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PALAVRA DOPRESIDENTE

ii Boa sorte aos nossos atletas.
Boa so r te e também mu i to

profissionalismo aos nossos
“empresários do ano", que são os
empreendedores que geram empregos
Brasil afora econtribuem para o
desenvolvimento do nosso país

nI ‘

i país do futebol edo
empreendedorismoI

empresa há 35 anos egera mais de 200 empregos
diretos. Éum vencedor, porque sua empresa além
de continuar no mercado, continua crescendo.
Segundo oInstituto Brasileiro de Geografia e
Estatística (IBGE), apenas cinco, de cada cem
empresas abertas no Brasil, ultrapassam 30 anos
d e e x i s t ê n c i a .

Yabiku éum empresário com visão de futuro,
que está investindo em tecnologia enovos
sistemas construtivos, que sabe que épreciso reter
os funcionários eoferecer melhores condições
de trabalho, tal como acontece em países
desenvolv idos.

Ele também éum empreendedor das causas
sociais eassociativas: évoluntário do Lar Escola
da Criança, membro da diretoria da Acema e
Sinduscon, oque mostra seu comprometimento
com asociedade. Nesta edição, oentrevistado
principal da Revista ACIM éjustamente nosso
Empresário do Ano. Acerimônia de entrega do
prêmio está agendada para oinício de agosto.

Até lá estaremos torcendo pela nossa seleção
epelo hexacampeonato. Boa sorte aos nossos
atletas. Boa sorte etambém muito profissionalismo
aos nossos “empresários do ano", que são os
empreendedores que geram empregos Brasil afora e
contribuem para odesenvolvimento do nosso país.

Nas próximas semanas será realizada â Çopa do
Mundo de Futebol etelespectadores de dezenas
de países voltarão seus olhos para os jogos.
Nos veículos de comunicação será possível ver
estatísticas, partidas históricas, escalações das
seleções de futebol, informações sobre jogadores,
técnicos, estádios, enfim, tudo que envolva os
jogos, atletas eaÁfrica do Sul, pais sede da Copa.

No comércio, os empresários aproveitam
para usar as cores verde eamarela para decorar
fachadas einteriores das lojas, realizar sorteios de
aparelhos de televisão, viagens eoutros prêmios.
Edevido àCopa do Mundo, empresas de brindes,
de artigos esportivos, agências de turismo, de
eletroeletrônicos. bares, entre tantas outras
aproveitam para faturar mais. Só os fabricantes
de televisão esperam vender cinco milhões de
aparelhos neste ano.

Ecomo os jogos que oBrasil disputará são no
horário comercial, muitas empresas aproveitarão
para reunir os funcionários em torno da televisão
para assistir aos jogos econfraternizar. Enfim, é
um período de alto astral, olhos colados na tela de
te lev isão emui ta to rc ida.

Para nós, da ACIM, este também éum
momento especial. Além da diretoria e
funcionários estarem de dedos cruzados pela
seleção brasileira, estamos comemorando mais
uma vez aescolha do Empresário do Ano. E
novamente oescolhido faz jus àpremiação;
Wilson Yabiku. da Construtora Design. fundou sua
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Adilson Emir Santos épresidente da
Associação Comercial eEmpresarial de
Maringá (ACIM)
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Avemda (kmardâ  a20om do Panjiie do Iuffi

Financiamento

H B r a d e s c o
até 80% do valor em ate 30 ANOS dp / iQn O P C R O

r i A e S u * .

Plantão de Vendas eApartamento Decorado no Local -Avenida Gurucaia, 565 -44. 3226-8144 !Maringá -www.construtoradesign.com.br
in*' 4e incoccmcM regi&irMo no Caiione de tmovm nos wmos n>ct 459Z&4 PTQjHosrQCocottde soO n' PreTMurj MUKç» 0e Mannçi Os movps assm como alguns nutenai^ de e eoiiijMmefflos

'' oe McorAcio erito o«ie iniegr«nie 00 Os mMfias do ocaoomonto eeoiBpimtnfos sotfo envogues coAiwme omemonoi dosernivo gu< ivi porte uitefronte do convaorepresf* : ' ' * i



P k m t a s D m ã m i r a s j

^Of)ÇÕes de Î yeto
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REPORTAGEM DE CAPAENTREVISTA
0Empresário do Ano 2010, Wilson Yabiku, da
Construtora Design, éoentrevistado deste
mês; ele aborda tendências da construção
civil, falta de mão de obra qualificada e
planos de expansão da empresa

Em busca de consumidores edo aumento de competitividade,
os varejistas têm apostodo em fusões, formação de rede, lojas
especializadas, comércio nos bairros, entre outros formatos; empresários J
contam suas ‘'fórmulas" eespecialistas dão dicas, inclusive para os
micro epequenos negócios

8
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NEGÓCIOSCONCURSOS FEIRAS
Aestimativa éque dez milhões de
brasileiros disputem uma vaga em concurso
público ede '>“'0 nesta fatia de mercado
há empresas especializadas em cursos
preparatórios, que oferecem pacotes de

éviagens eaté sebos, que comercializam
apostilas de “segunda mão"

Participar de feiras éuma oportunidade
de conhecer as novidades do setor e
fechar negócios; na foto oempresário
Roberto Koepsel, que costumar frequentar
feiras de autopeças. Aestimativa éque
4,65 milhões de pessoas visitem feiras
neste ano

De olho nos consumidores que buscam
uma alimentação mais saudável, há
estabelecimentos especializados na
venda de produtos naturais eorgânicos;
eneste mercado há empresários mais
experientes egente que resolveu apostar
no setor recentemente
38
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WILSON YABIKU POR GlOVANA CAMPANHAENTREVISTA

Um empreendedor da construção civil
que vive uma fase próspera. Porém,
começa afaltar mão de obra.

UM DOS OBSTÁCULOS QUE A
CONSTRUÇÃO CIVIL ENFRENTA
ÉJUSTAMENTE AFALTA DA MÃO
DE OBRA QUALIFICADA. COMO A
DESIGN ENFRENTE ESTE DESAFIO?
ÉNECESSÁRIO RECRUTAR
PROFISSIONAIS DE OUTRAS CIDADES?
Houve épocas em que trazíamos

trabalhadores da região norte edo
Mato Grosso, que. aliás, vieram
para Maringá, mas hoje aconstru- !
ção civil está fervilhando nestes lo¬
cais. Então, osetor precisa investir
em tecnologia, em equipamentos e
s i s t e m a s c o n s t r u t i v o s .

AESTIMATIVA ÉDO INSTITUTO BRASILEIRO DE GEOGRAFIAEESTATÍSTICA (IBGE): DE CADA CEM EMPRESAS, ÁPENAS
CINCO SOBREVIVEM MAIS DE 30 ANOS. ESTA ÉAPENAS UMA DAS
CONQUISTAS DO ENGENHEIRO CIVIL WILSON YABIKU, JÂ QUE A
EMPRESA DELE, ACONSTRUTORA DESIGN, TEM 35 ANOS EGERA
220 EMPREGOS DIRETOS. EM MAIO, YABIKU IMPRIMIU MAIS UMA
CONQUISTA EM SUA TRAJETÓRIA: ELE FOI ELEITO EMPRESÁRIO DO
ANO 2010, PRÊMIO QUE ÉCONCEDIDO PELA ACIM, SIVAMAF, FIEP E
APRAS -ACERIMÔNIA DE ENTREGA DO PRÊMIO ESTÁ PROGRAMÁDA
PARA 6DE AGOSTO. 0EMPRESÁRIO TEM DEFENDIDO UMA VISÃO DE
LONGO PRAZO NO SETOR, COM INVESTIMENTO EM TECNOLOGIA E
SISTEMAS CONSTRUTIVOS, QUE, ACREDITA ELE, AJUDAM ADIMINUIR
0ESFORÇO FÍSICO ERETER OS TRABALHADORES, JÁ QUE AFALTA
DE MÃO DE OBRA TEM SIDO, ASSIM COMO EM OUTROS SETORES, UM
OBSTÁCULO PARA ACONSTRUÇÃO CIVIL ASEGUIR AENTREVISTA QUE
ELE CONCEDEU ÀREVISTA ACIM:

MAS HÁ MÃO DE OBRA QUALIFICADA
PARA OPERAR ESSES EQUIPAMENTOS?
Épreciso treinar os Funcioná¬

rios. Osetor da construção civil
ficou muito acomodado, porque
havia oferta de profissionais em
outras regiões do país. No Japão,
Estados Unidos eoutros países as
pessoas não querem trabalhar na
construção civil. Então, nos países
desenvolvidos hoje há muitos equi¬
pamentos, sistemas construtivos di¬
ferentes, utilização de perfil de aço
econstrução pré-moldada. No Bra¬
sil não era necessário investir muito
em tecnologia porque era mais
b a r a t o c o n t r a t a r o s t r a b a l h a d o r e s ,

Mas hoje muita gente não quer
trabalhar na construção civil eestá
migrando para outros ramos, Mas
se 0setor reage se modernizando,
as pessoas voltam ater interesse
em trabalhar. Em grandes centros
eaté em Maringá aos poucos está
se usando equipamentos, material
pré-moldado, perfis metálicos, o
que deve se intensificar.

COMO 0SENHOR AVALIA A
CONSTRUÇÃO CIVIL EM MARINGÁ?
Aconst rução c iv i l é reflexo d i¬

reto da economia, principalmente
nos países em desenvolvimento,
porque todds os setores, de sane¬
amento, infraestrutura, educação,
saúde, habitação, dependem da
construção civil. OBrasil está expe¬
rimentando um momento especial
d e d e s e n v o l v i m e n t o e i s s o r e fl e t e

d i r e t a m e n t e n o n o s s o s e t o r . E s t ã o

sendo construídas estradas, pon¬
tes. escolas, hospitais, moradias.
EMar ingá está exper imentando
um novo Fato de desenvolvimento,
devido às obras de infraestrutura.
Acidade éum grande centro de
distribuição, de produção de álcool
eéum polo universitário. Epor
fazer parte de um polo regional há
r e fl e x o s d i r e t o s e m n o s s o s e t o r .

8 REVISTA ACIM Junho 2010
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/̂ 0setor da construção civil ficou muito acomodado, porque havia oferta de trabalhadores em
outras regiões do país (...) eera mais barato contratar mão de obra. Mas hoje muita gente
não quer trabalhar na construção civil eestá migrando para outros ramos. Mas se osetor
reage se modernizando, as pessoas voltam ater interesse em trabalhar”

! . !

I

ADESI6N JÁ USA ESTAS TECNOLOGIAS
DA CONSTRUÇÃO CIVIL?
Nos últimos trés anos temos in¬

vestido em equipamentos. Em uma
das nossas obras estamos usando
uma grua. que evita oesforço físico
demasiado do trabalhador. Faze¬
mos as vigas no chão, concretamos
eelas são anexadas no local.

A l é m d i s s o , o u t r o s s e t o r e s e s t ã o
contratando os trabalhadores da
construção civil, como as indústrias
alcooleira ede confecções. Mas
quando otrabalhador percebe que
uma empresa da construção civil
tem equipamentos mais modernos
eque não exigem tanto esforço
físico, ele prefere trabalhar no
setor. Não adianta achar que vai
conseguir pessoal para trabalhar
fazendo esforço físico, empilhando
tijolo, carregando madeira eaço
nas costas. Isso está ficando para
trás. Exigir que aparede seja de
tijolo éarcaico. Alem de imperfei¬
ção, envolve desperdício de mão de
obra ede material.

depois montar alaje. Nós usamos
escoramentos metálicos, que são
mais leves. As vantagens são maior
segurança, limpeza emenor esfor¬
ço físico do trabalhador.

MAS ESSAS TECNOLOGIAS TÊM CUSTO
MAIOR?

Elas exigem investimento evisão
de longo prazo. Há menos desper¬
dício, não gera entulhos ese há
menos esforço Físico, otrabalhador
prefere trabalhar na empresa. É
neste sentido que aconstrução civil
vai ter que caminhar. Quem investir
antes vai ser beneficiado, porque
está difícil contratar mão de obra.

ENTÃO AQUELA IMAGEM QUE AS
PESSOAS TÊM OE UM TRABALHAOOR
SUJO, CARREGANDO PESO ÉARCAICA?
Ela ainda existe, mas vai passar.

Ficar empilhando tijolo, chapiscar
erebocar épenoso, gera muito
entulho eesforço físico do traba¬
lhador. Nós substituímos as paredes
internas de tijolo por paredes secas
(Drywall). que éum produto norma-
tizado epermite conseguir maior
isolamento térmico eacústico, o
que numa parede convencional
não há como. Outra tecnologia
u t i l i z a d a e m n o s s a s o b r a s s ã o a s

lajes. Écomum ver muitas obras
com escoramento de madeira, para

ÉPRECISO TRAZER TRABALHADORES
DE OUTRAS CIDADES? EQUAL 0
PERCENTUAL DE TRABALHADORES DA
DESI6N VEM DE OUTRAS CIDADES?
Constantemente temos que tra¬

zer Funcionários de outras cidades,
porque existe uma alta rotativida¬
d e n o s e t o r . M e t a d e d o s n o s s o s
f u n c i o n á r i o s é d e o u t r a s c i d a d e s .

A0ESI6N FOI RESPONSÁVEL PELA
CONSTRUÇÃO OE EDIFÍCIOS DE
ALTO PADRÃO EM MARINGÁ. A
EMPRESA DIRECIONOU SEU FOCO
PARA UM PÚBLICO DE MAIOR PODER
AQUISITIVO?
No início aDesign era um escri¬

tório de desenho ecriação. Éramos

I
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WILSON YABIKUENTREVISTA

AQUISITIVO. ADESIGN PRETENDE
CONSTRUIR MORADIAS PARA
CONSUMIDORES DAS CLASSES CED?

No momento não, acé porque j
para isso énecessário se especiali¬
zar. Apesar de serem construções
populares, énecessária muit.a__
tecnologia esistemas construtivos
modernos para dar lucro. Se For
empilhar tijolos para fazer essas ca¬
sas, aempresa não ganha dinheiro.
Até gostaríamos de investir neste
segmento, mas no momento não
temos condições. Mesmo porque
Maringá éuma cidade atípica, a
área urbana épequena eovalor
dos terrenos éalto.

cinco desenhistas, que trabalhavam
na prefeitura edecidiram montar
opróprio negócio. Tínhamos um
pacto na época de que todos tinham
que fazer faculdade de engenharia
ou arquitetura einfelizmente nem
todos os sócios quiseram continuar
no setor. No terceiro ano da facul¬

dade, convidei um engenheiro para
trabalhar comigo eoescritório de I
artes virou uma empresa de enge¬
nharia, mas afilosofia era amesma:
trabalhar com projetos diferentes,
por isso, mantivemos onome De-
sign. Nosso propósito sempre foi
aplicar odesign na construção civil
eisso acabou virando uma

Não ad ian ta acha r

que vai conseguir
pessoal para
t r a b a l h a r f a z e n d o

esforço físico,
empilhando tijolo,
carregando madeira
eaço nas costas,
i sso es tá ficando

para trás

m a r c a ,

veio ao encontro auma filosofia
de ser diferente eisso refletiu
modelo de construir diferente: um
edifício diferente, num local melhor
fatalmente terá maior valorização.

COMO 0SENHOR SE SENTE POR TER
SIDO ESCOLHIDO EMPRESÁRIO 00

n u m

ANO?
Foi uma surpresa euma preo¬

cupação em fazer jus ao prêmio.
Depois veio areflexão: tenho que
dividir com todas as pessoas que
ajudaram em minha trajetória.
Éum momento para lembrar da
educação eorientação que meus
pais me deram, pelo meu bom ca-

Em nossos planos está prevista asarnento, bons filhos. Etive asorte
construção de um centro emfiresa- de viver numa cidade igual Marin-
rial de alto padrão, com segurança egá, que ébastante solidária. Olho
eficiência na construção, inclusive opara trás depois de 35 anos evejo o
terreno está em negociação. Temos caminho percorrido. Éuma alegria
respaldo de terrenos para novos em- imensa receber este prêmio, que
preendimentos, que estamos estu- quero dividir com aFamília, amigos
dando. Alguns vão ser lançados até eem especial com oLar Escola da
oFinal do ano, mas amaioria será Criança, onde ganhei muitas ami-
lançada no ano que vem. Também zades, diferentes daquelas que o
estamos negociando um terreno empresário tem cotidianamente,
no centro da cidade para construir
um empreendimento de altíssimo
padrão eneste ano vamos iniciar a
construção da sede da construtora,
que contará com uma central de
apartamentos decorados.

