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PALAVRA DO PRESIDENTE
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í í Apenas aarrecadação com
impostos federais somou mais
de R$ 1trilhão no ano passado.
Ese não bastasse aelevada

carga tributária, que éamaior
entre os países dos BRICs, a
população não recebe serviços
públicos no mesmo patamar
dos impostos que paga

Empresário, oequilibrista
Janeiro (Firjan), as perdas geradas por feriados
nacionais eestaduais àindústria brasileira podem
chegar aR$ 44,9 bilhões em 2012, oque significa
deixar de produzir até 4,4% do PIB industrial.

Os números da carga tributária eda burocracia
parecem jogar contra os negócios. Por outro lado,
oBrasil,'com inflação controlada, instituições
democráticas, recursos naturais de sobra euma
economia sólida, atrai investidores estrangeiros e
faz com que os negócios prosperem.

Mas como este éum ano eleitoral, o
brasileiro com mais de 16 anos pode votar com
consciência eescolher os candidatos que tenham
compromisso com obem-estar da população eo
desenvolvimento do Brasil. Um passo importante
foi dado em fevereiro, quando oSupremo Tribunal
Federal decidiu pela constitucionalidade da Lei da
Ficha Limpa, que poderá ser aplicada nas eleições
deste ano.

Mais uma vez os eleitores terão aoportunidade
de escolher candidatos sérios, realmente
interessados em discutir -eajudar aresolver -os
problemas estruturais do Brasil, entre eles acarga
tributária. Garantir uma reforma trabalhista e
tributária que sejam mais favoráveis aos negócios
também émna reivindicação antiga, porque mais
do què equilibristas, os empresários querem um
ambieiite favorável aos negócios.

Desde oinício da vigência da Constituição
Federal, foram editadas mais de 4,15 milhões de \
normas no Brasil, oque dá aincrível -enegativa
-marca de 46 normas tributárias por dia útil.
Ocálculo foi feito pelo Instituto Brasileiro de
Planejamento Tributário (IBPT).

Um empresário brasileiro precisa ter muita
paciência ejogo de cintura, afinal quem quer
manter uma empresa aberta precisa pagar
mais de 70 taxas, contribuições eimpostos
por ano. Fora isso, alegislação tributária não é
uma das mais fáceis. Aguerra de ICMS entre
os estados brasileiros, apesar de ter aspectos
positivos (incentivar aatração de indústrias, por
exemplo, principalmente em cidades do interior),
não contribui muito para facilitar avida do
empresário.

Aalta carga tributária também pesa no
bolso do brasileiro e, por consequência, da
classe empresarial. Apenas aarrecadação com
impostos federais somou mais de R$ 1trilhão no
!‘.no passado. Ese não bastasse aelevada carga
tributária, que éamaior entre os países dos
BRICs, apopulação não recebe serviços públicos
no mesmo patamar dos impostos que paga. Um
estudo, também do IBPT, mostra que oBrasil éo
que oferece opior retorno dos investimentos feitos
com os impostos entre 30 países pesquisados.

Até os feriados parecem não contribuir com a
classe empresarial no Brasil. Segundo um estudo
da Federação das Indústrias do Estado do Rio de

Adilson Emir Santos épresidente da Associação
Comercial eEmpresarial de Maringá (ACIM)

0 “

Março 2012 3R E V I S T A A C Ê M



■-U-J
l É l i U i m ? !

R E 5 I D E N C E 5

K *

MARÇO 2012

« A K t ) > I C A ( . U >

I

N K « A

Financiamento M E M K M ) M S T Í N I A I U U W U « )

RIBradesco
●ado pela l*rereimra, conforme Alvará n"

Registro de Imóveis 1“ Ofício sob on*

1 0 4 8 2 0 0 9 ; I n -
Pfojolo fP''9'
corjmrai;;

R2/88.897 Os
.lusiralivos
riai descritivo

rcgiMrada
mobjlJÁTÍOi, decorações, cores cIcxíuras sSo mcramcnlc

n o
a o I M K W r O i i U « A t

I

I

Os materiais de acabamento csião especificados no memo-
contrato dc cotnjjra cvenda dc cada unidade.a n e x o a o

1



w t

rí
● ■ p

í m

r

ÍCONE DOS RESIDENCIAIS
DE ALTÍSSIMO PADRÃO

*EXCEPCIONAL LOCALIZAÇÃO
* E S P E TA C U L A R D U P L E X

C O M 5 8 5 M 2 P R I VAT I V O S

* 0 1 P O R A N D A R

*340 M2 PRIVATIVOS

*4VAGAS DE GARAGEM
5

f

RUA NÉO ALVES MARTINS. 1796

v|y(lARlNGÁ- PR
44|̂ 2̂26-'3563F O N E :

dn/ ignA C E S S E A P L A N T A

EACOMPANEÍE AOBRA PELO SITE:
w w w. C O N S T R U T O R A D E S I G N . C O M . b r INOVAÇÃO EQUALIDADE



REPORTAGEM DE CAPA
No Brasil, cuja arrecadação federai
ultrapassou R$ 1trilhão no ano
passado, aalta carga tributária ea
burocracia -aqui éopaís onde se
demora mais tempo para abrir urn^
empresa entre os países do BRIC -
são dificultadores dos negócios e
com um agravante; entre 30 países
oBrasil éoque oferece opior
retorno dos investimentos feitos
com os impostos
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NEGÓCIOSENTREVISTA EMPREENDEDORISMO
Aabertura de uma filial pode ser
uma alternativa para crescer,
desde que, entre outros fatores,
oempresário escolha oponto de
venda adequado econheça bem
operhl do público, porque às
vezes pode ser necessário alterar
omix de produtos; aabertura de
uma loja virtual também éuma
das opções para aumentar as
v e n d a s

Odoutor em comunicação Dado
Schneider, que trabalhou em
agências de publicidade renomadas
etem mais de 30 anos de
experiência em marketing e
comunicação, éoentrevistado
principal desta edição; ele responde
questionamentos sobre fidelizaçáo,
relaçáo afetiva com as marcas, redes
sociais ecritérios para aprovar uma

mpanha publicitária

Comprar uma empresa com
experiência de mercado pode ser
uma alternativa mais interessante
do que começar um novo negócio;
conheça empresários que optaram
por este caminho edicas de
especialistas para fazer um bom
negócio, oque inclui conhecer o
histórico da empresa, os reais
motivos de venda, verificar débitos
ecarteira de clientesc a

I
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Com uma ampla cadeia de
prestadores de serviços, que inclui
bufês, fotografias, bandas etrajes, o
segmento de festas tem até uma feira
exclusiva realizada em Maringá, mas
neste setor épreciso oferecer
novidades eatender pedidos
especiais, como ode noivas que
querem casar ao ar livre ou embaixo
d e c h u v a
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SOCIEDADE
Manter uma sociedade que proporcione aperpetuação do
negócio euma relação harmoniosa entre os sócios épossível,
mas épreciso estabelecer as atribuições de cada um,
pró-labore, planejamento como aempresa crescerá e
principalmente ter afinidade erespeito pelo sócio; mais do
que teoria, empresários eespecialistas dizem que há, sim,
como ter uma sociedade bem suĉ djda
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Os anúncios vekulados na Revista Acim são
de responsabilidade dosanuncíantes enão

expiessamaopIniãodaACIM

Aredação da Revista ACIM obedece oacordo
ortográfico da Língua Portuguesa.
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DIREITO

