
prazer de constatar que amaio¬
ria dos associados opta pela doa¬
ç ã o ” .

gestão. Já 0segundo premia,os
autores de matérias Jornalísticas
com foco em ações no social. Ere¬
centemente aent idade lançou o
Shopping Escola, voltado para jo¬
vens de baixa renda com 16 anos
ou mais. Através do programa, os
participantes recebem qualifica¬
ção eganham aoportunidade de
trabalhar em diversas áreas do
comércio varejista, Já que após
concluído ocurso, eles são enca¬
minhados para as empresas pelas
entidades cadastradas na Funda¬
c i m .

Outra frente de ação édoação
de acolchoados. No período que
antecede oinverno érealizada a
Campanha Solidariedade Sim. que
repassa acolchoados para famíli-

em situação de risco evulnera¬
bilidade social. Neste ano foram
doadas 2,2 mil peças.

a s

Ofoco de atuação da Fundacim
está nas entidades sociais que tra¬
balham pela inclusão social, privi¬
legiando aeducação para otraba¬
lho e

PROFISSIONALIZAÇÃO DAS ONGS
Eotrabalho desenvolvido pelaa g a r a n t i a d o s d i r e i t o s e d a

cidadania. Desde que foi criada,
em 2002, aFundacim Já cadastrou
97 entidades que são atendidas
p o r m e i o d e

CLEIDE NORONHA^ PRESIDENTE DA
FUNDACIM: DDAÇÃO OE UM R$ 1POR MÊS
DOS ASSOCIADOS DA ACIM PARECE POUCO.
MAS QUANDO SOMADO AO GRANDE NÚMERO
DE DOADORES. NOS DÀ UM RESULTADO
POSITIVO

Fundacim faz diferença para as
entidades sociais, Apresidente da
Rede Feminina de Combate ao
Câncer, Marta Regina Kaiser, des¬
taca que para manter uma enti¬
dade beneficente épreciso profis¬
sionalização, ‘‘A Fundacim. por
meio das mais diversas iniciativas,

contribuído de forma imen-

projetos, cursos, trei¬
namentos eassessoria. Além dis-

já beneficiou mais de cem mil
pessoas direta eindiretamente
através das campanhas eprojetos
realizados em parceria com enti¬
dades sociais.

s o

l a t i v a ” . a fi r m a M a r t a .

Além da ajuda preciosa das em¬
presas filiadas aACIM, aFundacim
conta com oapoio dos seguintes
mantenedores; institutos São Fran¬
cisco, Sicoob eParanaense de En- |
sino. Cocamar. Café Jandaia, Con- ?
selho Comunitário de Segurança p
de Maringá (Conseg) eApoio aIni- |
ciativa Empreendedora.® 0

t e m

surável para que arealidade das
entidades assistenciais seja dife¬
rente. para que as ONGs invistam

capacitação, formação de pes¬
soal qualificado, administração,
planejamento e, consequente¬
mente, possam manter-se de uma
maneira mais digna emenos ape-

Oinstituto também éresponsá¬
vel pela realização dos prêmios
Gestação eFundacim de Jornalis¬
mo. Oprimeiro tem oobjetivo de
estimular aprofissionalização e
divulgar as entidades que desen¬
volvem as melhores práticas de

e m
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bymaringá
SUCESSO
Começam neste mês de fevereiro no CTM-Senai
(Centro Tecnológico de Maringá) as aulas do Curso de
Desenvolvedor eSuporte de Software. Afase de
seleção foi um sucesso, com 1.550 candidatos que
realizaram as provas em Maringá (Faculdade Maringá)
eem Campo Mourão (Fecilcam). Foram formadas
duas turmas com 60 alunos, sendo 40 em Maringá e
20 em Campo Mourão.

PARCERIA
0curso está sendo viabilizado graças àparceria da SBM
com 0Governo do Estado, através da Secretaria de
Estado do Trabalho, Emprego ePromoção Social, Fundo
de Amparo ao Trabalhador (FAT) eMinistério do Trabalho
eEmprego dentro do programa PlanTeQ 2010. A
iniciativa tem apoio do APL de Software eSebrae-PR. As
aulas serão gratuitas eos alunos ainda receberão passes
para transporte coletivo.

Durante as provas, oíndice de comparecimento dos alunos foi considerado
muito bom

PLAfITEQ
0PlanTeQ exige que, no mínimo, 70% dos alunos têm
que estar desempregados antes do curso (o que se
confirmou) eque, ao final dos estudos, 80% destes
consigam empregos na área. Ainiciativa éum encontro
perfeito entre aquestão social eas necessidades dos
empresários, formando profissionais capacitados para
a t e n d e r a d e m a n d a d o m e r c a d o .

As provas foram realizadas nas salas de aula da Faculdade Maringá

J3ih/vaieSETOR DE Ti EM 2009
0setor de Tecnologia da Informação (TI) do Brasil cresceu
acima das expectativas em 2009, com expansão entre 6%
e8%. Aestimativa éde que somente aárea de TI teria
faturado cerca de 65 bilhões de dólares no período e, em
relação às exportações de softwares ede serviços, osetor
pode ter chegado ao volume de pelo menos 3bilhões de
dólares. Em nível mundial, houve redução de cerca de
4,5% nos gastos de TI 2009.

RETOMADA ECONÔMICA
Depois da crise mundial em 2009, aexpectativa éde
recuperação da economia em 2010 com aumento de
4,5% nos investimentos em Tecnologia da Informação,
Ainda na área de TI, os países emergentes deverão liderar
aretomada econômica. Easurpresa éque aAmérica
Latina estará àfrente deste processo.

Da esquerda para adireita; Celso Saito (Sebrae), Oonisetti Ferreira (diretor
de Capacitação eEnsino da SbM); Aline Teixeira (secretária executiva da
SbM), Magali Roco (diretora de Marketing da Faculdade Maringá), Dirceu
Herrero (jornalista); Ademir Faria (presidente da SbM), Luiz César Lopes
(Coordenador Responsável pelo PlanTeQ)

AS MELHORES EMPRESAS DE SOFTWARE ESTÃO AQUI

www.softwarebymaringa-com.br
■p

APOIO
' O

Soluções para Pequenas Empresas
Fone; (44) 3026 1562
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PROCESS
I N F O R M Á T I C A

Software para
Advogados

Quando projetarnos um
software, constrLyqrio^m

f u t u r o m e l h o »

S l u d e n t

-aça 0download gratuito
eexperimente agora!

www.processinformatica.com.brr I

LAv. MandacarCi , 3301
Fone: (44) 3262-9896

S g 6 . c o m . b r
S g 6 . c o m . b r Av. Trradentes, 1008

sl. 2108 IUaríngá PRcomercial@processinformatica.com.br 4 4 3 2 2 6 - 1 1 0 4

M A K I T O
I S O L U T I O N S

SOLUÇÃO
EM SISTEMAS DE INFORMAÇÃO

<6>

Sistema Software para IndústriaS O F T W A R E

A fer ramenta idea l para agestão
de lojas comerciais: T; -PCP

= - C R M

0-Gestão de CustosG a n h e :

.agilidade eeficiência no atendimento

.controle integral dos processos do varejo

.redução de custos operacionais.
G a r a n t a ;

.rentabilidade àoperação

.lucratividade ao negócio.

Software para Distribuidoras
! V e n d a s v i a S i t e
-Te iemarket ing

Controle egerenciamento de
produtos para pronta entrega I

Maringá -Fone: (44) 4052-9386
Campo Mourõo -Fone: (44) 3016-4646

i
s
s

-NFe -Nota F isca l E le t rôn ica
w w w . m a k l t o . c o m . b r

w w w . a c c i o n . c o m . b r I3225-86864 4C O N F E C Ç Õ E S & C A L Ç A D O S
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MERCADO VERÔNICA MARIANO
i

PARA OS EMPRESÁRIOS QUE NÃO
QUEREM PERDER OFOCO DOS
NEGÓCIOS, ATERCEIRIZAÇÃO
APRESENTA VANTAGENS,
INCLUSIVE PODE SIGNIFICAR
REDUÇÃO DE CUSTOS, MAS
ÉNECESSÁRIO CAUTELA
PARA EVITAR CONTRATAÇÃO
INVOLUNTÁRIA DE PESSOAS
INADEQUADAS EAÇÕES
T R A B A L H I S TA S

Terceirização em foco

c omo uma empresa pode redu¬
z i r cuscos eFoca r em sua a i i v i -

d a d e - F i m ? U m a d a s a l t e r n a t i v a s é

terceirizar serviços que não Fazem
parte do escopo de trabalho. De
acordo com oadvogado econta- ^
dor Jovi Vieira Barboza. as maio- I
res vantagens da terceirização são
aredução do custo operacional e
adespreocupação com aexecução
do serviço. “A terceirização éide¬
al para quem deseja evitar encar¬
gos trabalhistas ereduzir custos.
Para quem precisa fazer contra¬
tações temporárias, como hotéis
eclubes em períodos
terceirização pode ser uma exce¬
lente opção", diz.