UMA DAS OBRAS QUE ESTÁ SENDO
EXECUTADA PEU DESIGN É0ICON
RESIOENCES. QUAL ÉAPREVISÃO
DE ENTREGA EOS DIFERENCIAIS OA
OBRA?

Será entregue em dois anos e
meio eserão 28 apartamentos. No
caso do Icon, há vários edifícios
com esse nome eisso nos motiva a
seguir alguns itens, como não agres¬
são ao meio ambiente, respeitar o
trabalhador, garant i r omáximo
de eficiência ao empreendimento.
Reunimos os melhores projetis¬
tas de cada área. incentivamos a
pesquisa nas melhores tecnologias
(tanto de sistemas quanto mate¬
riais). aproveitamento de águas cin¬
zas, que são as usadas no chuveiro,
aproveitatnento de água da chuva,
usamos janelas antirruído eaágua
éaquecida por 'leio de um painel
solar de alto desempenho. Oenge¬
nheiro tem que ter asatisfação de
estudar, pesqujsar, propor formas,
sistemas, saber planejar, organizar,
dirigir econtrolar,

T T

QUAIS SAO OS PLANOS DA EMPRESA
PARA 0FUTURO?

Se Deus dá oportunidade, com
certeza ele quer retribuição. De que
forma? Pelo que aprendeu ao longo
da vida, você pode reverter para
uma entidade eéoque faço hoje
na convicção ena alegria. Particu¬
larmente estou vivendo uma fase

VÁRIAS CONSTRUTORAS BRASILEIRAS
ESTÃO INVESTINDO EM MORADIAS
PARA PESSOAS COM MENOR PODER

muito boa graças ao Lar Escola da
Criança eisso ajuda muito atraba¬
lhar motivado.

I10 REVISTA ACIM Junho 2010
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REPORTAGEM DE MURILO GATTI

I

Novos formatos no
comércio varejista
FUSÕES, FORMAÇÃO DE REDES, CRESCIMENTO DO COMÉRCIO NOS
BAIRROS, LOJAS ESPECIALIZADAS EVENDAS PELA INTERNET SÃO
ALGUMAS TENDÊNCIAS DO COMÉRCIO VAREJISTA BRASILEIRO EDE
MARINGÁ, ONDE EMPRESÁRIOS SE DESDOBRAM PARA ATENDER AOS
ANSEIOS DE CLIENTES CADA VEZ MAIS EXIGENTES EINFORMADOS

súltimas pesquisas divulgadas
no Bras i l ind icam ocresc imen¬
to do consumo. No més passa¬

do. um estudo da consu l tor ia Lafis
apontou que neste ano as vendas do
comércio varejista devem crescer
7,4 %em volume eque areceita no¬
m i n a l d e v e a u m e n t a r l 1 . 6 % . P a r a
2011 . aperspec t i va éa inda ma is
positiva: aumento de 8.7% no vo¬
l u m e e 1 2 . 4 % n a r e c e i t a n o m i n a l .
Mas oque os empresários podem
Fazer para atrair os clientes egaran¬
t i r u m a F a t i a m a i o r d e v e n d a s ?

Para oprofessor de Mercadologia
epesquisador do Centro de Exce¬
lência em Varejo da FGV-Eaesp.
Maurício Morgado. épreciso pensar
sempre em inovação. Esegundo o
professor, no varejo, inovar éum
exercício de percepção constante,
em que as "antenas" do varejista
eda equipe precisam estar ligadas
em busca de sinais que indiquem
o s a n s e i o s d o c o n s u m i d o r.

"No varejo ainda se pensa muito
na mercadoria, rnas isso todos têm

.S eela éigual. Oque muda é
Idimento eoambiente

todo. Vai se destacar oempresário
^que entregar uma experiência de
Icompra diferente, que possibilite

. uma interação com oproduto na
loja, eque consiga se enxergar
c o m o c o n s u m i d o r " , d i z .

A l é m d o f o c o n o c l i e n t e , u m a
t e n d ê n c i a a t u a l é ^ o F o r t a l e c i m e n t o

dos negócios, seja com fusões de
e m p r e s a s , c o m o a c o n t e c e u e s t e

ano com as redes de supermerca¬
dos São Francisco eCidade Canção,
que criaram aCompanhia Sulame- j
ricana de Distribuição, ou com a^
formação de redes entre micro ei
pequenos empresários. Em Marin¬
gá um exemplo bem-sucedido éo
Empreender. Criado há dez anos,
na ACIM, oprograma reúne atual¬
mente cerca de 250 empresas em
21 núcleos setoriais.

i

tomecánicas. corretores de seguros,
empretecos, escolas de idiomas,
farmácias, funilaria epintura, in¬
formática. lajes, marmorarias. ofi¬
cinas de motos, pet shop, postos de

“Fortalece oassociativismo e. combustível, restaurantes, revenda
através disto, micro epequenas em¬
presas de Maringá Ficam mais
petitivas, 0que gera mais emprego beleza esupermercados,
erenda", afirma oconsultor do Em-

de máquinas de costura, revenda
de veículos seminovos, salões dec o m ¬

preender Eraldo Pasquini. Segundo SULAMERICANA
ele. novos núcleos setoriais estão em
fase de formação: óticas, serralherias,
empresas de segurança, dentistas e
multissetorial da Vila Operária.

Consolidados na cidade estão os

ACompanhia Sulamericana de
Distribuição éuma das mais novas
empresas de Maringá. Nasceu da
fusão das redes de supermercados
São Francisco eCidade Canção. “É
u m c a m i n h o s e m v o l t a n o s n o s s o s

negócios. Etemos conseguido fazer
melhor do que cada empresa sozi-

o a t e n -

c o m o u m

núcleos de academias eescolas de
natação, acessórios esom automo¬
tivo, autoescoias, autoelétricas. au-
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acertar acasa ede acomodação.
Por mais parecidas que eram as
empresas, énecessário fazer ajus¬
tes. No último trimestre de 2010
eem 2011 daremos iníc io aum
plano forte de expansão. Estamos
buscando eprospectando oportu¬
nidades”. diz.

Do ponto de vista administrativo,
Cardoso conta que aformação de
redes ou ifiesmo afusão de em¬
presas faz 0empresário perder um
pouco do poder "absoluto” sobre os
negócios, já que ele precisa discutir
ecompartilhar as decisões. “O em¬
presário passa aviver uma situação
mais profissional, em que épreciso
convencer os outros. Isto exige cer¬
to grau de desprendimento em prol
das empresas”, avalia.

Odiretor da Sulamericana revela
que está gostando do novo desafio,
em que deixou de ser dono para ser
acionista. “Estou muito feliz em vi¬

ver esta nova forma de gestão, com
aparticipação dos diretores. Me
sinto quase como um adolescente.
Os novos desafios ajudam muito o
executivo", conta. ASulamericana é

aterceira maior rede de supermer¬
cados do Paraná, asexta do sul ea
22® do Brasil.

COMÉRCIO VAREJISTA EM TRANSFORMAÇÃO; ATRÁS OE CONSUMIDORES. EMPRESAS
APOSTAM EM FUSÕES. VENDAS PELA INTERNET, FORMAÇÃO DE REDES EEM
LOJAS DE BAIRRO PARA SE MANTEREM COMPETITIVAS

E-COMMERCE

Aberta há seis, asendshop.com.br
nasceu como um “braço” da Antenas
Aquário. “O José Gonzáles Sendeski
gostava de comprar pela internet
eviu uma oportunidade de vender
diretamente ao varejo, uma fatia do
mercado ainda não atendida pela
Aquário. Então, ele decidiu criar a
sendshop”. conta ogerente adminis¬
trativo da loja virtual, Douglas Rós. ̂

Onegócio se mostrou interessan- f
te até que no ano passado aem- q.
presa passou aoferecer uma gama f,
maior de produtos, como aparelhos ?
audiovisuais, eletrodomésticos para

bém foi importante para as duas
empresas encararem aconcorrên¬
cia do setor, onde as cinco maiores
redes de supermercados do país
concentram 40% dos negócios.
“Boa parte das grandes redes Já
atua em Maringá eoutras virão.
Temos apreocupação de buscar um
equilíbrio de forças frente àconcor¬
rência instalada eaque possa vir”,
c o n s i d e r a .

Osetor administrativo já trabalha
u n i d o e a S u l a m e r i c a n a e s t u d a a
abertura de um centro de distribui¬
ção unificado. “O momento éde

nha”, afirma odiretor presidente
da Companh ia . Car los Tavares
C a r d o s o ,

juntas, as duas redes faturaram
cerca de R$ 600 milhões em 2009.
Com afusão, oobjetivo éatingir R$
Ib i l hão em 2011 . Pa ra es te ano ,
Cardoso adianta que será aberta
uma loja em Arapongas eque existe
mais uma prestes aser finalizada
em outra localidade. “Enxergamos
uma possibi l idade de ampliação
dos negócios, com velocidade e
força muito maiores”, aponta.

Segundo Cardoso, afusão tam-
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es toques .
" Q u e m c o m p r a p e l a i n t e r n e t

quer agilidade. Na loja. oconsumi¬
dor compra esai com oproduto na
mão. Se não tivermos oproduto,
teríamos que comprar para enviar,
oque demorar ia mui to e tornar ia
oprocesso inviável. Ese aentrega 5
demora, aempresa corre or isco 5
de perder credibilidade", afirma i
o a d m i n i s t r a d o r d e e - c o m m e r c e .
M a r c e l o P e r e i r a C a m a c h o .

Para conquistar aconfiança dos
compradores, aSendshop participa
da avaliação do e-bit, um órgão mais de dez mil transações avalia-
neutro. que analisa os serviços da das”, diz Carnacho.
empresa, qualidade dos produtos,
preço, embalagem eprazos de que dizem se vale âpena ou não
entrega. ‘Temos acertificação de comprar em determinado site, “A
loja ouro. Acima dela há aloja dia- competição éacirrada. Os consumi-
mante, obtida por poucos no Brasil, dores são antenados eusam muito
Já que exige um número superior aos sites que fazem ocomparativo

ACOMPANHIA SULAMERICANA ÜE DISTRIBUIÇÃO NASCEU OA FUSÃO DAS REDES SAO
FRANCISCO ECIDADE CANÇÃO; “TEMOS CONSEGUIDO FAZER MELHOR DO QUE CADA EMPRESA
SOZINHA”, DIZ 0DIRETOR CARLOS TAVARES CARDOSO

de preços”, diz Rós.
E s e d e u m i a d o 0 r i s c o d e

inadimplência épróximo de zero,
as lojas virtuais têm que estar aten¬
t a s à s t e n t a t i v a s d e f r a u d e s . “ N o s

pagamentos por boleto, há casos de
pessoas que fazem 0depósito por
envelope no banco sem 0dinheiro.
Isto exige muita atenção do depar¬
tamento financeiro, que precisa
checar os valores antes de l iberar 0

envio do produto”, conta Rós.
Neste mercado, apesar da ven¬

da ser virtual, os clientes buscam
um atendimento personalizado.
"Muitos Fazem questão de ligar
para perguntar sobre os produtos.
O f e r e c e m o s u m 0 8 0 0 e C h a t e m

horário comercial epor e-mail 0
contato é24 horas. Boa parte das
pessoas que entra em contato éde
outras cidades etambém querem
saber mais informações sobre a
empresa”, relata Marcelo.

Esão os próprios compradores

VENDAS MAIORES

Aunião entre pequenos empre¬
s á r i o s é o u t r a f o r m a e n c o n t r a d a

para aumentar acompetitividade.

GAUNIAO DE t8 MERCADOS DE BAIRROS, COM PADRONIZAÇAQ DE FACHADA, UNIFORME
iECOMPRAS CONJUNTAS. GEROU AUMENTO DE 30% NAS VENDAS DAS LOJAS. SEGUNDO 0
IPRESIDENTE DA REDE GRAND, LUIZ CARLOS HENRIQUE

r o
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Supermercados completará três
anos. Oempreendimento foi For¬
mado dentro do Empreender e
r e ú n e 1 8 m e r c a d o s d e b a i r r o s d e

Maringá, que decidiram unir os es¬
forços para crescer. “Neste período
o c r e s c i m e n t o m é d i o d e t o d a s a s

lojas, em vendas econtratação de
funcionários, ficou perto de 30 %",
considera opresidente da Rede
Grand edono da Loja Econômica,
Luiz Carlos Henrique.

Depois de dez anos gerencian-
do sozinho opróprio negócio, a
formação da rede surpreende o
empresário acada conquista. “Pas¬
samos afazer compras conjuntas,
os funcionários das lojas trabalham
uniformizados, fizemos sacolas. Fa¬
chadas, unificamos as propagandas
etemos conseguido fazer sorteios
de motos em datas comemorativas,
oque sozinhos não teríamos condi¬
ções de realizar”, resume.

Ogrupo também tem um cartão
de crédito com amarca Rede Grand
epassou atrabalhar com carvão e
veias de marca própria, medidas
que provocaram mudanças agradá¬
v e i s n o c o n s u m i d o r , “ N ã o é m a i s

0mercadinho, éaRede Grand, o
que dá mais credibilidade aos ne¬
gócios”, diz. Opróximo passo éfor¬
matar uma central de distribuição.
“Es tamos es t ru tu rando ose to r de
compras. Queremos abrir acentral
quando chegarmos em 20 lojas”.

Dentro das medidas que garan¬
tem obom funcionamento, Henri¬
que cita um comitê de ética, em que
os empresários visitam as lojas para
verificar se os produtos anunciados
estão nas prateleiras, se os funcio¬
nár ios es tão un i formizados, ent re
outros aspectos que vão garantir
uma imagem melhor.

Para ofuturo. Henrique relata
que arede pretende disputar mais

Épreciso acompanhar mudanças
no perfil do consumidor
Na avaliação oo professor de

Mercadologia epesquisador do
Centro de Excelência em Varejo da
FGV-Eaesp, Maurício Morgado, os
comerciantes precisam ficar atentos
amudanças no perfil da sociedade,
entre elas opapel da mulher, o
envelhecimento da população,
0maior acesso àinformação,
educação eàtecnologia eo
consumidor mais exigente.

"Uma das principais mudanças
na sociedade é, sem dúvida, o
papel diferenciado da mulher.
Por volta de 45% da força de
trabalho écomposta por mulheres.
Elas chefiam 25% dos lares e
mulheres sem cônjuge ecom
filhos representam 18% dos lares
brasileiros. Isso tudo trouxe uma

falta de tempo gigantesca egerou
busca de rapidez epraticidade.
Impaciente, esse novo cliente não
quer esperar, foge das filas ebusca
conveniência", considera.

Morgado aponta que, além de
casar mais tarde, obrasileiro tem
maior expectativa de vida, que
hoje está próxima de 75 anos.
Como ataxa de natalidade caiu, a
consequência éoenvelhecimento
geral da população. "Essa
modificação, também presente
em países mais desenvolvidos,
traz necessidades de adaptação
ede inovação no varejo, além de
oportunidades de negócios", diz.