Apartilha de bens, às vezes, pode desencadear brigas na
família, discutidas na Justiça; para evitar desgastes entre os
herdeiros, planejamento éomelhor caminho e, com amparo
da lei, épossível fazer doação por usufruto ou estabelecer
cláusulas com especificações do processo ç̂ucessório em caso
de um dos sócios falecer
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ENTREVISTA Dado Schneider P O R G l O V A N A C A M P A N H A

Fidelização, redes sociais e
consumidor bem informado

outor em Comunicação, ele
já trabalhou em agências de

publicidade renomadas, como
Ogilvy eDM9 eintegrou aequipe de
comunicação da Claro. Com mais de
30 anos de experiência em marketing
ecomunicação. Dado Schneider
tem ministrado palestras por várias
l o c a l i d a d e s b r a s i l e i r a s f a l a n d o s o b r e

novas tecnologias, comunicação e
operfil do profissional do futuro.
E n t u s i a s t a d a s r e d e s s o c i a i s , e l e
abd i cou do uso do ema i l há do i s meses ,

por causa do excesso de spams que
recebia principalmente de empresas,
eutiliza apenas as redes para se
c o m u n i c a r v í r t u a l m e n t e . M a s m e s m o
e l a s s e n d o u m a f e r r a m e n t a v a l i o s a

para os negócios, Schneider acredita
que as empresas, de maneira geral,
n ã o a s e s t ã o u t i l i z a n d o d e f o r m a a c r i a r
relacionamento com opúblico. Confira
aentrevista que ele concedeu àRevista
ACIM, onde aborda também fidelização,
relação afetiva com as marcas e
comunicação para micro epequenas
e m p r e s a s :

D

defendem os programas de fide¬
lização, mas esses programas não
são de fidelidade, são estímulos
para que oconsumidor continue
comprando. Dou um exemplo;
tenho cartões de duas empresas
aéreas, se uma delas me dá mil
pontos de bônus no cartão em
determinado t recho eaoutra me
der 1,5 mil pontos, vou escolher
aque me der mais pontos. Isto
não éfidelidade, éuma jogada
para dar algo ao consumidor.

ção, estímulos, mais provocações
para comprar econsumir, então
nós, como consumidores, somos
completamente diferentes do que
eram nossos pais. Hoje tem con¬
s u m i d o r m u i t o m a i s c o n h e c e d o r

do que vai comprar ehá muito
mais opções de marcas eofertas.
Hle enfrenta uma pressão social
dizendo para, mesmo estando
bem servido, experimentar outra
marca. Está muito difícil vender
hoje. Tenho vários amigos que

Como 8S empresas podem
garantir uma experiência
de compra positiva para os
consumidores? Épossível ainda
existir afidelização?
Éimportante destacar que
t a m o s l i d a n d o n u m a o u t r ae s

época, então muitos dos conhe-
Bcimenlüs epráticas que tínhamos
icomo certeiros einfalíveis

ssado bem recente, de 20
n u m

o

a n o se p a
Ratrás, não funcionam. As pessoas
Iestão mais expostas àinforma-

r e v i s t a a C I M M a r ç o 2 0 1 28



épara transmitir informação. As
redes sociais são para relaciona¬
mentos, para estreitar laços, náo
para fazer promoção de compra
evenda. Asegunda parte éoteor
da comunicação. Sugiro que as
empresas adotem nas mensagens
aorientação aos consumidores.
Por exemplo: se tenho uma em¬
presa de material de construção,
no Facebook eno Twitter colo¬
caria dicas de construção, para
adotar tal procedimento no chão
ou no telhado, porque sempre que
0consumidor acessar as redes

sociais desta empresa vai ter uma
dica quente einconscientemente

Fidelidade não precisa de van- com isso, porque os pacientes
tagem, ela vem com otempo. Eu estão começando adiscutir sobre
sou fiel aduas ou três marcas eos princípios ativos dos remédios
estas eu não troco, mesmo que eestão indo aos consultórios com
aconcorrente esteja oferecendo perguntas difíceis ecomplexas.

Então, quem tem que saber mais
na hora da transação éovende¬
dor, quando ele sabe tudo sobre
aquilo que está vendendo, não
precisa nem ser simpático, só não
precisa ser antipático. Agora se

50% de desconto.

Então, fidelidade está ligada ao
e m o c i o n a l ?

Claro, com quantas marcas
oconsumidor tem uma relação
absolutamente de fidelidade, que ainda por cima for simpático, está
em hipótese alguma vai consumir
outra opção do mesmo segmento?
Com quase nenhuma.

com avida ganha, porque esse
tipo quase não existe mais.

0senhor éum entusiasta das
redes sociais. Como as empresasMas como criar esta relação

a f e t i v a ?

Épossível criar esta relação
afetiva, só que os executivos (das
empresas) estão cada vez pen¬
sando menos em coração emais
em vantagem. Esses programas
de fidelidade são baseados em

e l e v a r o l u c r o .

íí Muitos dos conhecimentos epráticas que tínhamos
como certeiros einfalíveis num passado bem
recente, de 20 anos atrás, não funcionam. As pessoas
estão mais expostas àinformação, estímulos, mais
provocações para comprar econsumir, então nós,
como consumidores, somos completamente diferentes
do que eram nossos pais

v a n t a g e m e e m
Enquanto oconsumidor está le¬
vando vantagem com aempresa,
está repetindo acompra, então é
Uma relação de conveniência, não
éuma relação de amor, de paixão.
Fidel idade tem aver com ocora¬
ção. Exemplo: se sou louco por partes. Aprimeira éque
Coca-Cola, quando aPepsi vem presas precisam entender que não
com aquele papo de pode ser (do écolocando um nerd para pos-
comercial veiculado pela marca), tar mensagens edesenvolvendo

sou uma nova área de redes sociais

vai transmitir aimagem de que a
empresa entende do assunto ede
que tem mais chances de orientar
amelhor compra.

podem tirar melhor proveito
destas ferramentas?

Vou dividir aresposta em duas
a s e m -

Então, amelhor maneira das
empresas tirarem melhor
proveito das redes sociais é
oferecerem informação?
Informação de compra, de¬

monstrar que entendem mais que
os outros daquele ramo. Tenho
dois amigos médicos que são mui¬
to bons nisso: eles dão dicas sobre
cuidados com asaúde relaciona¬

das ao ramo deles. Eu modesta- ̂
mente não coloco no meu perfil |
no Twitter ou Facebook que hoje S
édomingo atarde, está chovendo f,
eestou com tédio. Ninguém tem a
nada aver com isso.

para mim, não pode. Não
de fidelizaçào, que vão se dar bem nesse ramo.c o n t r a p r o g r a m a s

só acho que eles são baseados em Enquanto acúpula da empresa,
premissas equivocadas. e normalmente estamos falan¬

do de gente de meia idade para
Qual é0perfil do profissional de cima, não usar as redes sociais

como pessoa física, não conse¬
guirão entender oimpacto eo
alcance que elas podem ter para

vendas bem-sucedido no futuro?
Apalavrinha mágica éinforma¬

ção. Saímos de uma época em que
quem comprava sabia menos do aempresa. Oque mais se vê são

empresas que fazem promoções
onde os dez primeiros que acessa¬
rem apágina vão ganhar alguma

que quem vendia. Hoje oconsu¬
midor tem mais acesso àinforma¬
ção, pnincipalmente via internet.
Até os médicos estão sofrendo coisa. OTwitter não épara isso.
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CAPITAL DE GIRO

ENGENHEIRO ENOVO
PRESIDENTE DO CODEM
Oengenheiro José Carlos Valêncio éonovo presidente

do Conselho de Desenvolvimento Econômico de Maringá
(Codem). Ele assumiu omandato de um ano, renovável

15 de fevereiro, ocasião em que forampor ma is um, em
possados também oempresário Wilson Yabiku, como

vice-presidente, eoeconomista José Roberto Pinheiro
de Melo, no cargo de secretário. Valêncio assumiu o
cargo ocupado por Luís Fernando Ferraz eteve seu nome
indicado pela ACIM. Ele participa do Codem desde sua
fundação, em 1996, eem sua gestão dará continuidade

projeto de planejamento para Maringá 2030, vai
acompanhar aexecução das propostas dos candidatos
do executivo elegislativo eleitos neste ano econtinuará a
interação com opoder publico.