DE OITO FUNCIONÁRIOS, AEQUIPE DA NUTRI-PAULOS SALTOU PARA 120 EM DUAS DÉCADAS
DE TRABALHO: PARA MANTER AQUALIDADE, EMPRESA OPTA POR PREPARAR AS REFEIÇÕES
INDUSTRIAIS NA SEDE DA CONTRATANTE

ciais. No caso dela, são terceiriza¬
dos otrabalho de costura, para

de 20 pessoas físicas eJuri-

não éatividade principal da empre¬
sa". destaca Sendeski.

Para isso, adireção da indústria
aproveitou um espaço físico existen¬
te. Oambiente foi readequado e
equipado para receber aempresa
responsável por preparar as refei¬
ções dos colaboradores. “Hoje. mais
de 90 %dos nossos 310 funcionári¬
os utilizam os serviços do refeitório,
Além do almoço, éservido oJantar
para quem trabalha no segundo tur¬
no”. comenta Sendeski, que lem¬
bra que antes de contratar oservi¬
ço alguns fatores foram levados em
consideração para evitar proble¬
mas Futuros. “Observamos aidonei¬
dade da empresa, aqualidade do
serviço oferecido eamelhor rela¬
ção custo-benefíclo”.

Atercei r ização também fo i um
caminho escolhido pela empresá¬
ria Ana Paula Mores, da Mix Mais,
indústria especializada na produ¬
ção de roupas em tamanhos espe-

c e r c a

dicas, eaestamparia.
Por mês, são cerca de dez mil

peças. Epara garantir aqualidade
da produção, Ana conta que os ter¬
ceirizados devem seguir “a risca’
apeça-piloto, além dela fiscalizar
todo oprocesso. Inclusive, aem¬
presária já trocou as empresas res¬
ponsáveis pela estamparia eas
costureiras por julgar que os servi¬
ços estavam não tinham aquali¬
dade exigida pelo cliente, “A moda
édinâmica. Oparceiro tem que
querer crescer junto eoferecer
qualidade no Serviço”, defende.

No caso dela, para que acostura
eaestamparia fossem executados
na própria empresa, seria neces¬
sária uma estrutura maior, mas ela

s a z o n a i s , a

No entanto, épreciso que ater¬
ceirização esteja em conformidade

os objetivos estratégicos da
organização, os quais revelarão
que pontos ela poderá alcançar re¬
sultados positivos eonde poderá ser
eficiente sem mudar ofoco do ser¬
viço ou produto oferecido pela
tratanie. Na Antenas Aquário
Feicorio foi terceirizado
a c o r d o c o m

c o m

e m

c o n -

o r e -

em 2002 , De
odiretor industrial,

Douglas Gonzales Sendeski
m e n t a ç ã o é u m

a a l i -

serviço especifico
epara executá-lo demanda de mão-
ennin'̂ ’̂  ‘̂ p̂acitada eespecializada,

a l é m d e

zar esse”’"'^^-terceir i¬zar esse servtço eliminamos

X )

: E
O

pondera que se não Fossem tercei¬
rizados. estes serviços poderíam ter
mais qualidade, mas seriam mais

O
r f O

o q u e
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custosos. “Por enquanto náo temos
como execu tá - l os na nossa i ndús¬

tria, porque já somos responsáveis
pelo desenvolvimento do produto,
corte efinalização. No nosso caso.
compensa terceirizar eacompa¬
nhar de perto otraballio", diz.

PRESTADORES DE SERVIÇO I
De olho na expansão dos negó¬

cios. os proprietários do restauran- I
te Paulo's Self Service criaram aI

-Nutri-Paulos, que oferece serviços I
de refeitórios para empresas. No
início, as refeições eram levadas
p r o n t a s p a r a a e m p r e s a c o n t r a ¬
tante, no entanto, de acordo com
Márcia Bortolotto, do departamen- §
to de Recursos Humanos, hoje a^
empresa opta por montar aestru- I
t u r a n o l o c a l o n d e a c o m i d a s e r á

servida. “Percebemos que aqua-
CARLOS CÂNDIDO COSTA, DA INGALIMP; EMPRESA PASSOU AOFERECER RECENTEMENTE 0
SERVIÇO DE ZELADORIA TERCEIRIZADA. POR SUGESTÃO DOS PRÓPRIOS CLIENTES

D i r e c t i v e A C I MI n s t i t u t o
M E R C O S U L

Professional English School M ■ r k < * P P S r a $

S o 9 t í g é ç S o c o m O M U N D O , . .

yB U S I N E S S E N G L I S H E S P A N O L

nglês eEspanhol para negócios
!ênfase em conversação
!ensino através de “estudo de casos”

(usado na Universidade de Harvard-USA)
!excelência na estrutura de sala de aula

!condições especiais para estudantes,
grupos eempresas

v a n ç a a o

s

Vagas Limitadas!Av. Duque de Caxias, 882 sl 107
Ed. New Tower Plaza

Maringá /PR
3025 7636 3025 9616

irtstitutomercosul.-í*-^; r-d i rec t ivec
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r
lidade das refeições émaior
do não precisa ser transportada,
por isso, resolvemos levar aestru¬
tura da cozinha para dentro das
empresas contratantes”, explica.

No mercado há 20 anos. aNu-
tri-Paulos tinha inicialmente oito
funcionários ehoje aequipe
la com cerca de 120 pessoas, além
de horta eaçougue próprios. Dos
crês clientes iniciais, atualmente
são mais de 40.

Segundo Márcia, os cardápios
são elaborados por um nutricionis¬
ta. adequando oequilíbrio dos
trientes ao serviço executado pe¬
los funcionários. “Após elaborados,
os cardápios sáo encaminhados ao
cliente para análise eaprovação,
sendo que os ingredientes são for¬
necidos por nossa empresa” .

Para terceirizar oserviço de re¬
feitório. ovalor cobrado épor pes¬
soa. que varia conforme as neces¬
sidades nutricionais dos funcioná¬
rios. Ocontratante precisa dispo¬
nibilizar um espaço para que aes¬
trutura da cozinha seja montada.

q u a n -

Fique atento na
hora de terceirizar
um serviço

c o n - Para evitar que aterceirização
vire um transtorno, resulte em mais
trabalho ou gere reclamações
trabalhistas por parte de
funcionários terceirizados, o
advogado econtador Jovi Vieira
Barboza dá algumas dicas do que
pode ser feito na hora de contratar
aempresa prestadora de serviço.

De acordo com ele, oprimeiro
passo éabrir uma licitação, pára que
as empresas interessadas
apresentem propostas. Neste
processo, ocontratante já deve
fazer algumas restrições como
tempo de existência da empresa.
"Com cinco anos de mercado, por
exemplo, uma empresa mostra
credibilidade. Sinal que cumpre as
diretrizes corretamente",
complementa.

Outro filtro importante
destacado por Barboza ésolicitar à
empresa aapresentação de
certidões negativas de débitos de
tributos federais, estaduais e
municipais. Para se precaver contra
processos trabalhistas, oadvogado
alerta que éimportante asolicitação
periódica de certidões negativas
junto ao INSS eàCaixa Econômica
Federal -para oFundo de Garantia
de Tempo de Serviço. "Estas
certidões comprovam que a
contratada está em dia com as

il

'i

í i

n u -

0ADVOGADO ECONTADOR JOVI BARBOZA
ACONSELHA QUE AS EMPRESAS SOLICITEM
AOS TERCEIRIZADOS CERTIDÕES
NEGATIVAS DE DÉBITOS, GARANTIDO QUE
AS OBRIGAÇÕES TRABALHISTAS E
TRIBUTÁRIAS ESTEJAM EM DIA

obrigações tributárias etrabalhistas.
São providências muito importantes
para evitar problemas edores de
cabeças futuras", explica.