Outro aspecto ase considerar
éque aumentou oacesso à
informação, educação etecnologia.
"Pela primeira vez, em 2007, a

;venda de computadores superou
ade televisores no país. Com

MAURÍCIO MORGADO, PROFESSOR DA FGV-EAESP:
“0 MIGO SLOGAN DA AMERICANA SEARS:

‘SATISFAÇÃO GARANTIDA OU SEU DINHEIRO DE
VOLTA'TALVEZ DEVASER RETOMADO COM VIGOR
PELOS VAREJISTAS BRASILEIROS"

cerca de 35 milhões de usuários,
ainternet cresce apassos largos,
assim como onúmero de matrículas
nas universidades fica ao redor de

cinco milhões por ano. Afacilidade
de comunicação reverte em
consumidores muito antenados,
cientes da moda ecostumes

globais", relata,
Edevido ao consumidor estar

mais exigente, desde 1992, opaís
passou acontar com oCódigo de
Defesa do Consumidor, equem
compra, cada vez mais conhece seus
direitos eexige bom atendimento e
desempenho dos produtos. "Nesse
cenário, cabería aos varejistas
facilitarem atroca de produtos para
clientes insatisfeitos, eximindo os
clientes de perguntas eembaraços.
Oantigo slogan da americana
Sears: 'satisfação garantida ou seu
dinheiro de volta' talvez deva ser

retomado com vigor pelos varejistas
brasileiros", aconselha.

s
s
s
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espaço no setor, em que as grandes
redes investem 'pesado' na apre¬
sentação de ofertas em veículos de
comunicação de massa. “A gente
não pode vencer, mas podemos
atrapalhar bastante. Pesquisas
mostram que as grandes redes têm
certa preocupação com ofortale¬
c i m e n t o d o c o m é r c i o n o s b a i r r o s .

Se existe apreocupação, éporque
n o s s o t r a b a l h o t e m d a d o c e r t o ” ,
c o n s i d e r a .

UNIÃO DE FARMÁCIAS
"O associativismo não éum salva-

v idas, mas s im uma ferramenta de
REUNIÃO DOS EMPRESÁRIOS DA REDE MAIOR DE FARMÁCIAS, QUE CONTA COM 15 LOJAS EFAZ
PLANOS PARA TER UMA CENTRAL DE DISTRIBUIÇÃO

trabalho que soma bastante aos negó¬
cios”. avalia ovice-presidente da Rede
Maior de Farmácias. Marcos Antônio
Mandadori. Ena região, as farmácias
convivem numa situação semelhante
ados supermercados: aconcorrência
égrande. Aliás, aRede Maior foi for¬
mada há quatro anos por empresas
que almejavam se fortalecer para Focado edisposto atrabalhar em
garantir espaço no mercado.

A t u a l m e n t e , a r e d e é f o r m a d a Claudecir Conti Foi empreendedor.
ACasa de Carnes R ibe i ro fo i abe r¬
ta na aven ida Mandacaru , onde
0comércio ainda começava ase
formar, embora ali já existissem
três açougues. "Acredito que acon¬
centração éFavorável, tanto que as
empresas que existiam antes con¬
tinuam abertas. Ao mesmo tempo
fiz minha clientela eaempresa
continua crescendo. Tem campo
para todos", afirma Conti.

Outra inovação foi motivada pela
amizade. Quando montou oaçou-
gue, aCasa de Carnes Ribeiro já
tinha 13 anos em Maringá. "O Clezio
Mangolin éodono da marca, que é
registrada. Na avenida Pedro Taques,
oaçougue dele tem 25 anos. Ele ce¬
deu onome eprocuramos trabalhar
na mesma linha, com uma atenção
especial no atendimento, para forta¬
lecer amarca, embora sejam empre¬
sas independentes", conta.

C o n t i v i u o c o m é r c i o d a a v e n i d a
Mandacaru se desenvo lve r. "Fo i
um dos lugares da cidade que mais
cresceu. Ofluxo de pessoas que
passa por aqui égrande emais
gente tem apostado nesta região.

por 15 lojas em ^Maringá eregião.
“Temos aperspectiva de aumentar,
pois 0número ideal seria 25 lojas.
Mas precisamos ter um grupo bem

parceria", diz. ARede Maior está
prestes amontar um escritório na
área central de Maringá econtratar
um gestor para cuidar dos interes¬
ses do grupo. No futuro, cobjetivo
éter uma central de distribuição.

As lojas têm amesma comuni¬
cação visual ecriaram um jornal de
ofertas. Outro projeto desenvolvido
éum cartão com amarca da rede.
"Temos planos para investir mais na
divulgação do cartão, que tem soma¬
do bastante ao negócio”, considera,

Na opinião de Mandadori é“ne¬
cessário buscar idéias novas todos
os dias enunca parar de planejar.
Omercado éagressivo. Epara cres¬
cermos individualmente, só mesmo

I c o m u m a a s s o c i a ç ã o e a u n i ã o d e
Iesforços”, analisa.

JOEL PEREIRA ALVES. DA ELITE MOTORS: “ATÉ
0ANO PASSADO NÃO TÍNHAMOS CLIENTES DO
BAIRRO E. HOJE. DE 60% A70% DAS PESSOAS
QUE ATENDEMOS MORAM PRÓXIMAS"

APOSTA NOS BAIRROS

Quando decidiu montar opróprio
negócio há 12 anos. oempresário
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Quando abri. muitos achavam que
seria um mau negócio, mas feliz-
menre crescemos bastante” , d iz .

Oempresário acredita que oco- ^Oisk-Entrega 3028zmércio nos bairros ainda tem espaço
para crescimento. “Se as pessoas
puderem fazer as compras no bair¬
ro, vão fazer. Depende somente do
comerciante inspirar acredibilidade
do consumidor”, avalia.

Com este mesmo pensamento, 5
oempresário Joel Pereira Alves í
decidiu deixar um emprego de s
técnico de informática para montar CLAUDECIR CONTI ABRIU ACASA DE CARNES RIBEIRO. NA AVENIDA MANDACARU, HÁ 12 ANOS:
aElite Motors. “Queríamos uma «S PESSOAS PUDEREM FAZER AS COMPRAS NO BAIRRO. VÃO FAZER"
loja grande, que pudesse oferecer

íç
l - - :

comod idade ao c l i en te , com loca l

para estacionar. Fizemos uma no mercado, segundo Alves, foi
pesquisa evimos que este bairro abrir uma loja mais completa neste
tinha potencial”, conta osócio da ramo de acessórios eserviços para
empresa. Aloja também fica na carros. “Acredito que uma empresa

com tudo 0que oferecemos não
Alves reconhece que apesar de existe em Maringá. Mastemoscon-

eviiar os congestionamentos eoalu- correntes para cada serviço como
guel ser mais baixo no bairro, existe 0de espelhamento ede instalação
dificuldade por causa da distância da de som”, diz. Para ter retorno, a
região central. “Mas por outro lado. expectativa étrabalhar mais dois
até oano passado não tínhamos anos. “O investimento foi alto”,
clientes do bairro e. hoje, de 60%
a70% das pessoas que atendemos ESPECIALISTA EM CHURRASCO
moram próximas", relata.

O u t r a f o r m a d e s e d i f e r e n c i a r tural regional, oempresário José
Pinheiro percebeu que seria possí¬
vel ter um estabelecimento especia¬
lizado em churrascos, ou melhor, a
Casa das Churrasqueiras, que tem
de um simples espeto até churras¬
queiras mais sofisticadas, "Nunca
tinha visto nada parecido, então
decidimos apostar neste mercado.
Em Maringá deu certo, mas acre¬
dito que no Rio Grande do Sul náo
funcionaria, porque normalmente
só se usa oespeto esal grosso nas
carnes", avalia 0sócio da empresa
José Pinheiro.

a v e n i d a M a n d a c a r u .

A t e n t o a u m a c a r a c t e r í s t i c a c u l -

l I ' .

C â á c s r a s
INFRAESTRUTURA COMPLETA

60

VENHA VIVER AQUALIDADE DE VIDA
COM QUE VOCÊ SEMPRE SONHOU.
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MATRIZ: Av. Paraná, 470 -Térreo -Centro -(44) 3222-8866
FILIAL: Av. Prudente de Moraes, 998 -Zona 7-(44) 3225-4155
www.pedrogranado.com.br
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"i PRECISO OBSERVAR OINTERIOR OA LOJA ECRIAR UM AMBIENTE AGRADÁVEL E
ATRATIVO. OS CLIENTES ESTÃO MAIS SENSITIVOS". OECLARA OCONSULTOR MARCELO
V/QLFF, DO SEBRAE

Alternativas para os
pequenos empresários

e

ABRIR UM ESTABELECIMENTO ESPECIALIZADO
EM ACESSÓRIOS PARA CHURRASCO FOI A
APOSTA DE JOSÉ PINHEIRO: ELE ESTUDA A
POSSIBILIDADE DE ABRIR UMA FILIAL EM
OUTRA CIDADE ECOMERCIALIZAR PEU
INTERNET

ofertados", afirma.
Um detalhe que pode fazer

adiferença, na opinião de Wolff,
éter áreas de descanso para
idosos, gestantes eespaços para o
entretenimento das crianças. “Estas
são boas estratégias para manter e
conquistar novos clientes. São alguns
exemplos de como os pequenos
podem atuar para reduzir oimpacto
da concorrência dos grandes
varejistas. Opequeno empresário
tem avantagem de atender ocliente
de forma mais próxima, amigável e
cordial", analisa.

Para quem ainda pensa em
investir, uma boa opção apontada
pelo consultor éamontagem de
lojas em bairros. "Esta estratégia
de investir em lojas nos bairros,
principalmente nos que têm
crescimento significativo de
população, tem se mostrado
uma boa forma de investimento
eos resultados, apartir de uma
boa gestão empresarial, são
perceptíveis", considera.

Oconsultor do Serviço
Brasileiro de Apoio às Micro e
Pequenas Empresas (Sebrae) e
gestor em projetos de comércio
varejista na regional noroeste,
Marcelo Wolff, avalia que os micro
epequenos empresários precisam
estar atentos pois, sem inovar,
sem criar condições de melhorias,
as dificuldades virão. "O comércio
édinâmico enão existe uma
fórmula pronta de sucesso. O
empresário do pequeno varejo
precisa se atentar às mudanças
no mercado em que atua e
observar ocomportamento dos
consumidores", diz.

Entre os aspectos ase analisar
estão as necessidades eexigências,
as novidades, atualidades e
buscar melhores condições de
atendimento. "É preciso observar o
interior da loja ecriar um ambiente
agradável eatrativo. Os clientes
estão mais sensitivos, ou seja, cada
vez mais desejam pegar, tocar e
experimentar os produtos que são

Aloja recém-reformada foi aber¬
ta há dez anos. Desde então apare¬
ceram concor ren tes que apos ta ram
no mesmo negócio. Mesmo assim,
Pinheiro diz que os negócios con¬
tinuam bons. “O grande foco hoje
são as construções de churrasquei¬
ras em alvenaria, em que oferece¬
mos várias opções, incluindo um
forno àlenha agregado", diz. No
projeto de reforma, aloja ganhou
e s t a c i o n a m e n t o p r ó p r i o e m a i s
espaço para aapresentação dos
produtos. Para ofuturo. Pinheiro
diz que pensa em abrir uma Filial
em ou t ra c idade do Paraná.

Ele raiTibém estuda apossibilidade
de vender pela internet. Osite da
empresa existe há oito anos etem
funcionado como meio de propagan-

^da econtatos. "Temos alguns pro-
Idutos que são difíceis de encontrar
Jem outros lugares do Brasil, como a
^gengiskan. Vender pela internet pode
Iser uma boa opção", avalia. H
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Uma solução para triQuando se fala em holding, tem
muita gente que associa à

palavra aum conglomerado de
megaempresas. Mas, amparada

se' pronSrído'emre^^L^JTé to Wmim TEM SIDO UMA ALTERNATIVA PARA AGILIZAR 0PROCESSO
empresas epessoas físicas As DE DIVISÃO DE BENS EREDUZIR ACARGA TRIBUTÁRIA PARA EMPRESAS E
explicações para ouso desce tipo FAMÍLIAS; ESTE TIPO DE SOCIEDADE TAMBÉM CONTRIBUI
de sociedade estão na redução da PARA ASUCESSÃO EMPRESARIAL
carga tributária ena administra¬
ção epartilha dos bens.

“A criação de uma holding pode
ser uma solução de conflitos ere¬
dução de custo tributário. Utilizada
d e f o r m a c o r r e t a , c o n f o r m e a l e i .
traz mais benefícios esegurança
nas relações contratuais esuces¬
s ó r i a s " . a fi r m a o c o n t a d o r e c o n ¬
sultor Clayton Dias Pereira.

Ele explica que aaplicação ori¬
ginal evoluiu ehoje aholding pode
ser utilizada para diversos fins. “Ori-
ginalmenie. uma holding era uma
empresa criada para ser proprietária
e a d m i n i s t r a r o u t r a s , c o n c e n t r a n ¬
do poder de decisão”, diz. Pereira
conta que. com otempo, por meio
das holdings passaram aser feitos
negócios. Também, explica ele. exis¬
tem as holdings patrimoniais, que
absorvem os bens de empresas ou
pessoas que ogrupo representa.

Esta forma de sociedade cria uma

espécie de "blindagem”, garantindo |
asegurança dos bens. “Se houver
execução ou processo jurídico sobre
uma das pessoas físicas sócias, não
vai alcançar diretamente os bens da
empresa”, destaca Pereira.

Para que uma empresa se torne
uma holding, explica ocontador
José Comes Ferreira, “esta deverá
receber bens ou direitos para for¬
mar oseu capital, Esta integrali-

.q zaçâo poderá ocorrer entre sócios
Ipessoas física e/ou Jurídica”.

I

s

PARA QCONTADOR ECONSULTOR CLAYTON DIAS PEREIRA. “UTILIZADA DA
FORMA CORRETA, CONFORME ALEI, AHOLDING TRAZ MAIS BENEFÍCIOS E
SEGURANÇA NAS RELAÇÕES CONTRATUAIS ESUCESSÓRIAS

uma holding são aorganização ea
transparência no controle dos bens
epessoas envolvidas, facilitando a
d i v i s ã o e s u c e s s ã o d o s b e n s . “ T u d o

estará elencado, avaliado eorganiza¬
do, agilizando apartilha dos bens de
uma família. Um processo de partilha
pode durar décadas ese os bens fo¬

rem administrados por uma holding,
pode ser mais ágil. Temos clientes
com partilha deferida em apenas seis
meses”, informa ocontador Clayton
D i a s P e r e i r a .

De acordo com Ferreira, ahol¬
ding pode substituir, em parte,
declarações testamentárias. “Os

E
' ü

^PARTILHA
Outras vantagens de se constituira
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butos epartilha de bens
sucessores da sociedade podem
ser indicados em uma holding sem
atrito ou litígios judiciais”. Esta
também pode ser uma alternativa
para as sucessões empresariais,
determinando os responsáveis
pela administração do negócio,

No aspecto tributário, oconta¬
dor Clayton Dias Pereira comenta
que caso ocliente esteja enquadra¬
do na alíquota máxima do imposto
de renda (27,5%). constituir uma
holding pode reduzir os custos tri¬
butários. ‘'É possível economizar
no Imposto de Renda, no Imposto
sobre Transmissão de Bens Intervi-
v o s , e n t r e o u t r o s " . E l e a c r e s c e n t a :

« R M t n »

“OS SUCESSORES DA SOCIEDADE PODEM SER INDICADOS EM UMA HOLDING SEM ATRITO OU
LITÍGIOS lUOICiAIS", OECLARA 0CONTADOR JOSÉ GOMES FERREIRA

r

I
«

Aestrutura da e l f
oferece aproteção

necessária para
guarda de

d o c u m e n t o s

sTodos os documentos são
depositados em contèineres
especiais, que oferecem
garantias expressas de
segurança einibe os acessos
de pessoas não-autorízadas.

O s i s t e m a d e
gerenciamento de arquivos
d a e l f é t o t a l m e n t e

automatizado por meio do
GED (Gerenciamento
Eletrônico de Documentos).