OCodem foi criado por lei municipal, tem carater
05 conselheiros são

e m

HOMENAGEM
Opublicitário WalterThomé Junior, da Sol

Propaganda evice-presidente da ACIM, esteve em
São Caetano do Sul/SP em 4de fevereiro para receber
uma homenagem em nome do pai, ojornalista e
publicitário WalterThomé, que teve uma trajetória de
destaque naquela cidade.

WalterThomé liderou omovimento autonomista de
1948: lutou pela bem sucedida emancipação político-
administrativa de São Caetano do Sul, já que acidade
era um bairro de Santo André. Ele também fundou

oHospital São Caetano eoJornal de São Caetano,
foi publicitário, trabalhando no departamento de
propaganda da General Motors do Brasil e, depois,
na agência Inter-Americana (hoje, Salles Chemistri).
Faleceu em 1959, aos 31 anos. Hoje, uma das principais
avenidas da cidade leva oseu nome.

Uma placa foi entregue ao Diretor de Criação da Sol
Propaganda no evento de reinauguração do Hospital
São Caetano, com uma missa comemorativa ecerimônia

solene. Osaguão de entrada do Hospital hoje exibe foto'
edocumentos históricos efoi batizado como Saguão
WalterThomé; na foto WalterThomé Júnior eoprefeito
de São Caetano do Sul, José Auricchio Júnior.

a o

deliberativo econsultivo e
wnlnntários Entres as entidades que compoem o
ctselho estão aACIM, Federação das IrtdúsWas do. !| P;,r;,ná (FIEP), Sociedade Rural de MaringaS?M "sid^Ettadua, de Madngã ,UEM,.Na foto. LUÍS Ferrrando Ferraz eJcse Carlos Valenc,o.

L >
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MâBUifiAJiaüiimEss( j o s R e c o r d e s p o r t e r r e a l i z a d o
do mundo. OJogo, que teve

40 minutos uma partida

33^horas depĵ ^̂ Grtnde do Norte. Ocertificadorealizada em Natal, ĝ viado, em fevereiro, pelo
confirmando o ^̂ d Records, em Londres, ao
escritório do Guin ne ̂ ĝ valho eao Jornalista Antonio

cultural Mar g^^gf^eiecido entre os dias 1
de Paula. O do Para ver fotos evídeos dadoanopassdUL^

owww.soubrasil.com
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ATLETAS olímpicos
TREINARÃO EM MARINGÁ

)

AVila Olímpica de Maringá foi
selec ionada como um centro de

treinamento pré-jogos pelo Comitê
Organizador dos Jogos Olímpicos e
Paraolímpicos Rio 2016. Além da Vila
Olímpica de Maringá, outros 19 centros
de treinamentos, de oito cidades do
Paraná, constam na lista. Londrina teve
três locais selecionados eCuritiba, cinco.

Tiveram oaval do comitê ocampo
de futebol da Vila Olímpica, apista
de atletismo, ovelódromo, oginásio
Chico Neto, apiscina de 50 metros e
as quadras de areia. Oginásio Valdir
Pinheiro eapiscina de 25 metros
serão utilizados exclusivamente para
treinamento das equipes. £

n
T C ■■

\ * ● '

f̂ ânos
w . ^

I \

\

de

^̂gurança
l̂ESDECÔTABjÛADE *^1escritówP,gomes

com

Gomes de Cont
^̂ '̂ Pletando '̂ l̂ ilidadeestá

40 ^nosde

^ ^ c e g i ã o .
°̂̂ PnvadanA,á.contábil,

c o m

'Qicasp
mais^̂ mança

ContabilidadeAvenida Paissandu, 1192
Tel. 44 3220-3300
www.escgomes.com.br
escgomes@escgomes.com.br
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MAIS UM REPRESENTANTE NA CAMARA FEDERAL
Odílio Balbinotti (PMDB-PR) tornou-se oquarto deputado federal representando

Maringá eregião, junto aEdmar Arruda (PSC), Cida Borghetti (PP) eLuiz Nishimori
(PSDB). Balbinotti assumiu acadeira no Congresso após amorte do parlamentar
Moacir Micheletto, também do PMDB-PR, em um acidente automobilístico. Aposse do
deputado, em Brasília, aconteceu em 7de fevereiro.

Éaquinta vez que ele assume uma cadeira como deputado federal. Em entrevista,
Balbinotti lamentou amorte de Micheletto. "Éramos amigos de longa data", disse se
referindo aos trabalhos realizados em conjunto na área da agricultura. Oempresário e
agropecuarista retorna aBrasília ecompleta aBancada Ruralista.

INDUSTRIA CRIATIVA EMPREGA
MAIS DE 10 MILHÕES NO BRASIL

PROJETO COM
INVESTIMENTOS DO
BID INCENTIVA
MICROFRANQUIAS

Um trabalhador da chamada indústria criativa ganhou, em
média, R$ 3.014 no Rio de Janeiro, contra RS 1.673 no Paraná,
onde são empregadas 671 mil pessoas. Ainformação consta num
estudo divulgado pela Federação das Indústrias do Estado do
Rio de Janeiro (Firjan) com base nos salários pagos em 2010. No
levantamento, que levou em conta aremuneração em 13 estados,
oParaná só pagou salários maiores que em quatro unidades da
federação. Entre as profissões que englobam aindústria criativa
estão odesenvolvimento de programas de computação, edição
eimpressão de livros, produção edistribuição cinematográfica,
desenvolvimento de programas de computação, decoração de
interiores eprofissionais de artes visuais. No Brasil, arenda média
dos trabalhadores brasileiros do núcleo da indústria criativa
passou de RS 1.663, em 2006, para R$ 2.296, em 2010, ou seja,
crescimento real de 13%, enquanto em média aremuneração
do trabalhador brasileiro cresceu 11 %no período. Esta indústria
emprega mais de 10,5 milhões de pessoas no país.

de Maringá euma de
modelos de negócios

Duas empresas
Curitiba terão seus ^ r
replicados graças ao projeto de Microfranqu.as,
desenvolvido pelo Instituto Tomodati de
Cooperação do Brasil, com financiamento do
Banco Interamericano de Desenvolvimento
rRlD) edo Fundo Multllateral de Investimento
(FUMIN). Para participar do projeto, as.í^,^iMaçnrecisam ter valor maximo de
microfra q [^esta primeira fase

contempladas as empresas Puriflc do _
Patrimonium, ambas de Maringa,

investimento
f o r a m
Brasil eGrupo
eFarma Total, ^ b i D / F U M I M

°mstituw Tomodati para oprojeto temjunto ao Inst ^ 2milhão. Cabe ao Tomodati
valor total de ^ desenvolver efomentar
promover, ^-crofranquias no território
ametodologia 5 c a p a c i t o u

cerca de 2° “'l eadores efranqueados,
para m a r k e t i n g d o I n s t i t u t o
^̂ ^̂ IrEdTdo Marçal, aprevisão inicial
microfranquea i n t e r e s s e e m
- """̂ rr ̂u negôcio foi aberto nornicrofranquea ^
final do ano grande oportunidade",
inscrever e o pro je to , bem como
Maisinform ç