Além de estar atento à
burocracia, oempresário deverá,
segundo Barboza, dar atenção e
acompanhar ofuncionário
terceirizado. "É fundamental um
acompanhamento diário no
relacionamento interpessoal. Ofato
do funcionário ser terceirizado não
significa que ele pode ser deixado de
lado. Arelação interpessoal pode
ajudar adetectar problemas de
imediato, que aprincípio são
imperceptíveis".

limpeza EZELADORIA
A s s i m c o m o a N u t r i - P a u l o s , a

Ingalimp viu na terceirização uma
forma de expansão da empresa,
que cem 17 anos de mercado. Nes¬
te ano, aIngalimp passará aatu¬
ar com zeladoria terceirizada. “É
um projeto antigo, mas estávamos
esperando aempresa se fortale¬
cer. Agora chegou omomento de
arripliarmos nosso leque de servi¬
ços. entrando de vez no setor da
terceirização", frisa osócio Carlos
Cândido Costa.

De acordo com ele, como aem¬
presa atua na comercialização de

,produtos de limpeza epresta ser¬
viço de limpeza em obras Foi mais
f á c i l c o n h e c e r a s n e c e s s i d a d e s d e
m e r c a d o . " H á u m a c a r ê n c i a d e
empresas que prestam oserviço de
zeladoria na região enossos clien-

contratou seis pessoas, sendo que a
previsão é,aumentar aequipe em
até 150 pessoas, conforme ade¬
manda. Segundo Costa, uma em¬
presa pode contar com oserviço de
zeladoria terceirizada apartir de R$
1,5 mil por mês. já alimpeza de Fi¬
nalização de obra pode variar de
RS 300 aR$ 20 mil. dependendo do
tamanho da construção. >

tes sempre solicitaram esse tipo de
serviço”, comenta.

Para atender ademanda atual,
que abrange diversos municípios,
como Londrina eGuaíra, aIngalimp
conta com 105 funcionários na par¬
te da comercialização edez no seg¬
mento da limpeza de obras. Para
oferecer onovo serviço, ainda no
Final do ano passado aIngalimp

I
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POS-GRADUAÇAO
MBA EM GERENCIAMENTO DE DEPARTAMENTO PESSOAL

MÓDULO I-DIREITO EPRÁTICAS TRABALHISTAS^
!Direito do Trabalho -20 h/a
!Rotinas eCálculos Trabalhistas -60 h/a
!Folha de Pagamento /Obrigações Acessórias -40 h/a
!Jornada de Trabalho -20 h/a
!Aplicações Práticas Previdenciárias -20 h/a
!Processo Trabalhista -20 h/a
!Cálculo Pericial -40 h/a

MÓDULO II -FERRAMENTAS DE GESTÃO

!Cultura eComportamento Organizacional -10 h/a
!Educação Corporativa; Liderança eGestão de Talentos -10 h/a
!Cargos eSalários (Teórico ePrático) -20 h/a
!Team Building -10 h/a
!Planejamento de Carreira eEmpregabilidade -20 h/a
!Remuneração Estratégica com BSC (Balanced Score Card) -20 h/a

MÓDULO III -FISCALIZAÇÃO EMEIO AMBIENTE DO TRABALHO 1
I N É D I T O!Fiscalização do Trabalho -10 h/a

!E r g o n o m i a - 1 0 h / a
!Medicina eSegurança do Trabalho -40 h/a
!M E T E P - T C C - 1 0 h / a

ICarga horár ia
t̂otal: 380 hP R A T I C O

TURMA 1ISegundas eQuartas |19hàs23h |30 alunos |8de março de 2010

TURMA 22encontros mensais |Sábado |8h às 12h e13h30 às 17h30 |30 alunos 113 de março de 2010

INFORMAÇÕES /INSCRIÇÕES;
A LV O C O N S U LTO R I A

44 3029-4188 |alvo@alvotreinamentos.com.br
w w w. a l v o t r e i n a m e n t o s . c o m . b r o u w w w. f c v. e d u . b r

A C I M Realizaçao:

R I W
Apoio: r . 1

i
CdnsultoHa !Trftinam«r>loc L t d ap o c u l ó à d o c t ó o t í o v a r ó QA u c o « ç i o C c m e n í ê l » C n w m a n a r d »



TERCEIRO SETOR VERÔNICA MARIANO

c Plantando mudas
para florescer vidas

riado há seis anos com afinali¬
dade de oferecer tratamento

para dependentes químicos, oRe¬
canto da Fra tern idade P lan tando
Vidas está desenvolvendo projetos
para angariar recursos. Inicial¬
mente aproposta da ent idade era
atender pessoas que não teriam
condições de custear o t ra tamen¬
to. mas devido às dificuldades fi¬
n a n c e i r a s , o f o c o d e v e r á m u d a r,
de acordo com opresidente da
ONG, Alcides Martinhago.

Apartir deste ano as famílias dos
internos terão que fazer contribui¬
ções mensais, “Nosso objetivo
sempre foi atender quem precisa¬
va enão tinha condições financei¬
r a s p a r a a r c a r c o m o t r a t a m e n t o ,
mas nossas despesas são altas,
cerca de RS 10 mil por mês, e
es tamos en f ren tando d i ficu ldades
fi n a n c e i r a s " .

Para garantir àvolta as origens,
Martinhago conta que aentidade
criou oprojeto Florescer, que con¬
siste na locação de vasos orna¬
mentais para pessoas físicas eJu¬
rídicas. “A locação tem ovalor de
R$ 35 por mês, sendo que acada
90 dias ovaso ésubst i tuído por
out ro, caso haja necess idade” ,
explica. Ou seja, quem contratar
oserviço não terá que se preocu¬
par com amanutenção da planta
e " a l é m d e t e r u m o r n a m e n t o ,
dará uma oportunidade de vida
nova para quem precisa” , segun¬
do ovoluntário epresidente da
e n t i d a d e .

Desde que oprojeto teve início. |
em novembro, apenas 30 vasos “
f o r a m l o c a d o s , m a s a m e t a . d e
acordo com Martiniiago. são 300.
o q u e t o r n a r i a a e n t i d a d e
autossuficiente. “Até atingirmos a

^ m e t a , t e r e m o s q u e c o n t i n u a r c o n -
^tando com doações ecom aajuda

das famílias dos internos", argu-
s m e n t a .

RECANTO DA FRATERNIDADE LANÇA PROJETO PARA SE TORNAR
AUTOSSUFICIENTE: ALOCAÇÃO DE VASOS ORNAMENTAIS; EM BREVE
ENTIDADE COMERCIALIZARÁ HORTALIÇAS EMANDIOCA. CULTIVADAS
PELOS INTERNOS QUE FAZEM TRATAMENTO CONTRA A
DEPENDÊNCIA QUÍMICA

RECANTO DA FRATERNIDADE OFERECE TRATAMENTO PARA 20 DEPENDENTES
aUÍMICOS, MAS, COM DESPESA MENSAL DE R$ 10 MIL, RECURSOS
ANGARIADOS NÃO TÊM SIDO SUFICIENTES

O

ma que deverá ter início avenda
de hortaliças, mandioca emara¬
cujá, que estão sendo cultivados
na propriedade rural onde Fica a

sede da entidade.
ORecanto da Fraternidade tam¬

bém conta com oapoio do Conse¬
lho Comunitário de Segurança de

, E
O

Ainda para este ano. ele infor-F5
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Entidade tem
capacidade
para 20
internos
0Recanto da Fraternidade

Plantando Vidas tem capacidade
para 20 internos. Como as vagas
são limitadas há uma iista de
espera, que têm cerca de 60
nomes. Segundo aassistente
social Maria Lúcia Paiva,
responsável peia triagem dos
candidatos, para receber
tratamento, odependente precisa
cumprir alguns pré-requisitos,
como querer se livrar do vício, ter
mais de 18 anos e,
preferenciaimente, não ser
fumante. "Como nosso objetivo é
0tratamento de drogas, não
podemos ignorar ocigarro peio
fato de ser uma droga lícita. No
entanto, caso odependente
queira também parar de fumar,
poderá passar peta triagem. Já
tivemos casos em que ointerno
conseguiu se iivrarda
dependência do cigarro", justifica
aassistente social .