Os documentos
são digitalizados
e a r m a z e n a d o s
v i r t u a l m e n t e n o

servidor por meio
de cópia digital.

s
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LEGISLAÇÃO

5 p a r a a s
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). Oartigi
5lece, ine-'
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rtigo 226
) n a m e n t o

deu pôde
a s n o v a s

iholding
no plane-
bilidadee

egócios".
a s c o m o

:a mortis
ascão sob

6. preve
:S do tipo
segundo
lia pode
l e o u t r a s

inda que
apartici-S E

meio demg l I K I

para se
beneficiar de incentivos fiscais".

No entanto, pondera ocontador,
alei das sociedades anônimas prevê
que holdings sejam uma sociedade
empresarial limitada. “A expressão
holding não reflete aexistência
de um tipo societário específico,
mas sim apropriedade de ações

cotas que asseguram opoder
de controle de outra ou de outras
sociedades", finaliza Gomes,

ACRIAÇAO DE HOLDINGS FOI ASOLUÇÃO ENCONTRADA PELA USINA SANTA TEREZINHA PARA A
SUCESSÃO FAMILIAR EPARTILHA DE BENS. DE ACORDO COM PAULO MENEGUETTI

"a procura pela criação de holdings
a u m e n t o u m u i t o n e s t e s ú l t i m o s

anos. Apartir da sociedade de duas
pessoas ou empresas époss íve l
a b r i r u m a h o l d i n g . M a s é r e c o ¬
m e n d a d o o a s s e s s o r a m e n t o d e u m

especialista no assunto".
Este tipo de sociedade também

possibi l i ta uma malnr diversifica¬
ção de negócios eplanejamento
estratégico do grupo. "A holding
só pr ' i cura ob ter financ iamentos
externos, bem como agir como
provedora de investimentos pró¬
prios para atender às necessidades

^das operadoras, agindo também
Inos investimentos em parceria e
énovas oportunidades", explica José
^Gomes Ferreira.
I Usina Santa Terezinha foram

criadas holdings para solucionar
asucessão familiar eadivisão de
bens. As empresas surgiram em
1 9 9 4 e . d e a c o r d o c o m
Paulo Meneguetti. foi uma alterna¬
tiva acertada. “Queríamos deixar
resolvida aquestão da sucessão
empresa", conta, acrescentando
que cada fundador constituiu uma
holding e. hoje. todos têm um con¬
trole melhor dos bens.

o s o c i o

o u

n a

CURIOSIDADE
Ocontador Clayton Dias Pereira

explica que na década de 1990
surgiram as holdings offshores. ou
seja, criadas para atuar em paraí¬
sos fiscais emuitas vezes utilizadas
para "lavagem de dinheiro”. Foi
neste período que otermo passou
ater um sentido depreciativo eaté
hoje pode soar como algo ilegal. “O
que não é”, enfatiza. ■

ALEGISLAÇÃO
Conforme ocontador José Comes

Ferreira, aConstituição Federal, de
1988, veio enfatizar anecessidade de
organização econtrole empresarial.
“Os artigos l5® e6° surpreendem
pela clareza de mostrar uma nova
ordem soc ia l eum novo ambien te
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Crédito com taxa atrativa
ASSOCiADOS AACIM PODEM SE BENEFiCiAR, COM EXCLUSIVIDADE. DO PROGER URBANO COOPERFAT, QUE OFERECE
EMPRÉSTIMOS COM PERÍODO DE CARÊNCIA DE ATÉ UM ANO ETAXA ABAIXO DA COBRADA NO MERCADO

Empresas com faturamento brutoanual de até R$ 5milhões podem
utilizar uma linha de crédito com taxa

de2,44% ao ano mais Taxa de Juros
de iJDngo Prazo (TJLP). Trata-se do
Proger Urbano Cooperfat, do Banco
do Brasil, exclusiva para associados à
ACiM. Por meio desta linha, que utili- !
za recursos do Fundo de Amparo ao I
Trabalhador (FAT), são financiados |
até 90% do bem ou serviço, com I
até 96 meses para pagar eperíodo ||
de carência de até 12 meses.

De acordo com oanalista da su¬
perintendência regionai do Banco
do Brasil de Maringá. Paulo Henrique
Dornella. oCooperfat deve ser usado
para investimentos que ajudem a
gerar empregos. "O financiamento
de uma máquina que pode dispensar
otrabalho de colaboradores não é
concedido. Financiamos bens eservi¬
ços que favoreçam ocrescimento de
empregos e, dessa forma, contribu¬
am para odesenvolvimento regional
sustentável”, diz.

Com oobjetivo de adquirir um
torno com controle numérico, oad¬
ministrador das Baquetas Alba, Cirne
Olivo Alba, recorreu ao Cooperfat. O
equipamento custou R$ 56 mil eAlba
financiou R$ 45 mil, para serem pagos
em quatro anos. com 12 meses de
carência. Segundo oadministrador,
alinha de crédito éatrativa. "O custo
ébaixo. Oque seria cobrado em um
mês num financ iamen to em ou t ro
banco, écobrado em um ano por
meio do Cooperfat. Éuma oportuni¬
dade para as indústrias, como as Ba¬
quetas Alba, se modernizarem”, diz. A

CIRNE ALBA, DAS BAQUETAS ALBA, UTILIZOU RECURSOS DO COOPERFAT PARA COMPRAR UM
TORNO OE CONTROLE NUMÉRICO; MÁQUINA SERÁ PAGA EM QUATRO ANOS

empresa éespecializada na fabricação
de baquetas para bateria epercussão
econ ta com 16 func ionár ios .

Associações ecooperativas podem
financiar até R$ 200 mil. Para micro
epequenas empresas associadas à
ACIM, 0teto de empréstimo éR$
100 mil. Associados pessoas físicas
eautônomos podem requerer até Fl$
80 mil. Pela linha de crédito também

épossível financiar carros de passeio
novos, modelo básico, que não pos¬
suam equipamentos ou acessórios.
Os veículos devem ser destinados à
comprovada utilização na atividade
do empreendimento, podendo ser
financiado até 60% do valor, com
teto máximo de R$ 40 mil.

Os pré-requisitos para ter acesso à
linha de crédito são possuir conta cor¬
rente no Banco do Brasil enão ter res¬
trições de crédito ou fiscais. Também
énecessário correspondência da ACIM
declarando que aempresa éassociada
àentidade. Mais informações nas seis

Documentos úteis
para obter ocrédíto;
/Cadastro de pessoa jurídica
/Formulário de dados da empresa
(informações sobre receitas e
despesas)
/Relação de faturamento
/Orçamento dos bens ou serviços
✓Autorização para levantamento
de informações cadastrais -SCR
(empresa, sócios edirigentes)
/Autorização para levantamento de
informações cadastrais -Refis
/Cadastro de pessoa física
atualizado (sócios/dirigentes/
representantes legais)
/Licença ambiental, se exigida
/Certidão de Regularidade Fiscal
(CRF) do FGTS
/Certidão Negativa de Débitos do
INSS

s

s

agências do Banco do Brasil em Ma- ̂
ringá, já que todas estão habilitadas a.3
operar esta linha de crédito, ■

c r
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CONCURSOS

Para quem almeja ter
0governo como patrão
DEZ MILHÕES DE BRASILEIROS DISPUTAM UMA VAGA NA INICIATIVA PÚBLICA; ESTE ÉUM MERCADO QUE
MOVIMENTA APENAS COM TAXAS DE INSCRIÇÃO PARA CONCURSOS R$ 500 MILHÕES EATRAI EMPRESÁRIOS
DE AGÊNCIAS DE VIAGENS, CURSOS PREPARATÓRIOS, ENTRE OUTROS

fl j f a c i S i l v a

1Ser aprovado em um concursopúbl ico ex ige do cand ida to
m u i t a s h o r a s d e e s t u d o e d e d i c a ¬

ção. além de dinheiro para custear
despesas com inscrição, transpor¬
te. a l imentação e. mui tas vezes,
curso preparatório. Éum mercado
milionário. Segundo aAssociação
Nacional de Proteção eApoio aos
Concursos (Anpac), em 2008 au¬
m e n t o u e m 1 6 0 % o n ú m e r o d e

inscritos em concursos públicos,
sendo que no ano anterior, mais
de cinco milhões de pessoas dis¬
p u t a r a m u m a v a g a e a j u d a r a m a
m o v i m e n t a r u m m e r c a d o d e R $
5 0 0 m i l h õ e s s o m e n t e c o m t a x a s
d e i n s c r i ç ã o . O u t r o s R $ 1 5 0 m i ¬
lhões foram arrecadados pelos
c u r s o s p r e p a r a t ó r i o s e e d i t o r a s
espec ia l izadas.

Aadvogada Ana Carolina Rezen¬
de. de Umuarama, éum exemplo
de candidata aemprego público.
Ela presta concurso há quase qua¬
tro anos eJá concorreu avagas
para defensora pública da União e
escrivã da Polícia Federal. “No ano
passado, -'heguei aser classificada,
m a s n ã o r u i c h a m a r i a " , c o n t a .

r

_ Q

B

CONCORRÊNCIA ACIRRADA: NÚMERO
DE INSCRITOS EM CONCURSOS
AUMENTOU 160% EM 2008 EM

RELAÇAO ao ANO ANTERIOR

O

B
' D

m
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0ESTUDANTE VITOR TOFFOLI CALCULA QUE JÁ DESEMBOLSOU R$ 3,3 MIL COM EXCURSÕES, TAXAS DE INSCRIÇÃO,
ALIMENTAÇAO EAPOSTILAS PARA SER APROVADO EM UM CONCURSO PÚBLICO

Ra^dc l SMva

n
1Aadvogada Faz parte dos dez

milhões de brasileiros que buscam
urna vaga no serviço público, con¬
forme dados da Pesquisa Nacional
de Amostragem de Domicílios
(PNAD). realizada pelo instituto
Brasileiro de Geografia eEstatística
(IBGE). Apesquisa considera os
candidatos que estudam por conta
própria eos que estão matricula¬
dos em cursos preparatórios,

Ana Carolina. por exemplo, cos¬
tuma desembolsar quase R$ 300
com alimentação etransporte para
prestar concurso em Curitiba. Já
quando odestino éFlorianópolis
ou alguma cidade do Mato Grosso
do Sul ou Minas Gerais, aconta é
mais alta: cerca de R$ 400.

O e s t u d a n t e d e D i r e i t o V i t o r
Toffoli também ajuda amovimen¬
t a r e s t e m e r c a d o . P e l o s c á l c u l o s
dele. os gastos com excursões,
taxas de inscrição, alimentação e
apostilas para disputar uma vaga
em concursos em Guaí ra . Cur i t iba

eFlorianópolis ultrapassaram R$
3.3 m i l .

Ese sobram candidatos,
há muitas empresas de olho
n e s t e fi l ã o , H á s e t e a n o s
n o m e r c a d o , a G r a n d To u r

Viagens eTurismo éespecia¬
lizada em turismo pedagógi¬
co, viagens para concursos
públicos efretamento de
ônibus e. para isso, conta
com quatro ônibus. Aem¬
presa oferece, no mínimo,
quatro pacotes por mês
para concursos em diversas
l o c a l i d a d e s .

Osócio da empresa Gui¬
lherme Herradon Vicent in i
destaca que apreocupação
com otransporte ehospe¬
dagem desvia ofoco do
candidato, que precisa se
preparar para aprova. “Foi
daí que surgiu aideia de
operacionalizar esses pa¬
cotes” . d iz , acrescentando
que aempresa investe em
ações específicas, como
um programa de fidelidade
erelacionamento na qual

>! ’ «

I

PARA 0EMPRESÁRIO NELSON GUERRA, 00 CURSO
SÓLON, AS VANTAGENS EM COMPARAÇÃO ÀINICIATIVA
PRIVADA, "TORNAM 0EMPREGO PÚBLICO UM
VEROADEIRO SEGURO DE VIDA PROFISSIONAL"
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CONCURSOS

oconcursando acumula poncos e
troca por prêmios.

Segundo ele, amaior demanda
épara as viagens por meio de
transporte rodoviário, totalizando
cerca de 90 %da procura, já que os
locais mais procurados são relati¬
vamente próximos, como Curitiba,
Campo Grande eSâo Paulo. Epara
garantir aqualidade dos serviços e
clientela cativa, aempresa verifica
todos os de ta lhes . “Desde oembar¬
que, transporte ao local de prova,
hospedagem, lanche eaté um ‘kit
concurso', contendo estojo, lápis
ecaneta na cor especificada pelo
edital da prova", diz. Epara que
ninguém perca pontos por causa
de cansaço, as viagens costumam
ser feitas no dia anterior àprova.

TODAS AS IDADES
O s ó c i o d o c u r s o S ó l o n , N e l ¬

son Guerra, confirma que só tem
aumentado ointeresse por uma
vaga no serviço público. “Não é
somente aremuneração que atrai
c a n d i d a t o s , m a s e s t a b i l i d a d e , a s -

APRIORI OFERECE CURSOS PREPARATÓRIOS PARA CONCURSOS PÚBLICOS EPARA
0EXAME DA OAB. COM MENSALIDAOES COM VALORES ENTRE RS 135 ER$ 3QD, OE
ACORDO COM 0DIRETOR APARECIDO SILVA MACHADO

de atualização epós-graduações.
De acordo com odiretor epro¬
fessor Aparecido Silva Machado,
ofoco de atuação são os cursos
preparatórios para concursos pú¬
blicos epara oexame da Ordem
dos Advogados do Brasil (OAB),
com mensalidades que variam de
RS 135 aRS 300.

Ele conta que são oferecidos cur¬
sos de atualização, com duração
de um mês. até pós-graduações de
12 a15 meses. ARede LFG, con¬
forme explica Machado, em vez
de apostilas, adota livros editados
pelos professores eatualizados
s e m e s t r a l m e n t e .

Segundo ele, não existe uma
fórmula para determinar otem¬
po necessário para aaprovação
d e u m c a n d i d a t o e m u m c o n c u r ¬

so público ou em exame da OAB.
Aaprovação depende de alguns

ca uma vaga no Tribunal Regional
do Trabalho do Paraná estão ma-

sistèncias médica eodontológica,
pagamento em dia. aposentadoria de manhã enoite,
integral eoutras vantagens que,
s e c o m p a r a d a s c o m a i n i c i a t i v a
privada, tornam oemprego públi¬
co um verdadeiro seguro de vida
profissional”, conta.

Há 16anos. ocurso prepara can¬
didatos de Maringá eregião para que procuram oprimeiro emprego
concursos. Segundo Guerra, em quanto pessoas mais velhas que
média os cursos têm duração de buscam areconversão profissio-
irês meses esâo ofertados 25 cur- nal”. Aempresa disponibiliza
sos por ano. entre eles. para quem especialistas eadvogados antes e
concorre aum »vaga em concur- depois das provas, inclusive com
sos do Banco do Brasil, tribunais auxílio aos candidatos na prepara-
federais eregionais, prefeituras, ção de recursos às provas.

^ C a i x a E c o n ô m i c a F e d e r a l , R e c e i t a
IFederal ePolícia Federal. As men- há sete anos eéparceiro da Rede

salidades custam, em média, R$ de Ensino LFG, presente em mais
2̂00, incluídas as apostilas. Só no

Icurso preparatório para quem bus-

tr iculados 240 alunos, nas turmas

Nas salas de aula do Sólon, há
alunos de todas as idades. “Em se¬
leções públicas, normalmente, não
éexigida experiência anterior nem
há limite de idade dos candidatos,
por isso, elas atraem tanto jovens

O P r i o r i C u r s o s e s t á n o m e r c a d o

de 300 localidades eque oferece
mais de 40 cursos preparatórios.