"̂“microfranquia.com.br

SICOOB PARANÁ CHEGA AUM BI DE RECURSOS
Ao completar dez anos de fundação

oSicoob Central Paraná lançou,
em fevereiro, olivro "Escrevendo
opróprio destino" escrito pelo
jornalista Dirceu Herrero Gomes e
pelo sociólogo Sérgio Gini. ACentral
éformada por 19 cooperativas, com
83 postos de atendimento, instalados
em 57 cidades do estado. São mais

de mil colaboradores. No exercício de 2012, pela primeira
em sua história, ainstituição totalizou R$ 1bilhão em recursos
administrados, fato muito comemorado."Sou um empresário
extremamente otimista, mas jamais imaginei que chegaríamos
neste patamar em apenas dez anos de existência", revela
presidente da instituição, Jefferson Nogaroli.

Escrevendô
i&Q. próprio, !
P P t fi B t i n o
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A D E

i m o v e i s
D E M A R I N G Á

Todas as ofertas imobiliárias de Maringá estão na 15® Feira de Imóveis.
Esta é3oportunidade ideal para você conhecer as novidades e, claro, fazer excelentes negócios. Não perca!

De 13 a15 de abril no Parque de Exposições Francisco Feio Ribeiro.
Sexta esábado; lOh às21h. Domingo; lOh às 19h.

www.secovlmarlnga.com.br

^KTOS PAAALtTLOS:

[I feira ^
I c a s a . c o m i

f 6 I R A ^ O E

i m o v e i s E X P O S i i M a i c o
o e H A R I N O A

R1j|J£AÇA0 0eCA»2AÇA0.P A T R O C m APOíO;

A C I M O E I A I ^B R 0 S Ê L C A Ê X A
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REPORTAGEM DE CAPA

Impostos e
burocracia:
combinação
prejudicial
aos negócios

No Brasil, quem está
disposto aabrir ou
manter um negócio
precisa encarar nada

menos que 120 dias de
espera, 16 processos
egais, em média, epagar
74 impostos, tributos
etaxas por ano; éo
chamado “Custo Brasil”,
que funciona como
um freio de mão para
odesenvo lv imento das
e m p r e s a s

Alan Maschío impostos poderíam ser vistos como
motivo de comemoração por parte
da sociedade. Afinal, investimentos
em estruturas sociais necessárias ao

povo só são possíveis com dinhei¬
ro . Mas uma sér ie de fa to res -em
especial, os entraves burocráticos
eacorrupção -fazem com que
empresários vejam na tributação
brasileira um entrave para odesen¬
volvimento dos negócios.

Postos de revenda de combustí¬
veis são um bom exemplo para a
explicação do porquê deste entra¬
ve. Para cada litro de gasolina
dida, os empresários do setor são
obrigados arecolher, em média,
38% de impostos. Amaior “mor¬
dida” édo Estado: considerando o
preço-base de R$ 2,75 para ocom¬
bustível, oGoverno do Paraná fica
com R$ 0,78. Para efeito de com¬

paração, amargem de lucro bruto
com aqual os empresários do setor

t raba lham nes ta mesma fa ixa de

preço éde, em média, R$ 0,30. Há
de se levar em conta, ainda, que
somente os gastos com mão de "
obra neste setor consomem 45%
do faturamento de uma revenda.

"Com estes números em mãos,
fica evidente que atributação para
osetor émuito alta”, afirma oem- .
presário oproprietário do Posto
Automar, Geraldo Conte Júnior,
que émembro do Núcleo Setorial
de Postos de Combustíveis da
ACIM. “Com um alívio na carga de
impostos, aprimeira ação que faria
no meu empreendimento seria
oferecer mais empregos”, comple¬
ta ele, dando início ao raciocínio
de que sim, aalta carga tributária
exercida no país encavala odesen¬
volvimento econômico.

Aexplicação para isso ésimples:
menos impostos implicariam mais
empregos no Posto Automar. 0

fala de arrecada-
I d i a 1 3

de 2012 pode

a n d o s e
de impostos, oQ

u

ç a o
de fevereiro

iderado um marco para
consumidoresser consi.

d ia . somente
brasileiro .governo havia

tributos etaxas-
Amarca d a A s s o -

PO-’t°”l̂ ;rcial de São Paulo que
ciaça" hietivo mostrar quanto

paga“ ' Br̂ asil. Neste aspecto,
ificado es-
de R$ 200

2012 foi

o s

v e n -

a p o p
por -a n o n o

13 tem u m s i g n

P:íradar-
í‘̂ Ícanç̂ da nove dias antes que no
iano pas■'ia‘■^t>●
-G p e c u r s o s
Inistraçôes.

d i ao

obtidos pelas admi
públicas por meio de

Março 2012yISTAACÊMR B16



Uma indústria paga, em média, 35,5% de impostos no Brasil; oagravante éque a
alta tributação não retorna em serviços de qualidade para apopulação

TRIBUTAÇÃO MÉDIA SOBRE 0FATURAMENTO DAS EMPRESAS |por setor (%)
38,65 36,97 35,47

29,56

23,8323,23
17,58

14,94 14,29
9,78

INSTITUIÇÕES
FINANCEIRAS

ADMINISTRAÇÃO
DE BENS

INDÚSTRIAS COMÉRCIO AGROPECUARIA
EEXTRATIVISTA

COMUNICAÇÕES DEMAIS

SERVIÇOS
MICRO EPE0.
EMPRESAS

ENERGIA
ELÉTRICA

TRANSPORTES S
s
f U
n

L ● ^

3
o
O
3
O "

I^ONTE IInstituto Brasileiro de PlaneiamentoTributário í&wvainer
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REPORTAGEM DE CAPA

os impostos representam “Ts,7aX°i« que
SiareHaXerrlJrürm̂r̂^

Oporcentual de impostos na parti¬
cipação do produto interno bruto
(PIB) de cada país eoíndice de
desenvolvimento humano (IDH).

às perdas. Ese atributação sobe, aí
está mais um motivo (não justifi¬
cável, claro) para que empresários
mal intencionados deixem de pa- Aparecida Lazari abriu aloja “Flor j
gar impostos, mais uma vez. Doce”, especializada em confec--

Ele faz mais uma observação de ção, em setembro do ano passa-]
alta pertinência quando se refere do. Entre oinício dos processos

pagamento de impostos no legais eaabertura definitiva da
Brasil. “Não seria um incômodo empresa, precisou de cerca de 30
tão grande se agente visse esse dias para colocar adocumentação
dinheiro sendo investido da forma em ordem. Reclamou de um erro
correta; se esse montante voltasse cometido por fiscais municipais
para asociedade em forma de be- em relação ao endereço onde aloja

efícios”, diz. f u n c i o n a r i a . " I s s o a t r a s o u u m p o u - ’
De acordo com um estudo rea- co aabertura. Eabrir as contas nos

lizado pelo Instituto Brasileiro de bancos ecuidar dos documentos
Planejamento Tributário (IBPT),

Brasil é, entre 30 países pesqui¬
sados, oque oferece opior retorno

n a o

seria regC o m m a i s
ada, mais salários

]̂ mais salários signi-
iheiro circulando,

is dinheiro provoca
Bom para

Abertura de empresa
Amaringaense Wanderléia

segmento
empreggente

seriam pag^®,.,.,1 íi isd1n

í

ficam mais
fim, mais a oe, por

mais '
o s e m -

l u c r o ,consumo
s á r i o s ,

reinvestir nos
mais empregados..̂tributação não seria ares

' 1 «somente pela criaçao
,-Virtuoso”, conforme

de Conte Júnior. Area-observação d ^ d e
lidade em j e r v e m u i -

ostos.aoc p a r a a
pse aarrecadação fica
■' ado pelo governo,

t r ibu taçao

c o m m a i s
negócios ep r e

podem
c o n t r a t a r

d eMas a
na

solicitados pela prefeitura também
foi um pouco desgastante”, lembra.'