Otratamento, conforme Maria
Lúcia, ébaseado no tripé
laborterapia, em que os internos
cuidam da comunidade (horta,
pomar, cozinha, limpeza e
animais); espiritualidade, que
consiste na participação de
oficinas de oração, terços e
missas; edisciplina no
cumprimento de horários e
l imi tes.

No ano passado, 88 pessoas
passaram pelo processo de
triagem, sendo que 47 iniciaram
0tratamento, que éde um ano.
"No entanto, amédia de
permanência éde seis meses, que ̂
não são suficientes para se
iibertar da dependência", diz
Maria Lúcia.

0,

I
ALCIDES MARTINHAGO, PRESIDENTE DA ENTIDADE: DBJETIVO ELDCAR 30D VASDS
ORNAMENTAIS, MAS ATÉ AGORA SÓ 10% DA META FOI ATINGIDA; QUEM AJUDAR "DARÁ UMA
OPORTUNIDADE DE VIDA NOVA PARA QUEM PRECISA”

Depois do
tratamento,
u m n o v o

projeto de vida

Maringá (Conseg). Traca-se de um
recurso repassado pela Vara Cri¬
minal Federa l de Mar ingá ao
Conseg, “Fomos procurados pela
direção da entidade terapêutica,
que vinha enfrentando dificulda¬
des financeiras eprecisava de aju¬
da. Sabendo dessa necessidade, o
conselho conseguiu orepasse do
recurso federal”, frisa opresiden¬
te do Conseg, coronel Antônio
Tadeu Rodrigues.

Outra fonte de renda éprove¬
n i e n t e d a s f e s t a s b e n e fi c e n t e s d a

Canção edas Nações, além da
doação de cestas de alimentos da
Catedral Basílica Menor Nossa
Senhora da Glória, Paróquia San¬
ta Maria Gorett i eda Associação
dos Funcionários da Caixa Econô¬
m i c a F e d e r a l .

Quem tiver interesse em ade¬
rir ao projeto Florescer ou ajudar
aentidade, deverá entrar em con¬
tato pelo telefone (44) 3225-5050,
das 14 às 18 horas.

■4

Dependente de álcool por 12 anos
ede drogas ilícitas por cinco, Rodrigo
Macedo Veras ganhou vida nova graças
ao trabalho do Recanto. Ele iniciou o
tratamento em agosto de 2008 ehoje,
ionge do vício, executa serviços gerais
na própria entidade. "Foi através da
comunidade que me descobri. Não
sabia quem era. Hoje tenho 24 anos e
estou começando uma nova etapa,
descobrindo meu potenciai e
aprendendo alidar com as pessoas",
c o n t a .

9

Para ofuturo. Veras pretende
cursar Psicologia e, para isso, voltou a
estudar. "Estou novamente fazendo
planos. Antes achava que avida não
tinha mais jeito, que teria que aceitar
minha condição de dependente. Agora,
tudo mudou", fala otimista.

s
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RECURSOS HUMANOS ̂ FERNANDO CARDOSO
Ik

Vendedor também éaalma do ne
DIANTE DA CRESCENTE DEMANDA
POR BONSVENDEDORESEDA
DIFICULDADE POR ENCONTRAR
PROFISSIONAIS “PRONTOS” NO
MERCADO, EMPRESAS PRECISAM
INVESTIR EM SEUS
D E P A R T A M E N T O S

COMERCIAIS; AFINAL, O
SUCESSO FINANCEIRO
DEPENDE, TAMBÉM, DO
T I M E D E V E N D E D O R E S

A busca por emprego, na Agên¬
c i a d o T r a b a l h a d o r d e M a r i n ¬

gá -ou mesmo em outras agênci¬
as do ramo -quase sempre reve¬
la um bom número de vagas para
vendas externas. Vagas que nem
sempre são preenchidas por falta ^
de qualificação dos interessados, s
Para afunção, espera-se que o|
candidato seja comunicativo ete¬
nha disponib i l idade para v ia jar,
habilidade para negociar, alguma
experiência na ãrea e, em muitos
casos, veículo próprio. Diante da
alta demanda por bons vendedo¬
res, quem possui esses requisitos
dificilmente fica sem emprego.

Numa atividade que exige em¬
penho equalificação de seus pro¬
fi s s i o n a i s , F o i - s e o t e m p o e m
que Sí-ír vendedor era uma alter¬
nativa para quem não podia estu¬
d a r o u n ã o t e v e s u c e s s o e m o u t r a
profissão. “Hoje tal cenãrio mu¬
dou", conta agerente comercia l
d o P a r a n á A s s i s t ê n c i a M é d i c a

^(PAM), Gláucia Loureiro. “O ven¬
dedor precisa ser inovador, ter

s c r i a t i v i d a d e , e m p a t i a , e x c e l e n t e
5^ relacionamento interpessoal, co¬

nhecimento do mercado em que

LUIZ CALOS LYRA, QUE ÉGERENTE DE NEGÓCIOS 00 0DIÁRIO DO NORTE DO
PARANÁ, REALIZA REUNIÕES SEMANAIS COM AEQUIPE PARA APRENDER COM
"CASFS Q(JE SÃO NARRADOS PELOS VENDEDORES"

to fundamental para se obter su¬
cesso. Não existe profissional For¬
mado epronto. Énecessário se
reciclar, acompanhar as tendên¬
c i a s d e m e r c a d o e o c o m p o r t a ¬

do consumidor", comenta.

atua, poder de negociação, inicia¬
tiva epersistência", diz ela.

Osegredo do sucesso de empre¬
s a s d e s a ú d e c o m o o P A M , e d e

qualquer outra área, deve-se, em
parte, auma equipe de vendas
b e m t r e i n a d a e e m s i n t o n i a c o m

amissão eos objetivos da empre¬
sa. Gláucia. que coordena uma
equipe de vendedores, sabe o
quanto édifícil encontrar profis¬
sionais gabaritados disponíveis no
mercado eque, não os encontran¬
do, aso lução é invest i r em quem
tem aptidão para onegócio,
desenvolvimento da equipe épon-

m e n t o

Empresas que disputam alide¬
rança de mercado, explica opresi¬
dente do Grupo Friedman. Fernan¬
do Lucena, sabem que ocliente
está cada vez mais exigente. Quer
gastar menos tempo, menos di¬
nheiro eter mais opções. Portan¬
to. garante, “o profissional de ven¬
das precisa ser competente, ter
conhecimento sobre oproduto ou

O
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serviço que oferece, co¬
n h e c e r m a i s a c o n c o r ¬

rência eonegócio, loja
ou setor para oqual tra¬
b a l h a " .

Fundado nos Estados
Unidos, em 1980. oGru¬
po Friedman atua no
Brasil desde 1990. apre¬
sentando so luçáo para
gerenciamento de ven¬
das no varejo. Graças à
parceria com aACIM, o
concei tuado método do
grupo vem sendo com¬
par t i lhado com empre¬
sários egerentes co¬
m e r c i a i s d a c i d a d e .
Quem faz ocurso , ge¬
ralmente. percebe que
é p r u d e n t e i n v e s t i r
mais na capacitação de
s e u s v e n d e d o r e s . “ N ã o
s e a d m i t e m a i s , e n e m

PARA AGERENTE DO PAM, GLÁUCIA LOUREIRO, 0VENDEDOR PRECISA SER INOVADOR. TER
EXCELENTE REUCIONAMENTO INTERPESSOAL. CONHECIMENTO DE MERCADO, PODER DE
NEGOCIAÇÃO, INICIATIVA, EMPATIA EPERSISTÊNCIA

demos muito com os cases que ali
são narrados por cada um dos ven¬
dedores da equipe", explica.