2 8 REVISTA ACIM Junho 2010
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f a c o r e s c o m o s e o c a n d i d a c o e s ¬
tuda por conta própria, onível
de dificuldade do concurso
está concorrendo auma vaga e
adedicação nos escudos extras-
classes. "Além de frequentar
as aulas, épreciso que oaluno
dedique mais algumas horas
diárias na leitura dos principais
temas apresentados pelo profes¬
sor em sala de aula ena resolu¬
ção de algumas questões”, diz.
Outra dica dada por ele éque o
candidato foque em um tipo de
concurso em vez de concorrer a
vagas em vários órgãos públicos.
“Sempre estamos àdisposição
para orientar os alunos na esco¬
lha do melhor curso ou concurso
público. Também éimportante
não desanimar em caso de resul¬
tado desfavorável nos primeiros
concursos prestados. Isso poderá
ser um treino para um sucesso
fu tu ro ” , d iz .

q u e

SEBO EREVISTARIA
Aadvogada Ana Carolina Rezen¬

de hoje se sente segura em estudar
sozinha, mas ela afirma que para
quem está começando adisputar
uma vaga em concurso público. ,
Frequentar as aulas de um curso í
especializado ajuda agarantir di- 1.1
recionamento eadquirir bagagem.
“Fiz dois anos de curso preparató-

0SEBO CULTURA SÓ NÃO VENDE MAIS LIVROS EAPOSTILAS PARA QUEM ESTÜOA
PARA CONCURSOS PORQUE NÃO TEM MATERIAL DISPONÍVEL, SEGUNDO A
PROPRIETÁRIA. CLAUDINÉA FERNANDES

rio, oque eimportante, pois são
muitas as alterações legislativas e
ocurso proporciona acompanha- do Gaúcho, por exemplo, passou
mento eatualização constante", acomercializar apostilas para
diz. Mas apesar das vantagens, ela concursos em novembro do ano
pondera que énecessário inves- passado. De acordo com oFuncio-
timento. Aadvogada calcula que nário Thlago de Oliveira eSilva,
tenha desembolsado cerca de R$ são vendidas cerca de 30 apostilas

por mês. “As mais procuradas são
Para quem estuda por coma para concursos do IBGE, Caixa

própria eprocura por materiais Econômica. Correios eProcura-
de apoio, boas opções são as ban

eR$ 50.
No Sebo Cultura, que está há

nove anos no mercado, “cerca de
70 pessoas procuram todos os me¬
ses materiais voltados para concur¬
sos esó não vendemos mais pois
dependemos da disponibilidade de |
material", explica aproprietária. S
Claudinéa Basques Fernandes, f,
Os valores variam entre R$ 10 ei
RS 15.B

7 m i l c o m a s m e n s a l i d a d e s .

doria Geral do Trabalho”, conta.
As apostilas custam entre R$ 45 O *

c a s d e r e v i s t a s e s e b o s . A B a n c a
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FEIRAS ^ !ü

Negócios olho no olho t

I

AS FEIRAS SÃO UMA OPORTUNIDADE DE FOMENTAR EFIRMAR NEGÓCIOS, POIS PERMITEM UMA APROXIMAÇÃO
MAIOR ENTRE EMPRESAS EXPOSITORAS EPOTENCIAIS COMPRADORES; VEJA DICAS PARA QUEM QUER
EXPOR EPARA OS VISITANTES

Oempresário Roberto Koepsel é
um visitante de feiras de negó-

cis há dez anos. Oobjetivo dele é
obter mais informações sobre os
produtos ese atualizar sobre as
novidades do setor que atua. ode
autopeças. São nestas feiras que
oempresário estabelece contatos
comerciais evisita estandes para J
depois concretizar onegócio. “Não
compro durante as feiras. Me mu¬
nicio de materiais de divulgação
das empresas participantes epro¬
c u r o c o n h e c e r a i d o n e i d a d e d o s
fabricantes com quem tive contato
para depois fechar acompra”, diz.
Segundo ele. as visitas às feiras
proporcionam acesso às tecnolo¬
gias. “É uma forma de estar sempre
a t u a l i z a d o s o b r e o s e t o r ” , c o n t a .

As feiras de negócios sâo um
mercado próspero, que ajuda a
m o v i m e n t a r u m a c a d e i a e c o n ô m i ¬

ca. que inclui centros de eventos,
h o t é i s e r e s t a u r a n t e s . A p e n a s a
U n i á o B r a s i l e i r a d o s P r o m o t o r e s d e

PARA CONHECER AS NOVIDADES DO SETOR DE AUTOPEÇAS, 0EMPRESÁRIO
ROBERTO KOEPSEL VISITA FEIRAS DE NEGÓCIOS; DE ACDRDO COM ENTIDADE QUE
REPRESENTA 0SETOR, SERÃO 4,G50 MILHÕES DE VISITANTES NESTE ANO

Feiras (Ubrafe) projeta arealização julho, por exemplo, será realizada
de 170 feiras de negócios no país aMetalmecânica. uma das maio-
neste ano. Aestimativa éque estes res do setor no Brasil. Segundo o
eventos reúnam 38 mil expositores presidente do Sindicato das Indús-
e4.Ó50 milhões de visitantes, in- trias Metalúrgicas. Mecânicas ede
clusive empresários de 65 países. Material Elétrico de Maringá (Sindi-
Os segmentos responsáveis pela metal), que éum dos realizadores
realização do maior número de fei' do evento. Carlos Walter Martins
ras são. de acordo com aUbrafe. as

-e indústrias, empresas de alimentos e
Ibebidas, equipamentos emateriais
Mpara construção.

E M a r i n g á t a m b é m e s t á n o
Icalendário de grandes feiras. Em

Martins Pedro dá sua opinião: “nas
feiras os expositores oferecem
promoções efechar negócio nestas
ocasiões ésempre interessante,
ainda mais se ocomprador já ti¬
ver definido oque precisa”, diz.
Porém, ele alerta que as feiras são
uma oportunidade de pesquisa
tecnológica eem se tratando de
máquinas de valores expressivos,
pode ser interessante finalizar o
negócio pós-evento. Neste caso, a
dica dele éconhecer outros expo¬
sitores eestandes. já que aconcor-

Pedro, será uma oportunidade para
conhecer os lançamentos em equi¬
pamentos emáquinas, bem como
fechar negócios.

E s e a d ú v i d a é s o b r e c o n c r e t i z a r

ou não um negócio nestes eventos.
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rência égrande emuitos produtos
são similares. “É necessário ainda
conhecer aidoneidade dos expo¬
sitores, verificando aqualidade do
que está exposto, fazer pesquisas
prévias sobre aempresa eno ato
da compra pedir que todas as carac¬
terísticas do produto eda compra
sejam explicitadas”, aconselha,

Aopinião épartilhada pelo
empresário Ilson Rezende, que
cem uma empresa de software e
recentemente participou de uma
das maiores feiras mundiais do
segmento em que acua, aIndiasofc.
"Em geral, oideal éfechar negócio
pós-evento. pois os empresários
terão oportunidade de avaliar
alternativas com mais critério”, diz.
Ele recomenda que os comprado¬
res façam contato com clientes do
expositor antes de fechar acompra
para obter referências e, se possí¬
vel. fazer um teste do produto
seja, uma espécie de test-drive.

Debmaq, empresa que participará
da Mecalmecãnica, Mauro Eduardo
Trevisan, aconcretização de negó-

feiras depende do tipo de

Empresas
especializadas
em montagem
de estandes

a o s n a s

evento edo momento econômico.
"Muitos expositores vèem nas feiras

oportunidade de vender, masu m a

também são ocasiões para reforçar
relacionamentos edivulgar produ- Uma dos setores que integra a

cadeia responsável pela realização
de feiras éode empresas
especializadas em montagem de
estandes. Entre elas está aLeyzer,
há 20 anos no mercado, Segundo
aresponsável pelo departamento
comercial, Ronise Amanda
Cordova, são 60 funcionários,
entre arquitetos, gerentes de
produção, montadores de estandes
e m a r c e n e i r o s .

De acordo com ela, o
faturamento anual da empresa
com as feiras éde R$ 4milhões
eos eventos agropecuários são
os que têm maior demanda.
Eno caso dos empresários do
agronegócio, diz Ronise, são
poucos os que comercializam
maquinários eequipamentos nas
feiras. "A negociação normalmente
éconcretizada pós-feira. Os

expositores participam destes
■eventos para mostrar as
Inovidades do mercado", diz,

ALeyzer éresponsável pela
montagem eorganização de 30
eventos por ano.

Outra empresa do segmento
éa]R Stand, de propriedade
de José Luiz de Oliveira, Ela
está no mercado há 11 anos
etem como foco as feiras
agropecuárias, agrishows
econgressos. São 12
colaboradores diretos ecerca
de 25 eventos montados por

! tos”, afirma. Ele acrescenta que
estes evenros são uma “faca de dois
gumes” para os expositores, já que
aiém de gerar oportunidades junto
aos clientes, também aproxima os
visitantes dos concorrentes edá a
eles aoportunidade de comparar
quaiidade, preço, atendimento e
forma de pagamento.

Para quem pretende expor
feiras, Trevisan conta que i\o caso
da Debmaq, além da empresa

montagem do estande.

a s

e m

t e r ¬

c e i r i z a r a

também conta com uma equipe
própria de técnicos, que sao res¬
ponsáveis pela montagem das má¬
quinas que serão expostas. Epara
garantir qualidade no atendimento,
aequipe da empresa que estará no

. o u

DICAS PARA EXPOSITORES
Para ogerente de marketing da

ká«i

a n o .

Para montar uma feira, aJR
Stand pode cobrar até R$ 300

Imil, dependendo do volume
"de trabalho edo número de

estandes. Aempresa deverá
faturar neste ano R$ 1,2 milhão.

£
£
£

3

COM 20 ANOS DE MERCADO. ALEYZER ÉESPECIALIZADA NA MONTAGEM DE ESTANDES:
EMPRESA DEVERÁ FATURAR H$ 4MILHÕES NESTE ANO, DE ACORDO COM RONISE AMANDA
CORDOVA. 00 DEPARTAMENTO COMERCIAL
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FEIRAS

Foco em
potenciais
compradores

I

Oempresário Ilson Rezende
visitou no início deste ano
um dos maiores eventos de
tecnologia da informação do
mundo: aIndiasoft, Uma das
principais diferenças entre as
feiras brasileiras einternacionais
segundo ele, éaqualidade dos '
compradores, "Na Indiasoft, por
exemplo, os expositores tinham
preocupação em conquistar
compradores efetivos. Já no
Brasil parece que quanto mais
visitantes nas feiras, maior
0sucesso dos eventos'̂  diz,
acrescentando que na índia ele
encontrou um número maior de
expositores do que visitantes.

"Os participantes eram
pré-selecionados, Do Brasil,
por exemplo, participaram
poucas empresas", conta. Outra
diferença notada por ele foi em
relação àabordagem. "No Brasil,
os expositores aguardam os
visitantes dentro dos estandes,
ao contrário dos indianos

que fazem abordagens em
qualquer lugar. Lá os estandes
também são simples esem
muito investimento", completa.
Ele acredita que para que
as feiras de negócio tenham
sucesso énecessário fazer um
mapeamento de potenciais
compradores,

ADICA EDO EMPRESÁRIO CARLOS WALTER MARTINS PEDRO: “NAS FEIRAS OS EXPOSITORES
OFERECEM PROMOÇÕES EFECHAR NEGÓCIO ÉSEMPRE INTERESSANTE, AINDA MAIS SE 0
COMPRADOR JÁ TIVER DEFINIDO 0QUE PRECISA"

e s t a n d e t e m u n i f o r m e e x c l u s i v o ,
recebe treinamento eparticipa da
convenção da empresa.

Os preparativos começam um
més antes, com acotação do custo
da montagem dos estandes. “Mas
os empresários que participam de
poucos eventos de negócios eque
não têm muita experiência preci¬
sam se preparar com, pelo menos,
três meses de antecedência", re¬
c o m e n d a .

Outra dica do gerente de marke¬
ting éque as empresas façam uma
boa divulgaç.âo da participação em
eventos de negócios, por meio do
envio de convites emala direta
eletrônica para clientes epotenciais
compradores. Já aequipe de
das da filial da empresa situada
cidade ondt.- afeira será realizada
deve reforçar oconvite para que

^clientes participem do evento. No
Icaso da Debmaq. os vendedores da

região onde afeira será real izada
^devem cumprir metas de visitação
g a o s c l i e n t e s , c o n v i d a n d o - o s

v i s i t a r o e s t a n d e .

acontecem no mês que antecede
nossa participação em feiras", ex¬
plica. ADebmaq participa de cerca
de 20 feiras por ano econta com
uma unidade móvel para difundir
tecnologia: um caminhâo-escola.
onde são realizados programas
d e t r e i n a m e n t o p a r a a s e m p r e s a s
durante as fe i ras.

E s t a s v i s i t a s

PARA PEQUENOS EMPRESÁRIOS
Mas as feiras não são voltadas

apenas para os empresários de
grande porte. AACIM, por exem¬
plo, incentiva aparticipação dos
empresários em feiras setoriais, por
meio do programa Empreender,
que congrega 250 empresas por
meio de núcleos setor ia is ,

Oconsultor do programa. Eraldo conseguem comprar equipamentos
Luiz Pasquini, orienta os empresá- com preços mais atrativos etêm
r i o s a f a z e r u m l e v a n t a m e n t o d o s
estandes que pretendem visitar,
tipo de equipamentos etecnologia realizam promoções eoferecem
que desejam conhecer eos fornece- melhores formas de pagamento",
dores que irão expor estes maqui- acrescenta.®

v e n -

nários. “Nas feiras, os empresáriosn a

o s

maior possibilidade de negocia¬
ção, além disso os fornecedores

p a r a
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ml PERFIL
ORLANDO PESSUTI por giovanacampanha

Um governador
pé vermelho
VICE-GOVERNADOR POR SETE ANOS, ENTRE 2002 E2009, ORLANDO PESSUTI ASSUMIU EM ABRIL
OMANDATO DE GOVERNADOR 00 PARANA EM FUNÇÃO DA RENÚNCIA DE ROBERTO REQUÜO, QUE
disputara UMA VAGA NO SENADO. UMA DE SUAS PRIMEIRAS AÇÕES FOI ATRANSFERÊNCIA DA
ESTRUTURA ADMINISTRATIVA DO GOVERNO PARA 0INTERIOR E, ASSIM, MARINGÁ SE TORNOU SEDE
ADMINISTRATIVA DO ESTADO NOS OIAS 6E7DE MAIO. MÉDICO VETERINARIO POR FORMAÇÃO, PESSUTI
NASCEU EM CALIFÓRNIA (A 80 QUILÔMETROS DE MARINGA), NO NOROESTE 00 ESTADO. NA ENTREVISTA |
ABAIXO, ELE COMENTA SEUS PROJETOS NO RESTANTE DO MANDATO ESEU PUNO POLÍTICO; |

PREVISTOS PARA MARINGÁ EREGIÃO?QUAIS SERÃO SUAS PRIORIDADES NESTE
RESTANTE DE MANDATO?
No primeiro momento aprioridade será

continuar as obras, ações eos programas que
vínhamos desenvolvendo neste período degovemo
Requião/Pessuti. Éevidente que ao assumirmos
0governo, estabelecemos algumas prioridades. A
primeira foi acabar com amulta que aSecretaria
do Tesouro Nacional cobrava todos os meses do
Paraná por conta dos problemas da venda do Ba-
nestado para oBanco Itaú. OParaná tinha muita
dificuldade em obter recursos federais, já que
estava com ocadastro bloqueado. Agora, com esta
pendência resolvida, estamos com aficha limpa.
Asegunda linha de ação que estabelecemos foi
na área da segurança pública, por isso fizemos a
substituição do secretário estadual para que, com
uma nova equipe, pudéssemos empreender uma
série de ações que colocaremos ao conhecimento
da população no decorrer de junho.

aumentar operíodo da concessão, quero baixar
atarifa. As concessionárias que estão sugerindo,
pelo menos através da imprensa, que querem do alcoolduto, ligando Maringá ao Porto de

Vamos retomar adiscussão da construção

um aumento no prazo da concessão. Tudo isso Paranaguá,
nós vamos discutir.