Em comparação aoutras cida-'
dos investimentos feitos com os im- des do Brasil, Maringá pode se
postos arrecadados. Oestudo tem considerar privilegiada. Um mê<
como base uma comparação entre émesmo otempo médio para a

o
i m p c o m ov e z e s

isonegação-
^abaixo do planej^

t a s
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Wander ié ia

Lazari precisou
de cerca de 30

dias para colocar
em ordem a

documentação
necessária para a
abertura da Flor

! D o c e

V . - í T ' . v *

Este éoLuiz. Antes de conhecer |
aZambri Projetos Financeiros, ele i
pensava que seu sonho de virar ■
patrão nunca seria realizado. Que
bom que ele se enganou.
AZambri auxilia no processo de
desenvolvimento de seus projetos:

-Projetos financeiros para captação de recursos e
acesso as l inhas de créditos

-Assistência em negociações junto às instituições
finance i ras

●Execução ecoordenação de estudos de viabilidade
e c o n ô m i c o - fi n a n c e i r a

-Plano de negócios

Evocê? Que tal aproveitar essa oportunidade e
sair por aí sorrindo àtoa como oLuiz.

I V I

■P R O J E T O S F I N A N C E I R O S

Porque épossível alcançar seus objetivos.

vwvw.zambri.com.br 144 3031 -4943



REPORTAGEM DE CAPA

abertura de uma empresa de bai¬
xo impacto na cidade, de acordo

Escoplan Contabilidade.
Não éum intervalo desejável por
nenhum empresário, já que 30 dias
com portas fechadas são prejuízo
certeiro, mas éuma realidade
melhor do que em capitais como
Salvador (BA), onde um levanta¬
mento do Sebrae estima que um
empresário bem disposto aencarar
entraves burocráticos precisa de
até seis meses para abrir onegócio.

Otempo médio para aabertura
Brasil ainda é

Burocracia não precisa ser
igual aperda de tempo

c o m a

Governos, Receita Federal
eJust iça exigem, muitas
v e z e s , q u e u m a p e s s o a o u

uma empresa guarde um
documento por até 30 anos. O
papel serviría para comprovar
arealização de um processo
exigido por lei ou mesmo o
simples pagamento de uma
c o n t a .

Mas guardar documentos
em papel por um período tão
longo não étarefa fácil, ainda
mais quando considerados
os riscos comuns aeste tipo
de material, como perdas
provocadas por água, fungos
ou fogo.

Foi com base na observação
destas dificuldades que os
sócios da ELF Automação e
Sistemas decidiram oferecer,
desde 2006, serviço de
a r m a z e n a m e n t o f í s i c o e

ge renc iamen to e le t rôn i co
de documentos físicos.
Administrada pelos diretores
Alexandre Poputim, Ederson
Freitas eNedson Gomes, aELF
trabalhava com adigitalização
de documentos desde
1996, serviço que consiste,
basicamente, na transformação
das informações do papel em
imagens. "Mas infeiizmente,
alegislação brasileira não
avançou na mesma velocidade
que atecnologia. Mesmo que
adigitalização oferecesse
uma forma mais segura para
armazenamento erápida para
consulta, as leis continuaram

a e x i g i r q u e a s e m p r e s a s

preservem os documentos em
papel", explica Freitas. Ediante
deste contexto, aELF passou a
oferecer também oserviço de
guarda de documentos físicos.

Hoje aempresa atende
bancos, organismos públicos,
cooperativas ehospitais de todo
opaís. São mais de 50 milhões de ■
documentos digitalizados e30
milhões de arquivos em papel,
organizados de forma apermitir
alocalização de documentos
físicos em no máximo 24 horas, ^
contra 15 dias em um processo
normal para uma empresa. O
sistema também permite o
acesso instantâneo ao arquivo
digital, através de ferramenta
de gerenciamento eletrônico,
inclusive pela internet.

As imagens de documentos
são protegidas por arquivos de
segurança. Oque mais chama a
atenção no trabalho da ELF éa
forma como são guardados os
papéis: por meio de contêineres
marítimos, oque transforma
oarquivo praticamente em
um bunker àprova de fogo e
água. Os contêineres ficam em
barracões industriais, protegidos
por seguranças, alarmes e
sistemas anti- incêndio.

"Já atendemos hospitais
q u e e s ta v a m u s a n d o l e i t o s

de internação para guardar
papéis. São casos extremos, que ̂
mostram que oarquivamento
estava se transformando em urri
problema", conta Poputim.

I

de uma empresa no
um assunto controverso. Enquanto
opróprio Sebrae aponta que este
processo exija atualmente ummédia de 15 dias (contra 152 dias^ d a L e i G e r a l d a2007, antes
Micro ePequena Empresa)t̂udo feito pelo Banco Mundial enublicado recentemente pela Folha
deS Paulo mostra que ainda sao
necessários 119 dias- o

p o ,

Brasü Rússia. índia eChina. Para
B r s r p s r sdia de paciência,

coordenador
a d e

Contáb i l

e m
, u m

intervalo
do cha-

u mapenas
P a r a o

da Comissão
Voluntariado ^ conta-

Gilberto Cân-
bilidade Mau p „ a

fator quea b e r t u r a
exigido pa ^ ^

empresa no p̂
complexidade dâ eg ^̂ ^̂ ntidade
tária. “Além da g p^^blica
de leis, ogover jns t ruçoes
medidas d e s e r v i ç o e
normativas ord ^̂ ^̂ lizaçao

s portarias. Isao „̂p,esános
idiária ntadores”, afirma,
d e mesmo dos c publicadas
5 segundo o tributarias

contador e
d o P r o g r a m

d o

dido, o
t e m p o

d e u m a
o

I e m r n
ijf Março 2012
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Anecessidade

das empresas
arquivarem
documentos

exigidos por lei foi
0nicho encontrado

pela ELF; na foto os
sócios Alexandre

Poputim, Ederson
Freitas eNedson
Gomes

CITROEN CARROS COMPLETOS DE VERDADE.

completo?Vocé acha que tem u m c a r r o

Éporque você ainda não conhece oCitroen C5.
Um carro no lopo do seu segmento. Com dimensões
generosas, requinte nas formas elinhas sedutoras, o
Cilroèn CS éelegante em cada detalhe. Éequipado
com aexclusiva suspensão ‘Hydractive lU*", 'que

ü

mantém automaticamente adistancia do solo constante.
oque se traduz em segurança emáximo prazer atodos
os ocupantes. Referência em conforto, OCitroen C5
pode ser resumido em uma única palavra: prestígio, 104.900,00CS Sedan 2.0 11/12

àvista apartir de R$
OPRIVILÉGIO DE DIRIGIR UM CARRO SUPERIOR. Frete ePintura MctaÜca rrào inclusos.