Independentemente do método
de capacitação adotado, seja ele
aaplicação de cursos ou areali¬
zação de frequentes reuniões com
aequipe, as empresas tendem a
r e c o r r e r a c o n s u l t o r i a s e x t e r n a s ,

"Cada executivo precisa conhecer
bem seu time esua empresa para
saber se énecessária uma injeção
externa de ânimo”, diz Chaves,
sobre acontratação de consulto-

AUnimed conta com profis-

ao c l iente, sem deixar dúv ida so¬
bre um serviço que trata direta¬
mente avida das pessoas, acres¬
centa Chaves, oprofissional de
v e n d a s t e m d e e s t a r c o n s t a n t e ¬
mente atualizado. Nível de exce¬
lência que se atinge com investi¬
mento em cursos para os vende¬
dores. “A Un imed mantém f re¬
quentes treinamentos nessa área.
No segundo semestre de 2009
aconteceram dois deles", recorda
o d i r e t o r .

Outra área que requer do ven¬
dedor conhecimentos específicos é
ade mídia. No entendimento do
gerente de negócios do núcleo de
atendimento às agências de publi¬
cidade do jornal ODiário do Norte
do Paraná, Luiz Carlos Lyra. para

sucesso em um veículo de co¬
municação, 0profissional de ven¬
das precisa mais do que bons cur¬
sos de motivação. Lyra aposta no
diálogo com aequipe de vendas.
“Optamos por reuniões semanais,
pois sempre saímos delas com so¬
luções para os problemas eapren-

é in te l igente, perder
oportunidades de vendas por fal¬
ta de informação ou de preparo”,
diz Lucena.

Quem percebeu aimportância
de se investir “pesado" no depar¬
tamento comercial -eque, por
isso. vem “colhendo" bons resul¬
t a d o s n a s .

sionais internos que fazem esse
trabalho de atualização, mas. sa-
zonalmeme, contratamos profis¬
sionais externos para oxigenar
nossos representantes”, comenta.

“êaUnimed Maringá. Se¬
gundo 0diretor de mercado da
cooperativa. Maurício Chaves Jú¬
nior, em uma área tão específica
corno ade planos de saúde, oven¬
d e d o r p rec isa es ta r a inda ma is

preparado. “Em nosso ramo.
énecessário
b e m

t e r

BONIFICAÇÃO
Na gerência de uma equipe ^

vendedores, uma das falhas de |
muitas empresas étratar os pro- »
fissionais com isonomia, ou seja. g
iguais salários emesmas regalias o
para vendedores com desempe- b

U m c o n h e c i m e n t o
profundo sobre todos os benefíci¬
os que aoperadora de saúde ofe¬
rece, os detalhes das coberturas e
m u i t a

d e

transparência na informa¬
ç ã o , e x p l i c a .

Epara repassar tantos detalhes
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nhos diferences. Tai postura, ex¬
plica Fernando Lucena, do Grupo
Fríedman. tende adesmotivar jus-
camence os profissionais mais va¬
liosos; aqueles que obtém resulta¬
dos acima da média.

" D e v e - s e e s t a b e l e c e r u m a
lação de mer i coc rac ia . dando
m a i s p a r a q u e m r e a l i z a m a i s " ,
explica opresidente do grupo.
Pau tado nesse pensamento ,
método de incentivo por bonifi- g
cações, diz Lucena. sempre vale |
ãpena. “As pessoas gostam de I
ser reconhecidas erecompensa¬
d a s . E s t e s p r ê m i o s d e v e m
apropriados àsituação e. princi¬
palmente. ser de interesse dire¬
to da equipe", sugere.

Gláucia Loureiro diz ter senti¬
do bons resultados com apolítica
de bonificações, "Não adianta co¬
brar resultados sem incentivar a
equipe .avalia. No RAM. incenti¬
vos mensais ecampanhas-relám-
pago visam reconhecer oprofis¬
s iona l pe lo mér i to , “Ado tamos
p r e m i a ç õ e s fi n a n c e i r a s , c o m o
jantares, fins de semana em pou¬
sadas. televisores emáquinas fo¬
tográficas. Há também as não-fi-
nanceiras. como troféus emeda¬
l h a s " . r e l a t a .

I

r e -

o

UM MERCADO ESPECÍFICO COMO 0DE PLANOS DE SAÚDE EXIGE PREPARAÇÃO DA EQUIPE,
DEFENDE MAURÍCIO CHAVES JÚNIOR. DA UNIMED: APOSTA NA CONCESSÃO DE BÔNUS PARA
AUMENTAR APRODUTIVIDADE

s e r

OESCOLHA 0MELHOR
10 passos para contratar um bom vendedor
OIdentifique operfil do vendedor ideal para sua empresa -

Analise as características de seu melhor vendedor, assim,
você saberá exatamente oque procura

OAja sem preconceitos -Liberte-se dos preconceitos de raça, cor, religião
e, principalmente, de idade, Muitos dos melhores vendedores no mercado
são exatamente aqueles com muito mais anos de experiência

QDivulgue sua busca -Anuncie avaga constantemente, em sites de
recolocaçào, agências de emprego, mercado informal, universidades e
escolas, em placas do tipc "precisa-se de vendedores", bolsões de
empregos sociais eem anúncios de jornal

QInvista em publicidade -Para os anúncios em classificados, invista em
qualidade. Pode custar mais, mas onúmero de candidatos será muito maior

QSelecione os currículos -Faça uma leitura detalhada, eliminando os
"paraquedistas" (pessoas que moram em outras cidades); telefone para
ter uma ideia do nível do candidato; aplique um teste psicológico para
obter mais detalhes sobre apersonalidade do interessado

QEntreviste coletívamente -Reúna em uma sala cerca de dez vendedores
e, após apresentar aempresa, otrabalho eas condições de ganhos, faça
perguntas abertas para conhecer um pouco os candidatos eeliminar os
que estão claramente fora do perfil que você procura

OEntreviste individualmente -Converse francamente eem um ambiente
informal com ocandidato para descobrir quais suas pretensões equalidades

QÚltimas precauções -Alguns candidatos são especialistas em se sair bem
nas entrevistas de emprego. Por isso, antes de contratar busque referências
em empregos anteriores epergunte por que ele saiu da empresa

(3 Explique os não-negociáveis -Esclareça aquilo que éomais importante
para aempresa. Coloque em uma folha de papel aquilo de que você faz
questão, como: pontualidade, honestidade, disponibilidade. Pergunte se o
candidato concorda com esses valores epeça que ele assine uma via

0Procure só os melhores -Uma dica importante épagar bem. Os melhores
vendedores não são baratos, mas se forem bons mesmo, acabam se pagando

Para odiretor de mercado da
Unimed Maringá, mais importan¬
te do que simplesmente vender é
v e n d e r b e m . N u m a
qualidade ,como ele define, pre¬
cisam se sentir satisfeitos oclien-

“ v e n d a d e

te, aempresa etambém ovende¬
dor Para este. uma boa p r a u c a
são as campanhas de incentivo.
"As bonificações significam para
oprofissional de vendas uma mo¬
t i v a ç ã o a m a i s
seus objetivos e

p a r a a b u s c a d e
m e t a s " . P a r a a s

empresas que ainda não adotam
essa prática. Chaves garante que

t-;-o aestratégia resulta em ganho de
Iprodutividade e, por consequén-
5cia. aumento de receita. '-**

! > * —
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Histórias de vendedor
AREVISTA ACIM SEPAROU DUAS HISTÓRIAS DE GENTE QUE NASCEU PARA ESSA ATIVIDADE QUE CADA DIA
EXIGE MAIS PREPARO DE SEUS PROFISSIONAIS.

Momento marcante
AFORMULA PARA O
SUCESSO NA
PROFISSÃO,
SEGUNDO TAIS
FAUSTO, DO O
DIÁRIO DO NORTE
DO PARANÁ, É
"ACREDITAR NO
QUE VENDE E
CONHECER A
FUNDO O
PRODUTO”

Vendedor desde que deixou aroça, Aristides
Gomes conseguiu oprimeiro emprego na cidade
ainda na adolescência, como vendedor de balcão
de secos emolhados. Na função, não aguentou
seis meses. Queria "bater perna, ver gente", ser
cobrado eter metas. Fez das vendas externas
mais do que um "ganha-pão", encontrou
realização profissional. Tinha nascido para ser
vendedor enão demorou aperceber isso.