MAS NAD DA TEMPO DE COMEÇAR AS
OBRAS...UMA DAS REIVINDICAÇÕES DA

COMUNIDADE LOCAL ÉO AUMENTO DO
EFETIVO POLICIAL ISSO ESTÁ PREVISTO?

Vamos prosseguir adiscussão do alcoolduto,
que está acontecendo há três anos evamos

Vamos contratarem torno de 1,8 mil policiais verificar aação que podemos desenvolver. Se der
mílitareseentregar400veículos para as polícias. paracomeçaraobranesteano.começaremos.Ese
Vamos reestruturar as ações das policias militar não der ou concluirmos que ela não éviável, não
ecivil, do Corpo de Bombeiros, da Polícia Am-vamos fazer. Vamos iniciar estudos, por exemplo,
biental para realmente garantir mais segurança parafazerumramalferToviárionaregiãododistrito

de Maiu, passando por Terra Boa eCampo Mourão.
Opessoal da região de Campo Mourão quer um
ramal fernwiário, vamos discutir apossibilidade e
também ver seépossível pavimentamios aantiga
estrada Maringá/Astorga, que passa pelodistritode

Este número eu não tenho, mas opessoal da Tupinambá. Eainda neste ano vamos terminar a
polícia vai fazer um levantamento para ver qual duplicação da rodovia Paiçandu/Maringá. Vamos
anecessidade de Maringá. Os 399 municípios verseconseguimoseste ano junto àprefeitura de
do Paraná precisam de policiais eestamos Maringá, que éaresponsável, fazer amelhoria do
contratando 1,8 mil. Em cima das estatísticas. Contorno Sul, que está muito esburacado evamos
do geoprocessamento do crime vamos fazer uma pegar estudos para fazer oContorno de Sarandi,
avaliaçãodequantospoliciaisdeveremosmandar levando oContorno Sul até Marialva. Também

vamos discutir com as empresas concessionárias
aduplicação daqui aParanavaí eaPorto São José
ede Roresta até Campo Mourão.

àpopulação.

MAS QUANTOS POLICIAIS DEVERÃO SER
CONTRATADOS EDESTINADOS PARA A
REGIÃO DE MARINGÁ?

OSENHOR DISSE QUE DESEJA BAIXAR AS
TARIFAS DE PEDÁGIO...
Aterceira prioridade que estabelecemos

neste período de governo éjusta mente fazer uma
discussão séria eaprofundada com as empresas
concessionárias para que possamos encontrar
um mecanismo para reduzir opreço do pedágio
no Paraná. Vamos conversar com as empresas
possivelmente no mês de junho.

para Maringá nos próximos meses.

DIVERSAS ENTIDADES DE MARINGÁ,
INCLUSIVE AACIM, ENTREGARAM
UM DOCUMENTO PARA 0SENHOR
COM REIVINDICAÇÕES NAS ÁREAS
DE SEGURANÇA, INFRAESTRUTURA,
TRANSPORTE. EDUCAÇÃO... QUE
PROJETOS DE INFRAESTRUTURA ESTÃO

EQUAIS SÃO SEUS PUNOS NA POLÍTICA? |
Trabalhar bem como governador nos próximos S.

meses para que possa obter aconfiança do povo ^
do Paraná eem outubro vencer aseleições para ser 3
governador do estado por mais quatro anos. p"

REDUÇÃO DAS TARIFAS DE PEDÁGIO
SIGNIFICA AUMENTAR OTEMPO DE
CONCESSÃO?
Oque significa não sabemos. Não quero
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I RESPONSABILIDADE SOCIAL

t

Fazendo obem sem importara
INVESTIR EM AÇOES SOCIAIS
EAMBIENTAIS TEM SIDO
UMA PRÁTICA ADOTADA
POR EMPRESAS LOCAIS;
PARA ESPECIALISTAS,
A R E S P O N S A B I L I D A D E
S O C I A L T E M I M PA C T O N A

DIMINUIÇÃO DA VIOLÊNCIA
E N O R E S G A T E S O C I A L

Amaioria dos consumidores brasi¬l e i r o s - 7 7 % - t e m i n t e r e s s e e m

saber como as empresas tentam ser
socialmente responsáveis. Esta foi a
constatação de uma pesquisa reali¬
zada pela Market Analysís com 800
c o n s u m i d o r e s e n t r e 1 8 e 6 9 a n o s ,

de oito capitais brasileiras, em 2006
e2007. “Pesquisas indicam que
boa parte dos consumidores está
disposta aarcar com sobrepeso
de preços de produtos eserviços
quando aempresa desenvolve
ações socialmente responsáveis”,
afirma oassistente social Edmilson j
de Moraes Rocha, de Maringa. j

P a r a a d i r e t o r a e x e c u t i v a d o I n s - “
tituto RPC. Clarice López de Alba.
de Curit iba, as empresas que “se
dispõem arealizar trabalhos que
deveriam ser executados pelo po¬
der público ou contribuem com as
empresas do terceiro setor, além de
l u c r o , e s t ã o b u s c a n d o o b e m - e s t a r

comum” Para ela. aresponsabili¬
d a d e s o c i a l r r a z r e s u l t a d o s d i r e t o s :

"há ad imi i . ição da v io lênc ia ea
assistência da população ãmargem

- 5 d a s o c i e d a d e ” .

Apresidente da Fundacim, oins-
Etituto de responsabilidade social da
^ACIM. Cleide Noronha, acrescenta
Ioutro beneficio para quem pratica

SÃO
A

* 1 4

w

ACOLETA DE ÓLEO DE COZINHA E0INCENTIVO DO USO DE SACOLAS
RETORNÁVEIS SÃO AÇÕES DESENVOLVIDAS PELO INSTITUTO SÃO FRANCISCO;
“O TRABALHO QUE FAZEMOS ÉUMA OBRIGAÇÃO ENQUANTO
SERES HUMANOS”, DIZ JEANE NOGAROLI

responsabilidade social; "dentro
das organizações, onde existe in¬
ves t imen to em ações soc ia i s , os
colaboradores passam ater valores
d i f e r e n t e s ” .

Empresas que realizam ações
e m f a v o r d o s d i r e i t o s d o c i d a d ã o ,

completa oassistente social, “de¬
vem oferecer benefícios que sejam

assistenciais eambientais, pois a
responsabilidade social está ligada
àpreservação do ambiente".

IMAGEM POSITIVA

Independente da motivação,
h á u m n ú m e r o c a d a v e z m a i o r d e

empresas que investem em pro¬
jetos sociais eambientais. Arede

£
O
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NOS SENTIMOS RESPONSÁVEIS PELOS iOVENS 00 FUTURO. SE FIZERMOS POUCO
ESTAREMOS FAZENDO MUITO PELAS PESSOAS QUE SAO ATENDIDAS”, ACREDITA 0PRESIDENTE
DO GRUPO G10, CLÁUDIO ADAMUCKO

Além de participação em campa-s i s c e n c i a i s -

Segundo apresidente do Instituto
São Francisco. Jeane Nogaroli. otra¬
balho contribui de forma significati-

de supermercados São Francisco éva para apreservação da natureza,
um exemplo. Em 2004. aempresa "Até março deste ano, deixamos de
fundou 0Instituto São Francisco, contaminar 38,5 bilhões de litros de
que entre outras ações desenvolve água, além de devolvermos oóleo
oprojeto socioambiental “Papa coletado ao setor produtivo".
Óleo”. Aempresa disponibiliza
dez postos nos supermercados São
Francisco eCidade Canção (parcei¬
ro do Instituto) para coleta do óleo
residual doméstico ede empresas.
Depois, 0óleo recolhido étrans¬
formado em biodiesei earenda cola com design diferenciado esub-
decorrente da venda do subproduto sidiamos opreço para incentivar as
édestinada avárias entidades as- pessoas autilizar", diz jeane.

nhas de conscientização ambien¬
tal, em parceria com oinstituto
Ambienta l do Paraná ( lAP) ecom
aSecretaria Municipal do Meio
Ambiente (Sema), oInstituto São
Francisco desenvolve mais ações
sociais: a“Páscoa das Crianças e
Adolescentes”, que éuma confra¬
ternização entre voluntários ecrian¬
ças vítimas de abandono, violência
emaus tratos. No ano passado,
foram visitadas quase 250 crianças, g
de dez abrigos. No período natali- |
no. os beneficiados são os idosos. |.
que além da visita do papai noei, h
ganham presentes.

Para as famílias que buscam

Outra ação éacampanha “Eu
levo”, que incentiva ouso de-saco¬
las re'tornáveis entre os consumi¬
dores. com 0objetivo de diminuir
odescarte de sacolas plásticas na
n a t u r e z a . “ D e s e n v o l v e m o s u m a s a -

3
O *
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PARA APRESIDENTE
DA FUNDACIM,

CLEIDE NORONHA. “A
GESTÃO DE PROJETOS

SOCIAIS ÉMAIS DO
QUE FILANTROPIA,

ÉRESGATE SOCIAL,
ÉOQUE DISTANCIA

AS PESSOAS DA
MARGINALIDADE”
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aux í l i o pa ra admin is t ra r a renda ,
e x i s t e o “ O r ç a m e n t o F a m i l i a r ” .
Mais de 1,1 mil pessoas já foram
conscientizadas através de pales¬
tras sobre aimportância do equilí¬
b r i o fi n a n c e i r o .

Para jeane, as ações sociais e
ambientais, além de gerarem uma
imagem positiva para aempresa
perante os consumidores, éprínci-
palmente uma forma de contribuir
com asociedade. “O trabalho que
fazemos éuma obrigação enquanto
s e r e s h u m a n o s ” .

0ano passado, assiste em média
30 crianças, mas segundo adire¬
tora administrativa dos programas
sociais. Adriana Calvo, este núme¬
r o a u m e n t a r á . “ A C a s a F l o r e s c e r

passará aatender 40 crianças em
junho. Elas serão acompanhadas
dos seis aos 14 anos”. Para. fazer
parte do projeto, arenda familiar
não pode ultrapassar dois salários
m í n i m o s .

As au las são min is t radas num
ambiente instalado na sede do G10
eno futuro as empresas preten¬
dem desenvolver ações com foco
na profissionalização das crianças
a t e n d i d a s .

Opresidente do GlO, Cláudio
Adamucho. explica oporquê da
iniciativa. “Nos sentimos respon¬
sáveis pelos jovens do futuro. Se
fi z e r m o s u m p o u c o , e s t a r e m o s
fazendo muito pelas pessoa.s que
são atendidas".

Outro programa desenvolvido
pelo G10 éoCentro de Treinamen¬
to eQualificação no Transporte

-CTQT, que realiza treinamentos
para motoristas, que trabalham na
empresa epara quem busca aper¬
feiçoamento da prática. São treina¬
dos, em média. 48 motoristas por
mês, que muitas vezes não pagam
pelo curso.

Adriana afirma que oretorno
para aempresa éasatisfação em
realizar ações pelo próximo. “Nosso
trabalho visa àresponsabilidade so¬
cial. Auxiliamos as famílias de baixa
renda, com oobjetivo de melhorar
avida das pessoas”.

OG10 éum grupo formado por
cinco empresas do ramo de trans¬
porte rodoviário: TransPanorama,
TransFal leiro, Cordiol l i . Rodofaixa
eVMH Transpor tes .

Aempresa que incorpora àsua
gestão otrabalho social está direta¬
men te aux i l i ando o fu tu ro da comu¬

nidade. pois “a gestão de projetos
sociais émais do que filantropia, é
resgate social, éoque distancia as
pessoas da marginalidade”, com¬
pleta Cleide.H

PARA CRIANÇAS
OGrupo CIO. com sede em

Maringá, em parceria com atrans¬
portador,, ATUL. tem desenvolvido
dois prograinas sociais. Um éa
m a n u t e n ç ã o aCasa Florescer,
que sob asupervisão de duas pe-

^dagogas, atende crianças carentes
Sno contraturno escolar oferecendo
eaulas de inglês, reforço ■
gaulas de música, informática

e s c o l a r .
_ e n t r e

5outros. Oprojeto, que existe desde
3 6 r e v i s t a A g l M J u n h o 2 0 1 0
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PRÊMIOSb; maringa
As empresas de Maringá têm conquistado diversos prêmios.
Em 2009, aDBl ganhou aetapa estadual do MPE-Brasil na
categoria TI e, em 2010, ficou em segundo lugar na etapa
nacional. Oempresário Celso Lara de Souza, da Benner
Tecnologia, recebeu oPrêmio Gestor 2009 da Assespro.
Também em 2009, aAccion ea DBl Informática ganharam
0Prêmio'Assespro de Excelência em Gestão (Paeg). As
duas empresas ainda ganharam oPrêmio Paranaense de
Qualidade em Gestão -PPQG 2009.

r e s u l t a d o s p o s i t i v o s
ASbM foi criada em 2007, fruto da união das
empresas do setor no APL de Software {Arranjo
Produtivo Local). Adiretoria faz um balanço positivo
das atividades nestes três anos, em que se destacam;
acriação do Sindi-TI (sindicato patronal); aparceria
com entidades de nível nacional, oque torna
possível adefesa dos interesses do setor; aparceria
com instituições de ensino locais; aorganização
de workshops, cursos etreinamentos próprios ea
criq.ção, em Maringá, de uma subseção da Assespro
(Associação das Empresas Brasileiras de Tecnologia da
Informação), aprimeira fora de uma capital.

SEBRAE-PR
0Sebrae-PR foi fundamental para viabilizar aparticipação
das empresas de Maringá no projeto de melhoria da
qualidade, aportando recursos através do Padtec (hoje
SebraeTec). 0órgão tem sido parceiro da SbM também
através do envolvimento dos seus consultores eações como
0Programa de Excelência em Performance Empresarial
(Prosperar-TI), que atraiu 22 empresas do setor.

ASbM reúne 30 empresas em Maringá eCampo
Mourão. Em três anos realizou mais de 30 cursos,
desde Gerenciamento de Projetos, Treinamento de

IVendas em TI, Profissional de Suporte, Formação dê\
Preços para Software, Teste de Software, Práticas
Ágeis de Gestão de Projetos com Scrum, entre
outros. Profissionais de destaque em nível nacional
ministraram cursos emais de 730 pessoas foram
qualificadas. Somente na área de programação e
desenvolvimento, entre formandos ealunos que estão
participando de cursos, ototal éde 122 pessoas.

PARCERIAS IMPORTANTES
Mais parcerias; aSecretaria do Trabalho, Emprego e
Promoção Social do Governo do Estado tem viabilizado a
realização de cursos dentro do PlanTeQ -Plano Territorial de
Qualificação; os profissionais que trabalham nas empresas
associadas àSbM conseguem descontos ebenefícios nas
Faculdades Cidade Verde eInstituto Paranaense de Ensino;
0CTM-Senai (Centro Tecnológico de Maringá), Acim,
Cesumar ePrefeitura Municipal também apoiam aSbM.

COMÉRCIO EXTERIORVISITAS TÉCNICAS As ações da SbM visam melhorar aperformance de
empresários etrabalhadores, contribuir para aumentar o
nível da gestão das empresas eaqualidade dos produtos,
desmistificar ocomércio exterior, unir osetor esolidificar
Maringá como polo de Tecnologia da Informação.
Todas estas ações levam aobjetivos como perenizar as
empresas, aumentar alucratividade dos negócios egerar
mais postos de trabalho, contribuindo para melhorar a
qualidade de vida da cidade eregião.

Adiretoria da SbM realizou visitas técnicas e
estimulou empresários aparticipar de eventos, com
apoio do Sebrae-PR, em diversos estados brasileiros
como Rio de Janeiro (Rioinfo), Brasília (Workshop
Latino-Americano de TIC), Santa Catarina (Piatic),
Foz do Iguaçu (Parque Tecnológico de Itaipu),
Curitiba (Assespro/Cits), Recife (Porto Digital) e
São Paulo (Evento da Secretaria de Política de
Informát ica).