C l T R O E nC R E A ^ n V E T E C H N O L O G I E

OBEDEÇA A
SINALIZAÇÃO
DE TRÂNSITO.

NOVO ENDEREÇO -SEDE PRÓPRIA
Av. Colombo, 2680 ■Fone: 44 3267-2000

ve rn íec i t roen . r. - r - lcom. brW W W .

‘Promoção válida de 01 a15/ 03 /2012 ou enquanto durar oestoque. Citroen C5 Sedan 2011/2012 com preco ãvista apartir de R$ 104.900,00 sem troca.
Pintura metálica (R$ 1.190,00), frete (R$ 1.950,00) eopcionais não inclusos. Mais informaçóesem nosso site ou com nossos consultores de vendas.
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REPORTAGEM DE CAPA

por dia útil no Brasil nos últimos
22 anos durante avigência da
Constituição Federal.

C â n d i d o t a m b é m c o n s i d e r a a
tributação pesada. “No Brasil, os
empresários têm que pagar 74
taxas, contribuições eimpostos
para amanutenção das empresas.
Eopior équando um eventual
erro acontece: oenquadramento
para acorreção deste erro, muitas
vezes, custa asaúde financeira de
uma empresa”, conta.

Oimpacto do sistema ecarga
t r i b u t á r i o s d o B r a s i l s o b r e a a b e r ¬

tura emanutenção de empresas
fica evidenciado quando são com¬
parados alguns números. Segundo
d a d o s d o M i n i s t é r i o d o D e s e n ¬
v o l v i m e n t o , I n d ú s t r i a e C o m é r c i o
Ex te r io r, no B ras i l são aber tas

“profundas” no sistema de abertura
emanutenção de empresas. Uma
d a s a l t e r n a t i v a s e m a n d a m e n t o é

acriação da Rede Nacional para a
Simplificação do Registro eda Le¬
galização de Empresas eNegócios
(Redesim). Oobjetivo éintegrar
os procedimentos exigidos pela
Receita Federal, juntas comerciais,
Estados emunicípios. Contudo,
ainiciativa não deve beneficiar o
Paraná em um primeiro momento:
aprevisão da Receita Federal éde
que somente os estados de Santa
Catarina, Rio de Janeiro, Espírito
Santo, Pará, Minas Gerais eBahia
sejam contemplados em 2012, As
demais unidades da federação de¬
vem en t ra r no s is tema somente a

partir de 2013.
Em âmbito estadual, uma ini-

a n u a l m e n t e c e r c a d e 7 0 0 m i l e m ¬

presas. Destas, mais da metade
(56%) éaberta por necessidade de
sobrevivência dos empresários, de
acordo com um levan tamento da
Global Entrepreneurship Monitor
(GEM), projeto coordenado por
instituições inglesas eamericanas.
E t a m b é m n e s t e u n i v e r s o , u m a

pesquisa do Instituto Brasileiro
de Geografia eEstatística (IBGE)
mostra que um quarto dos em¬
preendimentos abertos no Brasil
fecha um ano depois da abertura,
por motivos diversos, entre eles a
alta carga tributária.

A l t e r n a t i v a s
O M i n i s t é r i o d o D e s e n v o l v i m e n ¬

to, Indústria eComércio Exterior
anunciou que trabalha mudanças

J
ENTREVISTA -gilberto luiz do amaral

Temos arrecadação em níveis de primeiro mundo/ /u

Advogado tributarista, contador, professor de Direito eGovernança Tributária, presidente do Instituto de Governança
Tributária ecoordenador de Estudos do Instituto Brasileiro de Planejamento Tributário:

Aredução do Imposto sobre
Produtos Industrializados
(IPI) para carros e
eletrodomésticos da
linha branca movimentou
consideravelmente ocomércio
destes segmentos. Isto pode

visto como um indício de

com apromoção de um aumento
na arrecadação tributária.

federal (IVA), que tivesse uma
legislação única para todo opaís,
oque émuito difícil diante do ce¬
nário político nacional.Como aguerra fiscal entre

Estados prejudica as empresas?
Entendemos que aguerra fiscal

tem permitido odesenvolvimento
de determinadas regiões eajudado
muitas empresas. Oque dificulta é
aburocracia advinda dos benefícios
fiscais. \forma de se acabar com

aguerra fiscal seria aeliminação
dos tributos estaduais emunicipais
(principalmente ICMS eISS), com
aunificação destes em um tributo

No ano passado, oBrasil
arrecadou mais de R$ 1trilhão
em impostos, superando em
cerca de 13% ototal de 2010. Ká
uma previsão para este ano?
Em 2011, somente aarrecadação

federal foi mais de R$ 1trilhão-
Somando-se as arrecadações fe¬
deral, estaduais emunicipais, o
país arrecadou por volta de R$ 1,5

s e r
os impostos emperram o

no Brasil?
q u e
c o n s u m o
Ficou claro que adesoneração

reflexo imediato nofiscal tem
mento do consumo ena ge-

de mais empregos eincre-
circulação econômica,

Ê

a ue

r a ç a o
m e n t o n a
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ciativa da Secretaria de Indústria e

Comércio éaredução do Imposto
sobre Circulação de Mercadorias
eServiços (ICMS) para aatração
de indústrias, em especial para
cidades do interior. Aproposta
ainda será avaliada pela Secretaria
de Fazenda.

Eopróprio IBPT tem uma pro¬
posta para adesburocratização
do sistema tributário. Asugestão
^acriação de um imposto federal
unificado, oImposto sobre oValor
■^§regado (IVA), que substituiría

Imposto Sobre Serviços (ISS) e
0ICMS. No entanto, os próprios „
coordenadores do IBPT admitem |
^ue ocontexto político nacional, ll
cheio de rixas edisputas, impede
aimplementação de um projeto
corno este no curto prazo.

o

"Além da grande quantidade de leis, ogoverno sempre publica medidas
provisórias, instruções normativas, ordens de serviço eportarias"' reclama o
contador Maurício Gilberto Cândido

trilhão. Ainda écedo para fazermos endêmica, àfalta de gastos do |
Uma previsão, pois esta depende do governo com investimentos em IjÉ
ĉescimento do PIB ede questões infraestrutura, que permitam ser- fl

conjunturas internas eexternas, viços públicos de qualidade, para ,
admite-se ahipótese de, no melhorar onível de qualidade de iH

pior dos cenários, em termos nomi- vida da população.
Uais, atingirmos uma arrecadação
®9uivalente àde 2011.

MM r n

Levantamento do Sebrae de
2009 mostra que otempo médio
de abertura de uma empresa no
Brasil caiu de 152 dias para cerca
de 20 dias. Na prática, isso está
realmente acontecendo?