Casado, pai de três filhas eavô de três netos,
foi vendedor de seis empresas e, em três delas,
trabalhou por mais de dez anos. Tirou de suas
comissões osustento da família, acasa própria, o
carro emuitas histórias. Uma delas, de
solidariedade, éaque guarda com mais carinho,

Em 1986, na rodovia entre Ivaiporã e
Maringá, no mês em que havia terminado de
pagar um Fiat Uno parcelado aperder de vista,
sofreu um grave acidente com afamília. As filhas
nada sofreram, mas ele eesposa ficaram feridos,
Ocarro, do qual não tinha seguro, ficou
totalmente destruído. Gomes teve de se
ausentar do trabalho para se recuperar das
lesões eao retornar, semanas depois, teve uma
surpresa que marcou sua carreira nas vendas.

Na época, trabalhava na Casa Moreira eera
um dos vendedores que mais se destacava.
Ganhou prêmios por metas cumpridas efez
grandes amigos, "Éramos em 280 vendedores só
em Maringá. Etodos eles colaboraram numa
'vaquinha' para pagar as contas do conserto do
carro", recorda, com odetalhe de que areforma
custou mais da metade do valor de um Uno zero
quilômetro.

"Sempre ajudei meus companheiros, quando
um deles ficava doente. Aí, quando precisei, eles
disseram: épara oAristides? Então faço questão
de ajudar", recorda Gomes, sobre aatitude de
seus colegas dos tempos de Casa Moreira, onde
trabalhou de 1977 a1988. Foram gestos como
aquele, diz ele, que fizeram aprofissão valer a
pena, mais do que os brindes eodinheiro. Se
pudesse voltar no tempo, brinca, seria
novamente vendedor, mas faria um seguro do
c a r r o .

Momento de superação
Avida de vendedora começou bem cedo para Tais Fausto, Natural

de Francisco Beltrão, no sudoeste do Paraná, ela perdeu os pais na
infância e, aos 9anos, começou avender sapatilhas na rua, para ajudar
os familiares que acriaram. "Com 15 anos, trabalhava com anúncios de
listas telefônicas", conta, ao recordar da primeira carteira assinada.

Tais se casou emudou para Maringá, onde encontrou melhores
oportunidades para crescer na profissão. Começou com vendas de
balcão, em um shopping. Na primeira oportunidade, trocou oar-
condicionado pela estrada, para ser representante de uma operadora
de cartão de crédito e, por exigência da profissão, viajar todo o
Paraná. "No terceiro mês, vendi 70 contratos, enquanto colegas mais
antigos na empresa faziam uma média de 30". Oempenho alevou ao
cargo de supervisora ainda no primeiro ano.

Também atuou com vendas para osetor de panificação, mas diz
ter encontrado omaior desafio da carreira ao aceitar um convite para
integrara equipe do jornal ODiário do Norte do Paraná. Ela confessa;
não tinha conhecimento algum sobre mídia. "Tive de estudar muito
para dar conta do trabalho".

Após 15 dias, quando pensava em desistir, foi confrontada por
quem atinha contratado. "Onde está aquela Tais que ouvi falar que
você era? Não temos esse tempo todo para você se adaptar", lembra
Tais, da cobrança feita por Luiz Carlos Lyra, gerente de negócios de O
Diário. Abronca foi como uma injeção de ânimo.

Atualmente, mantém uma pasta com cerca de 160 clientes, 70
dos quais costumam anunciar no jornal com frequência. "Venda é
paixão. Você tem de acreditar no que vende econhecera fundo o
produto. Por isso, tive dificuldade quando cheguei ao jornal. Mas
resolví isso com muito estudo eleitura". Tais venceu e, hoje, éuma
das profissionais de destaque da equipe de Lyra. Tem um bom salário
e, dele, espera viabilizar um sonho antigo; cursara faculdade de
Comunicação Social. ■
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ESTILO EMPRESARIAL OAYSEHESS

Esrar feliz no trabalho deveria
ser uma das condições básicas

aser levadas em conta pelas mu¬
lheres antes de pensar em engra¬
vidar. Isso porque com achegada
da gestação virtudes como paciên¬
cia eboa vontade tendem adimi¬
nuir (consideravelmente) de in¬
tensidade. Eum cargo eum am¬
biente que proporcionem prazer
já sáo um bom caminho andado
para uma gravidez feliz também
na vida profissional.

Da fase in i c ia l , com d i re i to a
enjoos, ao barrigão vai ser de to¬
tal importância ter colegas muni¬
dos de doses extras de "paciência
eboa vontade" -as mesmas que
agestante perdeu. Mas não pen¬
se que alguém deva trabalhar pela
futura mamãe ou cobrir possíveis
falhas dela. Agestante continua
sendo uma profissional ese tem
condições f ís icas de t raba lhar, é
porque pode desempenhar suas
funções sem omenor problema.
No caso de enjoos, oideal éter
sempre um lencinho amão. isso
pode evitar situações desagradá¬
veis como sair correndo para vo¬
m i t a r n o b a n h e i r o .

Ocuidado com apostura tam¬
bém éessencial para garantir o
conforto no ambiente profissional. »
É r e c o m e n d á v e l o u s o d e c a d e i r a í
com encosto apropriado eapoio |
para os braços. Uma boa ideia é
ter ainda um apoio para os pés.
assim com fazer caminhadas rá¬
pidas eregulares para ativar acir¬
culação do sangue. Se precisar
fazer algum esforço físico ou su¬
bir escadas, agestante deve Fazer
com cuidado ou pedir ajuda.

N a h o r a d e e s c o l h e r a m e l h o r
_ r o u p a p a r a s u a s n o v a s ( e t e m p o -

rárias) Formas, agestante não
^Spode abusar dos agasalhos de

moletom, anão ser que trabalhe
gem uma academia de ginástica,
sHoje. ouniverso fashion para as

Grávida epronta
para otrabalho
ÉPOSSÍVEL LIDAR COM AS MUDANÇAS DE HUMOR ENO CORPO,
SENTIMENTOS QUE ALTERAM DE FELICIDADE AANGUSTIA EUMA AGENDA
PROFISSIONAL LOTADA? EPARA QUEM TRABALHA AO LADO DE UMA
GESTANTE BOM SENSO ÉSEMPRE BEM-VINDO

F u t u r a s m a m ã e s é m u i t o m a i s r i c o

echarmoso do que se imagina.
Inclusive, com peças desenhadas
pensando na gestante que traba¬
lha nas mais diversas áreas, inclu¬
indo as executivas. Enada de com¬

prar apenas numerações maiores.
Aroupa desenvolvida para ages¬
tante tem uma modelagem exclu¬
siva que valoriza abarriguinha.
sem fazer com que amulher se
sinta fora do seu peso ideal.

Para os colegas de trabalho, di¬
cas preciosas: mimos sáo sempre

bem-vindos, mas sem exageros.
Nada de encher agravidinha de
doces; não fique falando otempo
t o d o d o f u t u r o b e b ê ; c o n t r o l e a
von tade de fica r co locando amão

na barriga que cresce lindamente
acada d ia ; nunca con te h i s tó r i as

tristes ecasos de mulheres que
passaram por problemas durante
agestação. Enunca, nunca mes¬
mo, fume ao lado de uma grávida.

Oayse Hess éjornalista eespecialista
em design de moda
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CULTURA EMPRESARIAL

0que estouVale apena

VERÔNICA MARIANO -JORNALISTA EDUARDO XAVIER-JORNALISTA

% Engenheiros do Hawaii -Acústico MTV
0Acústico MTV dos Engenheiros do Hawaii é, sem dúvida, omelhor álbum da
banda. Foi lançado em CD eDVD em 2004 ereúne os principais sucessos do grupo,
como "0 papa épop", "Infinita highway”, "Somos quem pi-demos ser”. Todas com
uma roupagem musical mais leve do que as versões originais. Trar ainda as
músicas inéditas "Armas químicas epoemas", "Outras frequências” e"Depois de
nés". Oálbum traz aparticipação da Clara Gessinger, filha do vocalista elíder da
banda, Humberto Gessinger, na canção "Pose”.

r o i

r U G A O O S A N D E S
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Djavan -Perfil
Para quem gosta de Djavan, oálbum Perfil traz as principais canções que conquistaram opúblico ao longo dos
rnaís de 30 anos de carreira. Há clássicos como “Oceano", amúsica dos indecisos "Se”, além de "Te devora"
"Meu bem querer" e"Lilás". Acantora Alcione harmoniza sua voz na canção "Gostoso veneno". 0álbum foi
lançado em 2006 efaz parte da série Perfil, da Som Livre.