SINDI-TICERTIFICAÇÃO
Por iniciativa da SbM, oito empresas contrataram a
SWQuality, uma das consultorias mais renomadas
do pais, einiciaram um programa para adoção de
melhoria de processos de desenvolvimento. Fruto
deste trabalho, Maringá possui duas empresas
com certificado CMMI (Capability Maturity Model
Integration) eoutras duas com oMPS.BR (Melhoria
do Processo de Software Brasileiro), sendo acidade
com maior número de certificações no interior do
P a r a n á .

Acriação do Sindicato das Empresas de Tecnologia da
Informação eComunicação. Sindi-TI, aconteceu em maio
com aparticipação de 34 empresas. Opróximo passo é
conquistara carta sindical. Ilson Rezende, diretor da SbM,
foi eleito presidente erepresentou oSindi-TI na reunião
do conselho da Federação Nacional das Empresas de
Serviços Técnicos de Informática eSimilares (Fenainfo).
AFenainfo écontra ajornada de 40 horas semanais e
tem discutido aregulamentação das profissões no setor
e0projeto de lei para isenção tributária, entre outras
questões.

AS MELHORES EMPRESAS DE SOFTWARE ESTÃO AQUI

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

APOIO

Soluções para Pequenas Empresas
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Em busca de uma
vida saudável

Hácinco meses, Joacir BenvenutU
a b r i u o R e s t a u r a n t e e A r m a z é m

Genevicta. na região central de Ma¬
ringá. Onegócio surgiu depois que
uma pesquisa apontou aviabil ida¬
de. "Na pesquisa que fizemos, pelo
menos um terço dos entrevistados
pretendia ganhar mais qualidade de
vida apartir da alimentação”, conta

APROCURA POR ALIMENTOS MAIS SAUDÁVEIS AQUECE 0COMÉRCIO
DE PRODUTOS NATURAIS EORGÂNICOS; NESTE MERCADO, HÁ NOVOS
EMPREENDEDORES EQUEM ESTÁ HÁ MAIS DE UMA DÉCADA E

De posse dos números, ele deu PASSOU ADISTRIBUIR SENHAS PARA ATENDER ACLIENTELA
início ao negócio, que conta com 15
colaboradores. Aloja comercializa
chás. grãos ecereais, mas omovi¬
mento maior édo restaurante, que
évegetariano. “O restaurante rece¬
be em média 2.5 mil pessoas por

0 e m p r e s á r i o .

mes, mas aprev isão eque esse nu¬
mero aumente para quatro mil até
o fi n a l d o a n o ” , d i z B e n v e n u c t i .

Ele já estima oretorno dos R$
9 0 0 m i l i n v e s t i d o s . " N o t e r c e i r o a n o

de atividade do Genevitca espera¬
m o s d e s f r u t a r d e l u c r o ” . A n i m a d o

com os resultados, oempresário
conta que "há pretensão de ex¬
pandir onegócio para Londrina ou
Apucarana em 201 1”.

B e n v e n u t t i n ã o é o ú n i c o q u e
está de olho neste filão: ode pro¬
dutos naturais eal imentação mais
saudável. No Mercado Municipal de
Mar ingá, inaugurado em outubro
do ano passado, segundo osócio do
empreendimento José Granado, dos
1I7boxes. dois são especializados
em produtos miurais. “Estas lojas
s ã o u m a d a s m a i s m o v i m e n t a d a s
d o M e r c a d o " , r e l a t a ,

iim dos empresários que decidiu
investir neste segmento einstalou
uma loja eo Mercado Municipal foi
jefferson Ec i-andes, que antes de
abrir onegócio, comerrializava fru-

.o tas na Ceasa. No momento, conta ^
oele. oproduto mais procurado no sl
IEmpório doB Naturais éaração GRÃOS ECEREAIS SÃO ALGUNS DOS PRODUTOS VENDIDOS EM CASAS DE PRODUTOS
Ihumana, que leva i3ingredientes NATURAIS; ESSE MERCADO TEM CRESCIDO EM MARINGÁ
Iem sua composição. "Também há

3 8 rev i s ta ac IM Junho 2010
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lista de espera de pessoas que es¬
tão aguardando achegada do óleo
de coco, que durante ouso não se
transforma em gordura trans como
0óleo de soja", explica. Fernandes
ressalta que os produtos são mais
procurados quando reportagens
s o b r e o a s s u n t o s ã o v e i c u l a d a s n a

mídia. "Como as pessoas procuram
cada vez mais uma vida saudável ,

amídia divulga novidades sobre
alimentos equando isso acontece
0 m o v i m e n t o a u m e n t a m u i t o n a

loja”.
OEmpório dos Naturais ofere¬

ce uma variedade de 400 itens e|
conta com quatro funcionários. |
Segundo Fernandes, mesmo re-
cém-inaugurada, aloja dá retorno.
"O investimento foi de R$ 35 mil,
mas aprevisão éde que em um
a n o t e n h a m o s o r e e m b o l s o d o v a ¬

lor injetado”. Oempresário, assim
como oproprietário do Genevitta.
tem planos de expansão. "Esta¬
mos nos preparando para abrir
uma loja em Joinville ou Balneário
C a m b o r i ú , e m S a n t a C a t a r i n a ,
onde quase não há oferta desses
produtos", relata.

■rV''.’' -

JOACIR BENVENUTTI ABRIU 0RESTAURANTE EARMAZÉM GENEVIHA HÁ CINCO MESES
DEPOIS BE FAZER UMA PESQUISA DE MERCADO; ELE JÁ FAZ PLANOS DE
EXPANDIR ONEGÓCIO PARA OUTRA CIDADE NO ANO QUE VEM

S E N H A S

Na Semprebom, que está no mer¬
cado há 14 anos, aprocura por pro¬
dutos levou aempresa adistribuir
senhas para atender os clientes.
“Chegamos adistribuir 300 senhas
por dia. sem contar pessoas que

retiram os produtos nos balcões e
se dirigem direto ao caixa”, conta
agerente, Aline de Lara.

Aloja -oferece mais de 500 op¬
ções de produtos, conta com espa¬
ço amplo etem 15 funcionários,
mas começou pequena. “A Sempre¬
bom foi crescendo aos poucos. Na
época investi R$ 15 mil na compra
do ponco, que era bem pequeno.
T r a b a l h a v a m o s s o m e n t e e u e u m a

sócia. Agora, com aloja cinco ve¬
zes maior, não temos mais espaço
para ampliar", revela aproprietária
da empresa, Dirce Neves. Segundo
ela, “o retorno veio após cinco anos
de trabalho. Oponto tinha pouca
visibi l idade comercial eaconteceu

atroca de sócios, oque dificultou
ocomeço”.

R a f a e l S i í v a
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0EMPORIO DOS NATURAIS FOI ABERTO NO
FINAL 00 ANO PASSADO; DE ACORDO COM
0COMERCIANTE JEFFERSON FERNANDES, 0
MOVIMENTO AUMENTA QUANDO HÁ DIVULGAÇÃO ?
SOBRE PRODUTOS NATURAIS NA MÍDIA
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I .oinvestimento em tecnologia Foi
um dos fatores que contribuiu para
ocrescimento da Semprebom. “O
negócio começou acrescer quando
adquirimos uma máquina de fazer
pão. Começamos afabricar pão
integral eavenda foi aumentando
aos poucos. Hoje só oque produ¬
zimos não ésuficiente. Só de pães
integrais avenda ultrapassa 300
unidades por dia. então, temos que
comprar de outros fornecedores",
afirma Dirce. Omercado, de acordo
com ela. éprocurado por todas as
pessoas, independente da situação
econômica, oque impuls iona o
setor. "Os produtos agranel possi¬
bilitam que os clientes levem uma
quantidade pequena enão desem¬
bolsem um valor al to. com isso. não
f a l t a m c o n s u m i d o r e s " .

! Ü

ALOJA ATUAL DA SEMPREBOM ÉCIKCO VEZES MAIOR QUE AINICIAL, DE 14 ANOS ATRÁS: NUM DIA
CHEGAM ASER DISTRIBUÍDAS 300 SENHAS AOS CLIENTES; NA FOTO APROPRIETÁRIA, DIRCE NEVES

Orgânicos custam mais, mas têm clientela
valor ésempre mais alto, chegando
aquase 100% em relação à
produção não-orgânica, mas mesmo
assim aunidade évendida aR$'Ò,5
ou no máximo R$ 1mais cara". íí

Dos associados àPomar, 12
têm espaço para comercializar os
orgânicos na Feira do Produtor. A
feira acontece às quartas-feiras
das 17h às 21h30 eaos sábados
das 6às 10h30 em frente ao
estádio Willie Davids. Segundo o
engenheiro agrônomo do Instituto
Paranaense de Assistência Técnica
eExtensão Rural (Emater) e
responsável peia organização
da Feira do Produtor, Jorge
Ogassawara, "a feira movimenta
mensalmente R$ 160 mil". Os
produtores da Pomar também têm
um box no Mercado Municipal.

Aproprietária da loja Ponto
Orgânico, no Mercado Municipal,
Dione Silvestre, já era consumidora

de orgânicos in natura eagora
comercializa produtos orgânicos
industrializados. "Sabemos que
0mercado mundial de orgânicos
cresce 30% ao ano, então, como já
era consumidora desses produtos e
diante deste cenário, decidi abrir o
negócio".

Aagricultura orgânica atrai
muitos consumidores. Aprodutora
de morangos Luciana Borges, de
Maringá, diz que há espaço para
expansão deste mercado, mas
não há espaço para se aventurar.
"Levamos de quatro acinco anos
para ter estabilidade. Vendemos os
produtos mais caros, mas produzimos
muito menos epara quem ainda
não lida com omanejo da lavoura, é
complicado se arriscar, pois oretomo
demora", diz. Ela mesma aguardou
sete anos para conseguir um espaço
para comercializar na Feira do
Produtor.

Outro nicho da alimentação
saudável éode produtos orgânicos.
Em Maringá existe até uma
associação que reúne os produtores.
Trata-se da Pomar, que congrega 23
produtores efoi fundada em 2006.

De acordo com opresidente da
associação, Sérgio Suzuki, oplantio
éfeito em áreas pequenas emuitas
vezes aprodução édestinada ao
consumo do próprio agricultor. Mas
para aqueles que comercializam
aprodução, aalternativa para
comprovara qualidade dos produtos
foi investir na certificação.

Os orgânicos custam, em
média, 20% ma^s caro do que as
frutas, legumes «verduras não-
orgânicas, mas dependendo do
tipo de produto, ovalor pode ser
duas vezes maior. Segundo Suzuki,
isso não significa que os orgânicos
tenham preços que afugentem a
clientela. "No caso das verduras, o

O
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MARINGÁ HISTÓRICA MIGUEL FERNANDO

Afotografia em Maringá
AFotografia éuma das maneiras

de t ranscender as bar re i ras es ta¬
belecidas pela escrita. Atualmente,
empunhando uma câmera fotográ¬
fica digital, qualquer pessoa pode
registrar um momento. Mas antes
da década de 1960. ocusto para a
produção de um retrato era eleva¬
do epoucos profissionais se aven¬
turavam em registrar imagens no
interior dos estados brasileiros.

No ano de 1947, Shizumo Kubo-
ta chegou aMaringá para inaugu¬
rar 0Foto Primeiro, que funcionou
na avenida Brasil quase em frente ShizumoKubotaregistrouopousodoprimeiroaviãoemMaringáem21/ll/1947
aCasa Planeta, de Ângelo Planas
(o associado número um da ACIM).
Diversas imagens datadas do final
da década de 1940 possuem a
marca do Foto Pr imei ro .

'' ! !!***! *"l ‘

\

,̂ /Sflv'ffici <ÍU£/*T.DCU nTpRRR MHflíffÍFrENSE.

Dois anos depois surgiu asegun¬
da empresa fotográfica; oFoto Mo¬
derno. de propriedade de Tutomo
Sanuki. Ficava localizada na antiga
rua Cleópatra, atual rua José Jorge
Abrão. também no Maringá Velho.

Na década seguinte, em 1950,
Augusto Eduardo Eidam instalou
aterceira empresa do ramo: Foto
Lux. Foi oprimeiro estabelecimen¬
to fotográfico do “Maringá Novo" 0registro de KenjiUeta nos remete àPraça da Rodoviária, em 1953 (atual Praça Napoleào
-avenida Brasil próximo aavenida Moreira da Silva)
Getúlio Vargas.

Oquarto emais importante Fotó¬
grafo chegou em 1951; Kenji Ueta
Fundou 0Foco Maringá, que assim cradição.
c o m o o F o t o L u x t a m b é m i n i c i o u

Maringá ainda está em atividade
e t e m m a i s d e c i n c o d é c a d a s d e

dos acervos valiosos enostálgicos
afim de (re) construir aidentidade
do cidadão maringaense.

Fontes: Acervo Maringá Históri¬
ca /DPH -Secretaria Municipal de
Cultura /Museu Bacia do Paraná
-UEM /Entrevista concedida pelo
Historiador João Laércio Lopes Leal
em 31/05/2010 /Livro: Homena- |
gem ao cinquentenário de Maringá ?
-Edgar Werner Osterroht.

Graças aestes fotógrafos eaos
que vieram depois, hoje épossível
analisarmos imagens erelembrar¬
mos FatoS'pitorescos eimportantes
da história de Maringá. Éimpor¬
tante citarmos que aCompanhia
de Terras Norte do Paraná (depois

as atividades no “Maringá Novo .
na avenida Duque de Caxias em
frente àPraça Napoleão Moreira
da Silva. Em diversos depoimen¬
tos. Kenji explica aefervescência
imobiliária vivida peta cidade; “(...)
às vezes eu passava por um local eCompanhia Melhoramentos Norte
no outro dia quando levava acâ¬
mera para Fotografar, tudo estava
d i f e r e n t e , m u d a d o ( . . . ) " . O F o t o

3

do Paraná) também manteve uma
equipe com amesma finalidade.
Desta Forma, foram arregimenta-

3Miguel Fernando éespecialista em
História eSociedade do Brasil
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CULTURA EMPRESARIAL
\Vale apena 0que estou

i i u i u i
FÁBIO GUILLEN-
ESTUDANTE DE JORNALISMO

RICARDO ARANDA-DJ
OBaile do Simonal -vários
Mais que uma homenagem, trata-se de uma festa. Wilson Simoninha eMax de
Castro dirigiram eforam responsáveis pelos arranjos musicais deste grande show
realizado em agosto do ano passado no palco do Vivo Rio, Rio de Janeiro. Participa¬
ções de Seu Jorge. Samuel Rosa, Marcelo D2. Marfnália, Wilson Simoninha, Rogério
Flausino, Samuel Rosa, Fernanda Abreu, Max dc Castro, Oiogo Nogueira, Péricles
&Thiaguinho. Roberto Frejat, Maria Rita, Os Paralamas do Sucesso. Sandra de Sá,
Orquestra Imperial, Ed Mota, Caetano Veloso, Alexandre Pires eLuiu Santos.

O R A I I F C D

A S \ n ( . ; u i : F r k ^

Jorge Ben Jor !Salve. Jorge!
0Box Salve, Jorge! reúne os maiores sucessos
do artista, com todos os discos de carreira
lançados entre 1963 e1976, além de um CD duplo
de raridades einéditas. Swing com balanço e
sensualidade atemporais.

ASANGUEFRIO
AUTOR: TRUMAN CAPOTE
COMPANHIA DAS LETRAS
440 PÁGINAS
Olivro-reportagem éuma investigação sobre
0assassinato de quatro membros da família ^
Ciutter; 0casal edois iilhos. Ocrime acontea
em 1959 na cidade de Holcomb, no Kansas,
Estados Unidos. Uma mãe com problemas de
depressão, um homem certinho, dois ladrões
atrapalhados, um adolescente, uma garota eia
cachorro são os personagens. Depois de meses
investigando, 0autor narra detalhadamente tis
últimos dias de vida da tamilia Ciutter. Quem
gosta de um bom trabalho de investigação
jornalística não pode deixarde ler olivro de
Truman Capote.