®IBPT realizou um estudo que
aponta 0Brasil, entre 30 países
Pesquisados, como oque oferece
epior retorno de investimentos
de i Pelo que sabemos, alguns es¬

tados da federação estão conse¬
guindo promover aabertura de

que pudemos perceber empresas em um tempo mais cé-
t̂ossas pesquisas, temos arre- lere, mas esta regra não se aplica

^Çào tributária em níveis de atodos, fazendo com que ainda
^̂ î eiro mundo, mas oretorno tenhamos um tempo médio muito

^ l̂or apaíses menores que oextenso para aformalização dos
Tmesmo na América do Sul. empreendimentos, afetando ain- |

^deve-se, além da corrupção da ochamado “Custo Brasil”. H|

'nipostos para apopulação.
°acorrupção explica este

Î fiômeno? ' APel /o
e m 2
c a d

N

Is
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Oportunidade para expandir
Aabertura de um novo ponto de venda pode ser asolução para
crescer, mas épreciso escolher olocal adequado, conhecer operfil do
público enão descapitalizar amatriz; veja omomento propício para a

~sob aótica dos empresáriose x p a n s a o

Octávío Rossí

snegócios vão bem, aprospe¬
ridade éuma realidade eoem¬

presário
e s t e s

0
enche de ânimo. Com

é n a t u r a l
s e

fatores positivos
que apareça oquestionamento: e
hora de abrir uma filial? Em meio
àdúvida há pontos que merecem
atenção, como um bom plane,a-

investimento necessário
para aabertura de um novo pontovenda, público-alvo. alem da
escolha do ponto. Isto em se tra-mnl de loja física. Outra opçãoempresário que almeja expandir^ negócio numa loja

m e n t o , o

a o
oé t ransformar

virtual. C o m e r c i a l d o
®"®“"nucepar). foram abertas

estado. Onúmero é
a2010. Maringá foi

2,5% supe P a r a n á e m

endimentos, atrás de Curi-empreend m^^^ empresas,
prgunia do primeiro pará-

a n o p a

e fi l i a i s n o
n o

1

mais de trêsEm pouco
jToplOMega Mama

saltou de uma para 11
lojas; segundo Everton

ZoboMi,o crescimento foi
da boa aceitação de

mercado

anos a

£
o
o

a f ru to

5
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grafo do texto eque ronda tantos
empreendedores pode ser respon¬
dida em dois momentos importan¬
tes, conforme explica oprofessor,
economis ta edoutorando em Ad¬
ministração, Claudir Rheinheimer.
“O empresário que vê sua empresa
progredir ecria expectativa de
ampliar aatuação deve se àtentar
adois pontos principais. Primeiro:
amatriz tem que possuir reserva
financeira suficiente para abrir
uma filial, ou seja, tem que ter
condições de montar afilial sem
descapitalizar amatriz. Osegundo
érealizar uma análise de mercado,
pois oempresário vai ter de fato
uma nova empresa”, diz.

Ele ressalta que aanálise éim¬
portante, pois oempreendedor
tem que conhecer bem operfil g
do público-alvo, poder aquisitivo, |
hábitos ecostumes. “Muitas vezes í

ií

i

BConhecer bem
10perfil do

público-alvo
éimportante,

'segundo 0
professor
Ciaudír
Rheinheimer:
"muitas vezes
isso reflete na

alteração domíx
de produtos"

à

I

I L

s

isso reflete na alteração do mix de S
produtos oferecidos pela empresa”,
pondera. que não houve muito planejamen-

Por conhecer opúblico-alvo eto para montar aprimeira filial eas
pela boa aceitação da clientela, lojas seguintes, mas reforça que se-
Everton Fernando Zobolli, da Top guiu os instintos, sem fazer inves-
10 Mega Mania, loja de roupas atimentos que comprometessem o
preços populares, expandiu one- futuro da empresa. “Creio que pela
gócio ehoje tem 11 lojas, presentes grande procura por nossos pro-
em oito cidades do oeste enoroeste dutos acabamos não tendo muita

d e t o m a r m a i s c u i d a d o c o m o
controle de mercadorias”.

Oprofessor Claudir Rheinhei¬
mer dá adica sobre aadministra¬

ção de mais de uma loja. “A filial
tem uma vida conjunta com a
matriz. Os controles de desempe¬
nho eout ras fer ramentas devem

ser individualizados, sem perder,
contudo, aidentidade de grupo,
já que as filiais não podem perder
apersonalidade conquistada pela
empresa no mercado. Para ajudar
oempresário, que muitas vezes
divide-se entre uma loja eoutra,
há ferramentas informatizadas efi¬

cientes de gestão, possibilitando o
comando dos negócios adistância.
Mas deve-se observar que mesmo ̂
ocorrendo essa administração a|
distância, éimportante manter o§.
controle, incluindo visitas periódi- f,
cas às lojas, até mesmo para ouvir ?
os cl ientes”.

preocupação com planejamentos
estratégicos. Oque fizemos foi

do Paraná. Aprimeira loja -ema¬
t r i z - nasceu em Med i ane i r a , em
2008. Amais nova foi inaugurada colocar o‘pé no chão’, aproveitar

omomento eseguir com nossas
lojas pelas cidades vizinhas até

Montamos nossa primeira loja chegarmos aMaringá. Em todas
as cidades fomos bem recebidos e

em Maringá em novembro do ano
passado.

num espaço pequeno etivemos
uma excelente aceitação de mer- isso nos animou",
cado. Nossos clientes começaram
apedir que oespaço fosse amplia¬
do, por isso, alugamos outra sala tarefa fácil. “Hoje fico em Maringá,
emontamos asegunda loja, com cuidando desta filial etenho conta-
os mesmos produtos enível de to com todas as outras. Ainda não
atendimento da primeira”, destaca temos um sistema informatizado

de estoque de produtos, mas logo
Ogerente comercial reconhece será implantado, com isso temos

Quanto àadministração da rede
de lojas, Zobolli afirma que não é

Z o b o l l i .
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Planejamento eliberdade
Quando surgiu, em 2009, aSus-

pencar Auto Center possuía clien¬
tela formada, pois anteriormente
era uma mecânica de automóveis.
Com amudança de nome, aem-

também começou aoferecerp r e s a
mais serviços ligados àmecânica
de autos, além de retificação de
motores. De administração fami¬
liar, aempresa montou aprimeira
filial em Sarandi.

Segundo osócio
breiro, que cuida do negócio

cunhado, graças ao bom
os clientes e

Elito Vaz So-
c o m

o p a i e o
re lac ionamento com
aestrutura orçamentária bem ana¬
lisada, em pouco tempo aempresa

"Cerca de umconseguiu crescer,
ano após montarmos aprimeira
loja em Maringá, conseguimos |estruturar asegunda, em Sarandi. :
Tudo que éidealizado para ser exe¬
cutado na matriz ou na filial emui¬
to bem pensado, principalmente
em relação às compras em grandeZntidade ou equipamentos mais
^ Mas cada loja tem liberdade
de gestão, oque tem dado certo ate

explica Sobreiro.^ m e s m o d i a n t e

i

Elito Vaz Sobreiro, da Suspencar, conta que apesar do planejamento
dos investimentos, cada loja tem liberdade de gestão; ele eos sócios
fazem planos de abrir aterceira unidade

c a r o s

gou ater uma filial por dois anos,
até 2008, mas osegundo ponto
de venda foi fechado porque não
houve i nc remen to de c l i en tes e

sim migração de uma loja para
outra. Hoje aempresa conseguiu
expandir onegócio por meio do
comércio eletrônico, registrando
v e n d a s e m t o d o o B r a s i l . S e ¬

gundo oadministrador geral de
e - c o m m e r c e d a M u s i t e c h , E d e r

Mendonça de Souza, “no início
criamos aloja online com ain¬
tenção de divulgar aempresa, mas
tudo apontava que se transforma¬
ria num mercado promissor. Hoje
uma página na internet se tornou
necessidade, éuma maneira de
mostrar onegócio de forma mais
ampla econseguir interagir com

os clientes oferecendo novos pro¬
dutos”, afirma Souza.