FUSA DOS ANDES
JOSÉ ANTONID PEORIALI
EDITORA: RECORD
400 PÁGINAS
Um (/iri7/er, uma aventura, uma reportagem
histórica, uma história de amor? Fuga dos
Andes, de José Antonio Pedriali, étudo isso
emais um pouco: um livro que prende a
atenção da primeira àúltima página,
apresentando oleitor ao que oPeru tem de
mais belo, enigmático ecruel. Os
protagonistas são ojornalista Humberto
Morabito eaperuana Beatriz eos
coadjuvantes são os guerrilheiros do
Sendero Luminoso, apolicia secreta eum
comovente camponês dos Andes. Para o
respeitado escritor Domingos Pellegrini,
Fuga dos Andes, “romance latino-
americano redentor”, éuma “obra-prima".

Vale apena

t l liSSISTIR

acasa em que afamília está morando fot
cenário de cenas arrepiantes envolvendo
ocultismo eoutras atividades suspeitas. O
/̂ /z/ZfAassustador produzido por Andrew
Trapani consegue dar arrepios até nos
mais incrédulos.

E V O C A N D O
E S P Í R I T O S 2012

-ROLANO EMMERICH (2009)
Ofilme retrata o“fim dos tempos”
através de desastres naturais advindos
de um aquecimento sem precedentes do
centro da Terra. Um jovem cientista
descobre por meio de um amigo indiano,
também pesquisador, que aTerra sofrerá
abalos sísmicos que farão com que a
humanidade deixe de existir. Tsunamis,
vulcões em erupção emuitos terremotos
colaboraram para que odiretor, Roland
Emmerich, conseguisse passar sua visão
sobre oinstinto humano de sobrevivência
eaté onde poderiamos chegar para
garantir nossa existência.

RGBERTH FABRIS -CRÍTICO DE
CINEMA EARTES EÂNCORA DO
PROGRAMA SUPRA SUMO

W n t M E t l l

KAREN CRISTINA DE OLIVEIRA -GERENTE y ,

i !

EVOCANDO ESPÍRITOS
-PETER CORNWELL (2009)
Ofilme aborda ahistória de um jovem com câncer em estado
terminal que precisa mudar de cidade com afamilia para se
submeter aum tratamento experimental. Ao longo do
tratamento ele começa ater visões macabras edescobre que

i )o»cph
? O I n h r

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

0 L O B O
JOSEPH SMITH
EDITORA: ALFAGUARA
134 PÁGINAS
0homem éolobo do próprio homem, Com este
ditado antigo podemos refletir sobre este livro,
que aborda ahistúia do lobo esua busca por ̂
alimento na floresta onde vrve durante um inverno s
de temperaturas muito baixas. F r̂ceba omundo ®
com os olhos atentos edesafiadores do ceifador
de vidas eoseu ponto de vista que nos faz ficar ?
hipnotizados epensar sobre olol» de Joseph
Smith esua teoria vital.

’’*tP://www.mbc.org.br: portal do Movimento Brasileiro Competitivo, que éuma oscip que tem como
objetivo contribuir para amelhoria da competitividade das empresas einstituições públicas; traz
noticias, artigos, entrevistas, entre outros

bttp;//www,vitrinaecia.com.br; trata-se de um site com dicas, notícias efotos comentadas sobre
vitrines, além de uma revista eletrônica sobre oassunto

http://www.por1alalshop.com.br: neste site, da Associação Brasileira de Lojistas de Shopping, o
internauta encontra informações variadas sobre ouniverso de shoppings, incluindo arevista da
entidade O

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

ASSOCIADO DO MÊS■COMO VENDER ETRANSFORMAR SEUS
CLIENTES EM DIVULGADORES ESPONTÂNEOS
Inst ru tora : Mar ia A l ice P inat í i
Data: 17 a19 de fevereiro, das 19h às 23h

Com 25 anos de mercado, aLoja Gaúcha conta há pelo menos 20
anos com os serviços da ACIM. Paulo Sérgio Carniati, que auxilia na ad¬
ministração do estabelecimento, diz que aLoja Gaúcha eODoidão (outra
empresa do grupo) são associados dACIM. "Isso trouxe muitos benefíci¬
os, como auxílio na consulta de crédito eaparticipação dos funcionários
em cursos etreinamentos", destaca.

Segundo Carniati, aempresa buscou oapoio da ACIM em princípio
com interesse nos serviços de consulta ao crédito, mas com otempo
passou autilizar outros produtos eserviços que contribuem para oau¬
mento nas vendas, como aMaringá Liquida. Para ele, aACIM está sem¬
pre "antenada” para ajudar aalavancar as vendas no comércio.

As lojas utilizam osistema de consulta ao crédito, que de acordo com
Carniati émuito seguro econtribui para reduzir ataxa de inadimplência.
"Quando ocliente recebe uma correspondência informando que seu nome
será incluído na relação de inadimplentes, ele tem interesse em pagar a
dívida", afirma.

t

■GESTÃO FINANCEIRA EADMINISTRAÇAO
DE FLUXO DE CAIXA
Ins t ru to r : Jov i Barboza
Data; 18, 19, 25 e26 de fevereiro, das
19h às 23h

■PROCEDIMENTOS PARA PARTICIPAR
DE LICITAÇÕES
I n s t r u t o r e s : M i c h e i l e M , S h i m o d a e L u í s
F e r n a n d o O t e r o
Data: 22 a26 de fevereiro, das 19h às 23h

■COMO ENCANTAR CLIENTES ATRAVÉS
DD ATENDIMENTO
Instrutora: Jane Eyre Colombo da Cruz
Data: 24 a26 de fevereiro, das 19h às 23h

MARINGÁ LIQUIDA
De 26 a28 de feve¬

reiro será realizada
mais uma edição da
Maringá Liquida, que ̂
acontece duas vezes
por ano. Oevento é
u m a o p o r t u n i d a d e
para atrair consumi¬
dores de toda aregião
e a u m e n t a r o f a t u r a -

CIDADÃO HONORÁRIO mento das empresas
participantes da promoção. Aadesão àMaringá Li-

Aproveitando uma visita aCuritiba, em dezembro, opresi- quida pode ser feita até 19 de fevereiro. Okit básico
dente da ACIM, Adilson Emir Santos, eovereador Flávio contém50bandeiras,20cartazese30tagsdepre-

-q Vicente se reuniram com opresidente da Federação do Co- ço, sendo que oinvestimento custa apartir de R$
Imércio do Paraná (Fecomércio), Darci Piana. Na ocasião, San- 70 para as empresas associadas àACIM eR$ 120
Êtose Vicente comunicaram que aCâmara Municipal de Maringá para não-associadas. Acampanha éuma realiza-
qaprovou onome de Piana para receber otítulo de cidadão ção da ACIM edo Sindicato do Comércio Varejista
Ihonorário de Maringá, que será entregue ainda neste ano. de Maringá eRegião (Sivamar).
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EMPRESÁRIA BEM-SUCEDIDA
Acerimônia de entrega do prêmio ACIM Mulher está agendada para 8

de março, dia Internacional da Mulher. Neste ano ahomenageada será a
empresária Jeane Nogaroli Guioti, que há 28 anos trabalha no setor
supermercadisía. Atualmente, ela évice-presidente do conselho consul¬
tivo da rede de supermercados São Francisco epresidente do Instituto
São Francisco de Responsabilidade Socioambiental.