Vale apena
i - V W W I I i

larga acarreira para cuidar da filha
diagnosticada com leucemia. Mas o
mais surpreendente da história éver
até que ponto uma tamilia écapaz de
chegar para salvar avida de uma filha.

NOITES DE TORMENTA-
GEORGEWOLF (2008)
Em Noites de Tormenta, Diane Lane estre¬
la 0papel de Adrienne Wülis, uma muiher
cuja vida está um caos. Ela busca retúgio
em Rodanthe, pequena cidade litorânea
na Carolina do Norte, par̂ passar um fim
de semana na pousada délima amiga.
Alt ela espera encontrar atranquilidade
que precisa desesperadamente para
refletir sobre se deve ou não continuar seu
casamento. Sua vida muda quando ela
conhece omédico Paul Flanner, que chega
acidade ese hospeda na pousada. Um
drama romântico que vale apena assistir.

JDSÉ ANTDNIOPEDRIALI-JDRNALISfil
EESCRITOR

i v a d e a m o rU I L A N E
N O I T E S O i T O R M E N TA
G E R E

D t O P E S

f

ANDRÉA TRAGUETA- DIAGRAMADORA

UMA PROVA DE AMOR -
NICK CASSAVETES (2009)
Quem está acostumado com as comédias românticas
protagonizadas por Cameron Diaz se surpreende ao vê-la
neste drama. Ela interpreta uma advogada de sucesso que 0VESTIDO

AUTOR: CARLOS HERCUUNO LOPES
GERAÇiO EDITORIAL
198 PAGINAS

“Nossa mãe, oque éaquele vestido, naquele
prego?" Recorrera um poema comoarguinetití
de um romance éum desafio aque poucos
se atrevem. Se opoema for de autoria de um
gênio como Carlos Drummond de Andrade, é
uma temeridade. 0mineiro Carlos Herculano
Lopes ousou eobteve oque parecia impossível:
transpor para aprosa uma das obras mais
sensiveis do poeta -“Caso do Vestido”,
enriquecendo-a, dando nomes aos personagens
localizando os acontecimentos, preseivandoo
ritmo dramático dos sonetos. “0 Vestido", já na
quinta edição, éum livro comovente, que abordi
0amor como um sentimento capaz de tudo, ale
de aceitar avolta do amado, que ahavia trocaf
por outra mulher. "Minhas filhas, éovestido de
uma dona que passou".

Vale apena
Indicações para oCultura Empresarial podem ser enviadas para o
e - m a i l t e x t u a l @ t e x t u a l c o m . c o m . b rl i m a e L i i

http://www.tirainstorm9.com.br: blog de informações sobre criatividade, social media, propaganda e
comunicaçáo digital; com quase oito anos de existência, oferece vasto conteúdo em texto, video, áudio e
o u t r o s

http;//www.observatoriosaciafdobrasíl.org.br: site da ONG que tem como principais atividades promover
acidadania fiscal emonitorar aaplicação de recursos públicos; disponibiliza um acervo de relatórios,
noticias, informativos, boletins eoutros materiais

e
o
o

E

http://www.newtrade.com.br: portal especializado em indústria ecomércio que tem oobjetivo de informar
epromover negócios ecarreiras; possui diversas editorias, como atacado, varejo, indústria, consumidor e
economia
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Driblando as saias
justas no trabalho

Poucos momentos são tão gratifi-cantes quanto acordar disposto,
t o m a r u m b o m b a n h o , e s c o l h e r
uma roupa limpinha ebem passada,
t o m a r c a f é - d a - m a n h ã , e s c o v a r o s
dentes, estar com as unhas cortadas,
cabelos bem penteados eter um dia
de trabalho pela frente. Mas como o
dia-a-dia está longe de ser um conto
de Fadas, para algumas pessoas es¬
tes hábitos de higiene não são nada
importantes. Equem sofre? Opobre
funcionário que éobrigado apassar
oito horas por dia ao lado do colega
nada perfumado.

Infelizmente, ainda épossível en¬
contrar um colaborador ou outro que
tumultua 0setor com probleminhas
que seriam bem fáceis de resolver,
mas quem tem coragem de falar
para alguém que ele está com mau
hálito, com odesodorante fora do
prazo de val idade ou com ocabelo
tomado pela caspa? Pouca gente,
na verdade. Oproblema éque, ge-
raimente. quem tem essa coragem,
acaba esquecendo que boa educa¬
ção erespeito devem fazer parte do
pacote da s incer idade, Para ev i tar
constrangimentos, duas saídas são
bem-vindas: uma conversa direta e
bem educada com ocolega ou in¬
formar 0caso ao setor de Recursos
H u m a n o s .

Equando escolher uma ou outra?
Simples, Se você tem certa intimida¬
de com apessoa ese sente seguro
em expor oproblema de maneira
não-ofensiva. aposte na primeira
opção. Do contrário, relate asitua¬
ção ao responsável pelo RH. Feito
isso, dois passos podem ser dados
pelo setor. Um deles échamar a
pessoa eexpor aquestão de ma¬
neira cuidadosa para que ela não se
sinta constrangida- Ooutro passo
éFazer campanhas internas ou or¬
ganizar palestras abordando temas
relacionados ahigiene easaúde do

DE FOFOCAS ÀFALTA DE HIGIENE, ALGUMAS SITUAÇÕES PODEM PARECER
DIFÍCEIS. MAS NÃO IMPOSSÍVEIS DE SEREM RESOLVIDAS

t r a b a l h a d o r .

Além do que deve ser feito para
revolver aquestão, há também
oque não deve ser feito: FoFoca.
Nada de F icar fa lando das madeixas

oleosas da moça que senta ao seu
lado na roda do cafezinho, nem do
cheiro forte enada agradável de
suor daquele colega que insiste em
abraçar jodo mundo. Problemas são
resolvidos apenas quando discutidos
entre as pessoas ligadas aeles. Fora
isso, éfofoca pura esimples, que só
atrapalha.

Mas não pense que apenas afalta
de cuidados com ocorpo ou com a
roupa écapaz de incomodar quem

t r a b a l h a a o s e u l a d o . H á t a m b é m

quem peca por excesso. Por isso,
nada de exagerar no perfume, pre¬
fira sempre aromas delicados efres¬
cos para odia. Outra dica écuidar
para não misturar muitas fragráncias
ao usar desodorante, perfume ehi-
dratante diferentes que competem
com oamaciante da roupa. Combi¬
nar produtos neutros pode amenizar
os efeitos. Eantes de sair de casa.

confira se está tudo em ordem para ̂
causar sempre uma boa impressão |
eser uma pessoa agradável,

g
Dayse Hess éjornalista eespecialista em 3
design de moda
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NEWS
I I

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

■RECRUTAMENTO ESELEÇÃO OE PESSOAL
Instrutora: Enicéía Si lva
Data: 29 de junho a1° de julho, das 19
à s 2 3 h o r a s

■TELEVENDAS COM ALTA PERFORMANCE
I n s t r u t o r : A n d r é B u s s

Data; 3a10 de julho, das 8às 17 horas

CENTRAL DE RELACIONAMENTO■COMO COBRAR ERECEBER DÍVIDAS
Instrutor: Braz Ismael Vendramini
Data: 5a8de julho, das 19 às 23 horas

AACIM criou uma Central de Relacionamento com oAssociado (CRA). i
Ao ligar para otelefone 0800-6009595 os associados podem tirar dúvidas i
sobre consultas de credito, produtos eserviços, entre outros, São quatro I
atendentes disponíveis de segunda àsexta-feira, das 8às 18 horas. i

■ORGANIZAÇÃO DE SHOWS
Instrutor: Miguel Fernando Perez Silva
Data: 5a8de Julho, das 19 às 23 horas

■AEXCELÊNCIA NO ATENDIMENTO NOS
SERVIÇOS DE SAÚDE

Instrutora: Jane Eyre
Data: 6a8de julho, das 19 às 23 horas

CFI -CURSO DE FORMAÇAO DE
INSTRUTORES INTERNOS EEXTERNOS

Instrutora: Elizabete Willemann
Data: 12 a29 de julho, das 19 às 23 horas

V J * :

V )

■CURSO DE DEPARTAMENTO PESSOAL
I n s t r u t o r : E d s o n P a l m a

Data; 12 a23 de julho, das 19 às 23 horas
■■ ! i

HOMENAGENS
■FARMACIAS-VENDENDO

MAIS EMELHOR
I n s t r u t o r : A n d r é B u s s

Data: 13 a15 de julho, das 19 às 23 horas

■mapas MENIAIS
Instrutor: Ayrtori Atigeio da Silva Filho
Data: 13 a15 de julho, da‘ 19 às 23 horas

Opresidente da ACIM, Adilson Emir Santos, recebeu duas placas de
homenagens: uma da Algar Telecom, por meio do gerente comercial
para Maringá eregião, Ademilson Garcia (foto àesquerda), eaoutro do
RAM, que foi entregue pelo presidente, Paulo Lima (foto àdireita). As
homenagens aconteceram em 28 de abril, durante aposse da diretoria
da ACIM para obiênio 2010-2012.

AAlgar éuma empresa de telecomunicação fundada há 56 anos, i
que oferece no segmento corporativo soluções de voz, dados, internet ;
eserviços de tecnologia da informação econta com mais de 1,6 milhão
de clientes em diversas localidades, inclusive em Maringá, 0RAM tem
20 anos eestá presente em 24 cidades paranaenses. As duas empresas
foram patrocinadoras da cerimônia de posse da diretoria.

ATUALIZAÇAO DE AUDITORES DA
NORMA ISO 9001

Ins t ru to r : Osmar da Cruz Mar t i ns

Data: 17 e24 de julho, das 8às 12 horas
e d a s 1 3 à s 1 7 h o r a s
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FEIRA PONTA DE
ESTOQUE

A F e i r a
Ponta de Es-
t oque es tá
programada

F E I R . A

para setem-
e n t r eP O N T A D E b r o

os dias 15 e
18. Trad ic io¬
na lmente , 0
e v e n t o é r e -

E S T O Q U E

l I

alizado em julho, mas adata
foi alterada para atender orien¬
tações do Ministério da Saúde
em relação àgripe A, já que
julho deve ser omês de maior
incidência deste tipo de vírus e
devem ser evitadas aglomera¬
ções de pessoas. Afeira será
realizada no Parque de Expo¬
sições Francisco Feio Ribeiro,
em Maringá.

PARCERIA COM
PORTUGUESES

AACIM firmou um acordo para
estreitar relações comerciais entre
empresários de Maringá eda região
de Leiria, em Portugal. Oencontro
para aassinatura do acordo foi
realizado no dia 7de maio, na sede
da Associação Comercial, econtou
com apresença de representantes
da ACIM, empresários, pioneiros
portugueses, da Associação
Comercial eIndustr ial de Leir ia e
Porto Mós (Acilis) eda Associação
Empresarial da Região de Leiria
(Nerlei). Os empresários de
Maringá interessados em exportar
produtos para Portugal podem
solicitar serviços eassessoria à
Acilis eàNerlei. Já os empresários
portugueses podem solicitar apoio
da ACIM edo Instituto Mercosul.

ASSOCIADO DO MÊS
0Restaurante Menina Pimenta foi inaugurado em novembro do ano

passado ehá pouco mais de um mês passou aintegrar oquadro de
associados da ACIM.-De acordo com aproprietária, Rita Giovanni de
Lucena, aempresa foi filiada àAssociação Comercial porque aentidade
desenvolve vários projetos com êxito, que são adotados por associações
comerciais de todo oBrasil. “A ACIM oferece apoio técnico, palestras,
campanhas para ocomércio erealiza feiras. Essas são ações importantes
para odesempenho de todo ocomércio, por isso, vejo como um fator
positivo estar associada auma entidade como aACIM", destaca.

Orestaurante oferece comida caseira mais requintada econta com nu¬
tricionista echefe de cozinha, que elaboram cardápios variados, sendo
que no segundo sábado do mês há um cardápio temático. Orestaurante
fica na avenida Paiçandu, 1,115. Otelefone éo(44) 3222-0707.
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0MEU PRIMEIRO DESAFIO ESANEAR AEMPRESA
PARA QUE POSSAMOS RETOMAR ACAPACIDADE
DE INVESTIMENTOS EDE REALIZAÇÃO PARA
QUE NENHUMA FAMÍLIA CARENTE DEIXE DE SER
ATENDIDA. CONSEGUIMOS UM REMANEJAMENTO
DE RECURSOS DO ORÇAMENTO DO ESTADO QUE
(...) NOS POSSIBILITOU ARETOMADA DE 3,8 MIL
UNIDADES HABITACIONAIS

e r

Assumi apresidência da Companhia de Habitação do Paraná com avontade
de contribuir com 0governo de Orlando Pessuti na transformação do cenário da
habitação popular do estado. Temos muitos desafios àfrente da Cohapar, que já
atendeu mais de 62 mil famílias em todo oParaná desde 2003 eque tem papel
fundamental na reestruturação social das famílias de baixa renda.

0meu primeiro desafio ésaneara empresa para que possamos retomar
acapacidade de investimentos ede realização para que nenhuma família
carente deixe de ser atendida. Conseguimos um remanejamento de recursos do
orçamento do estado que, somado àeconomia gerada por este saneamento, nos
possibilitou aretomada de 3,8 mil unidades habitacionais que estavam paradas,

Estamos elaborando um Plano de Habitação Estadual para que sirva de base
para oplanejamento das políticas de habitação de interesse social do governo nos
próximos anos. Também estamos trabalhando para constituir um Fundo Estadual
de Habitação de Interesse Social que vai dar autossuficiência àCompanhia para
aconstrução de unidades habitacionais voltadas afamílias de baixa renda e
também no desenvolvimento de projetos de desfavelização em todo oParaná.

Épreciso ainda trabalhar nas condições de atendimento aestas famílias para
que elas tenham moradias dignas com fornecimento de água encanada, esgoto,
luz elétrica eacesso atransporte público, saúde eeducação.

Outras 2,8 mil casas estão em construção na Região Metropolitana de
Curitiba, que visam atender populações que habitam áreas de charco evárzeas
de rios que compõem abacia de captação de água da capital paranaense. Nesta
mesma ação, além de oferecer melhores condições de vida aestas famílias,
vamos resolver um passivo ambiental que há muitos anos penaliza acidade.

Outra medida já concretizada neste primeiro momento foi aassinatura de
um convênio com oPorto de Paranaguá no valor de R$ 22 milhões. Oobjetivo
éaremoção de 400 famílias da Vila Becker que moram em situação de risco,
na área do terminal de combustível do Porto de Paranaguá. Esta medida não só
beneficiará esta comunidade, mas todo osetor produtivo de álcool, viabilizando
aconstrução do alcoolduto, que éuma antiga reivindicação dos produtores
p a r a n a e n s e s .

Fdesta forma que estamos reativando muitos projetos importantes que
estavam paralisados eque por determinação do governador Orlando Pessuti
estão sendo retomados. Asua demonstração de reconhecimento da dimensão
social desta Companhia se confirma com oremanejamento orçamentário de R$
20 milhões para que aCohapar retorne suas atividades.

É0governo do Paraná eaCohapar mudando ofuturo de muitas famílias. Por
conta disso, odesafio foi aceito eestá sendo encarado com amaior dedicação,

Everaldo Belo Moreno épresidente da Companhia de Habitação do Paraná (Cohapar)

I

Os anúncios veiculados na Revista ACIM são
de responsabilidade dos anunciantes efláo

expressam aopinião da ACIM

Aredação da Revista ACIM obedece oacordo
ortográfico da Língua Portuguesa.
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EXCELLENC6 CENTRO DE EVENTOS
ANEl VIÁRIO VlROfUO MANIUA. 21.7Bi-JARDIM OURO COLA

.(PRÓXIMO ÀCOCA^OIA)
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