Para acerimônia, que acontecerá às 19h30, no Moinho Vermelho
Eventos, são esperadas cerca de 600 pessoas. Os convites para oeven¬
to são por adesão epodem ser adquiridos na secretaria da ACIM ou pelo
telefone (44) 3025-9595. Jeane foi escolhida, em novembro do ano pas¬
sado, por uma comissão julgadora, depois que seu nome esteve entre
os três com maior número de indicações segundo diversas entidades de I
classe de Maringá. 1

UNIODONTD REGISTRO DE MARCAS EPATENTES
AUniodonto de Maringá firmou uma parceria com a

ACIM com 0objetivo de oferecer aos associados pianos
odontológicos, de acordo com as necessidades de cada
empresa. AUniodonto integra oSistema Nacional de
Cooperativas Odontotógicas, que com outras 130 enti¬
dades do gênero congrega mais de 22 mil dentistas. Em
Maringá, 85 cirurgiões dentistas fazem parte da rede
credenciada, que conta com um Pronto Atendimento lo¬
calizado na sede da cooperativa.

De acordo com odiretor presidente da Uniodonto
Maringá, Eduardo Junqueira, aprevenção éomelhor
caminho. "Esperamos que cada vez mais empresários e
profissionais de recursos humanos ofereçam como be¬
nefício aos colaboradores oplano odontológico. Preven¬
ção éuma forma de pensarem qualidade de vida”, diz.

As empresas associadas àACIM terão 20% de des¬
conto nos sen/lços oferecidos pela Marpa Marcas ePa¬
tentes. Esta éapenas uma das vantagens resultantes da
parceria firmada entre aempresa de registro eaAssoci¬
ação Comercial. 0acordo também prevê aassessoria
gratuita em marcas epatentes feita por um representan¬
te comercial da Marpa na sede da ACIM, mediante
agendamento prévio. Para mais informações, ligue para
(44) 3025-9595.

DESCDNTO NAS MENSALIDADES
SALAS PARA LDCAÇAO AACIM eaFaculdade Cidade Verde (FCV) firmaram

um convênio que prevê descontos para os associados
que desejam ingressar no ensino superior ou em um
curso de pós-graduação. Aparceria prevê descontos de
20% em qualquer um dos três cursos de graduação e
15% nas especializações-são 13 no total. Obenefício é
estendido aos colaboradores das empresas associadas.
Os interessados deverão procurar odepartamento insti¬
tucional da ACIM eretirar um ofício comprovando afilia¬
ção junto àentidade.

Mais informações pelos telefones (44) 3028-4416 e
(44) 9139-6843 ou pelo e-mail mercado.rose® |
fcv.edu.br. Asede da ACIM está localizada na rua Basí- ?
lio Sautchuk, 388. Já aFCV fica na avenida Horácio Rac- §■
canello Filho, 5950, esquina com aavenida Duque de s
Caxias.

As salas do Centro de Capacitação eTreinamento da
ACIM estão disponíveis para locação. São duas salas de
reunião com capacidade para dez pessoas, três salas de
treinamento, que comportam 25,30 e33 pessoas eum
auditório com 96 lugares. Todas contam com ar condici¬
onado. Eno auditório há sistema de som, DVD, vídeo
cassete eprojetor multimídia. Os preços variam de R$
100 aR$ 300 eos associados também pode‘m utilizar o
projetor, que tem ocusto de R$ 50 por período.

Segundo acoordenadora de capacitação etreinamen¬
to da ACIM, Patrícia Carla Bergamo, oserviço de locação
émais uma vantagem para os associados. Os pagamen¬
tos podem ser feitos através de débito na mensalidade.
Mais informações pelo telefone (44) 3025-9640 epelo
capacitação@acim.com.br
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4 L NESTE MOMENTO INICIA-SE UMA NOVA ERA NA
GESTÃO DOS TRABALHADORES E00 AMBIENTE DO
TRABALHO. PESSOALMENTE PENSO QUE SOB A
ÓTICA 00 CUIDADO COM ASAÚDE EBEM-ESTAR
DA CLASSE OBREIRA. AIDEIA 00 GOVERNO É
LOUVÁVEL. PORÉM TEMO PELA DISCRIMINAÇÃO
EM PROCESSOS SELETIVOS
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Mais uma vez as empresas são oneradas de forma no mínimo duvidosa quanto
aos custos dos funcionários afastados por acidente eauxílio-doença, com a
publicação no Diário Oficial da União, em 13 de fevereiro de 2007, do Decreto
6.042/2007, que instituiu aaplicação, acompanhamento eavaliação do Fator
Addentário de Prevenção (FAP).

OFAP, que nasceu com onobre princípio aristotélico de "aquinhoar os iguais
como iguais eos desiguais como desiguais, amedida de suas desigualdades",
consiste num multiplicador variável num intervalo contínuo de 50 centésimos adois
inteiros, aser aplicado na alíquota do Seguro de Acidente do Trabalho (SAT) na
base de cálculo da contribuição previdenciária (INSS). Ou seja, as empresas
poderão ter reduzida aalíquota do SAT sobre afolha de pagamento em 50% ou ter
um aumento de até 100% no pagamento da respectiva alíquota.

Antes da vigência do FAP, que passou avigorar em janeiro/2010, oSAT era
calculado com base no grau de risco de acordo com oCadastro Nacional de
Atividade Econômica (CNAE), podendo variar de 1%, 2% e3%, de acordo com o
grau de risco que aempresa era enquadrada.

Contudo, diante dos estudos realizados, ogoverno decidiu alterar a
metodologia, uma vez que percebeu anecessidade de flexibilizaras alíquotas de
contribuição previdenciária por empresa enão por setor.

Ocorre que oFAP servirá como um dosador tributário, ou seja, as empresas
enquadradas na mesma atividade econômica terão variação no recolhimenro do
Seguro Acidentário, uma vez que quem se preocupa com apromoção da saúde e
segurança do trabalho dos seus empregados terá oFAP como um fator de redução
da alíquota do SAT, ou em caso contrário um aumento no recolhimento.

Como se não bastasse aentrada em vigor do FAP, foi publicado oDecreto
6.957/2009 determinando que apartir de janeiro deste ano as empresas são
reenquadradas nos graus de riscos que definem as alíquotas do SAT, onde
empresas que recolhiam 1% de SAT passarão arecolher 3%, tais como comércios
atacadistas de massa alimentícia, de livros, jornais eoutras publicações ecomércio
varejista de cama, mesa ebanho.

Portanto, desde janeiro com aaplicação do FAP, as empresas que estavam
enquadradas no CNAE cujo grau de risco era de 1% passaram para 3%, resultando
err< um possível aumento no ano de até 500% no recolhimento do SAT, caso não
tenham investido em segurança eambiente do trabalho.

Podemos perceber que neste momento inicia-se uma nova era na gestão dos
trabalhadores edo ambiente do trabalho. Pessoalmente penso que sob aótica do
cuidado com asai jde ebem-estar da classe obreira, aideia do governo élouvável,
porém temo pela discriminação em processos seletivos de alguns trabalhadores em
um futuro próximo, uma vez que qualquer restrição asaúde de um trabalhador
poderá ser motivo da sua não-efetivação ao trabalho, pois isso representaria um
grande risco de custo para olado patronal.

Do lado dos empresários, vale adica que nunca foi tão verdadeira: "antes
prevenir do que remediar", pois oremédio neste caso pode ter um custo por
d e m a i s e l e v a d o .

FOTOS
Rafael Silva

ILUSTRAÇÃO MATÉRIA DE CAPACartunista Gucharges (www.guchafges.com)
CTP EIMPRESSÃO

Gráfica Regente

CONTATO COMERCIAL
Altair Gaivão
9972-8779

aapgalvao@hotmail.com

ESCREVA-NOS
Rua Basílio Sautchuk, 388

Caixa Postal 1033 Maringá -Paraná
CEP 87013-190

e-mail; revista@acim.com.br

CONSELHO DE ADMINISTRAÇÃO
PRESIDENTE: Adilson Emir Santos

CONSELHO SUPERIOR -
Presidente: Carlos Alberto Tavares Cardoso

COPEJEM -Presidente: Cezar Bettinardi Couto
ACIM MULHER -Presidente: Píty Marchese
CONSELHO 00 COMÉRCIO ESERVIÇOS -

Presidente: Reginaldo Czezackia
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u Aredação da Revista ACIM obedece oacorda
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