Assim como uma loja física, a
loja virtual merece atenção eentre
os itens de planejamento estão .
público, visibilidade, equipe para
atendimento elogística. Souza
ressalta que ainternet ao mesmo
tempo que colabora para divulgai
amarca pode trazer prejuízo à
empresa física, se houver uma
falha. “É essencial ter uma equipe
preparada para oe-commerce,
da mesma forma que você pode
aumentar seu negócio devido à
visibilidade da internet, basta um
deslize para perder vários clientes,
graças àvelocidade com que se
propaga ainformação, principal¬
mente em redes sociais”.

a g o r a ,
Fie Dondera que

frente. Aos poucos onegoc.

aunda. aterceira loja

breve «Lçard

s e

eass im por
bempresário

a b r i r

O

Loja virtual
Há 12 aos no^ trumentos

mercado, aMusi-
Musicais che-

£

tech Ins
Março 2012
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E m s e t r a t a n d o d e e s t r u t u r a

logística, reforça ele, éimportante
contratar empresas que garantam
aentrega dos produtos no tempo
certo esem avarias. “É necessário
trabalhar com uma transportado¬
ra que atenda as necessidades da
empresa edos clientes, oferecendo
seguro da mercadoria, manuseio
adequado de acordo com otipo de
produto transportado eprincipal¬
mente que forneça suporte para
que as partes saibam oque está
a c o n t e c e n d o c o m a m e r c a d o r i a ,

ou seja, orastreamento desde a
saída do produto até achegada
na casa do cliente”. Não éporque -
aloja évirtual, que aempresa vai g
deixar de ter um planejamento e
es t ru tu ra bem rea is . ■

Uma loja virtual
foi aopção da
Musitech; Eder
de Souza reforça
que épreciso
ter uma equipe
preparada:
"basta um

deslize para
perder vários

^jclientes"
w

I I

Recicle seu lixo.
Vamos fazer um mundo melhor.

S E - P A - R A R
PARA REUTILIZAR

GitoUmp*$$destaca por$ec
mais compacta do que a$ demais
lixeiras existentes no mercado

Quando você recicla seu lixo, não ésó anatureza que
ganha. No Brasil, mais de 500 cooperativas geram
aproximadamente 30 mil postos de trabalho.
Números que poderíam ser maiores se opaís não
reciclasse apenas 12% do seu lixo. Além da ajuda social,
areciclagem dos materiais tem impacto positivo para o
meio ambiente. Reciclar papel, plástico, metal, vidro é
um grande presente para anatureza.

Apreserttamos GiroLimp*, alixeira seletiva giratória
Um novo produto que ajuda amanter sua cidade limpa
separando omaterial reciclável para uma nova vida.
Sao lixeiras educativas, que ensinam aseparação adequada
da importância do desenvolvimento sustentável, ^

São feitas de aço carbono
com acabamento em pintura
epox, proporcionando maior
durabilidade

Vantagens da GiroLimp
AConscientiza ousuário

da importância da reciclagem
AContribui para avalorização da

limpeza pública, formando uma
consciência ecológica ecriando empregos

AGera receita
comercialização dos recicláveis

m

II é
^VIDROS PAPÉIS ■METAIS MORGANICOSKPLASTICOS

Garrafas, Cascas defmias Sacos plásticos,
tubos ecanos,
isopor, tampas,

peças de
brinquedos,

baldes

Latas de
revistas, caixas, refrigerante,

cenieja e
longa vida, conservas, bos, verduras, cascas

cartolina, folhas pregos, panelas deovos, restos
de caderno, sem cabo, arames, dealimentos
envelopes chapas metálicas

Jornais,
copos. elegumes,

talosdefrascos, embalagensc o m a
c a r o ' t

Separe seu lixo com GiroLimp”.
Você preserva omeio ambiente

eprolonga autilidade
do material.

Divisórias colo^das, com
capacidade de 50 litros cada,
facilitam aseparação e
coleta do material

‘— Possuemtantoestruturapara
fixação èxterna conjo também
uma ba$é{
ambientes s

c u
O

3

44 3031-9241 nAv. Dr. Alexandre Rasgulaeff, 4681 -Jardim Reaí
CEP 87083-000-Maringá-PR

O

3
contatoçágirolimpbrasil.com.br www.giro l impbrasi l .com.br
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1

0advogado Ary Lúcio Fontes comprou uma imobiliária para os filhos econtou com aajuda do
antigo proprietário no período de transição

Comprar uma empresa com
clientela formada ecapital de
giro pode ser um bom negócio;
veja dicas de especialistas
para minimizar as chances de
insucesso eexemplos de quem
optou por não começar uma
empresa do ponto zero

Seu futuro
negócio pode
estar àvenda

vendidas. Mas onegócio não deve imagem da empresa no segmento
ser fechado ao léu, sem checar de atuação emuitos outros fato-
oporquê do proprietário querer res”, sugere. Segundo ocorretor,
se desfozer do empreendimento, éuma forma de evitar desgaste e
Ocorretor de empresas Antônio insegurança.
Romero Filho éum dos profissio¬
nais que auxilia na pesquisa de
negócio rentável ou não.

hora de abrir um negócio, os
endedores geralmenteNempre

calculam os perigos que podem
busca pelo sucesso. Resta

e t r a b a l h a rsurgir na
empresário planejar

evitar frustrações eprecipita-
montar opróprio negócio,

ir de sua visão, ou ao com-
uma empresa, com clientela

tenha se mostrado

a o Pedro Mendonça, que écon¬
sultor de empresas eauxilia na
checagem dos negócios, considera

Romero diz que antes de ad- essencial verificar as certidões nos
quirir uma empresa, ocomprador cartórios de protestos de títulos
tem avantagem de pesquisar elocais echecar bancos de dados
auditar ohistórico do negócio.
“Verificar os débitos, conferir se

para
ções
apart i
p r a r
formada eque

-geradora de bons resultados.^Basta olhar os classificados de
jornal de uma cidade de médio

ou grande porte para encontrar
idiversas opções de empresas sendo

u m

a o

de inadimplentes para se certificar
que aempresa não tem débitos,

há processos trabalhistas, se acar- Para ele, éfundamental também
teira de clientes está satisfeita, aentender bem do

Ê

u m j

segmento que
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Antes de comprar
uma empresa

^ 1 Verifique se há débitos,
protestos em cartório,
processos trabalhistas

C o n v e r s e c o m c l i e n t e s

para confirmè* se eles
es tão sa t i s fe i tos

Descubra overdade i ro
m o t i v o d a v e n d a d a

e m p r e s a

P 3

Não éporque aempresa
está sendo vendida que
não dá retorno financeiro;
oproprietário pode estar
querendo se aposentar,
mudar de cidade ou
não ter sucessor

Õ 4

c

E
4

Calcule opreço real da
empresa; esta conta
envolve diversos fatores,
c o m o r e s u l t a d o s
financeiros, valor da marca
esatisfação financeira

5s

"As pessoas acreditam que se alguém está vendendo aempresa éporque
não há mais retorno financeiro eestá àbeira da falêncic, mas isso nào é
verdade", pondera ocorretor Antônio Romero Filho

estável, oferece menos riscos. Já
há capital de giro, valor agregado,
funcionários, retorno financeiro
eisso gera uma segurança bem
maior”, afirma.

Romero acrescenta que acul- j
tura do brasileiro émais voltada
aabrir opróprio negócio. “As
pessoas acreditam que se alguém
está vendóiido aempresa éporque
nào há mais retorno financeiro e
está àbeira da falência, mas isso
não éverdade. As pessoas ven¬
dem por diversos outros motivos, boa situação para ser compradas e
como aposentadoria, mudança de quem está vendendo geralmente
cidade, nào haver sucessor eoutros tem ocuidado de encontrar um
tantos”, diz.

Encont rar um setor com carac¬
terísticas econômicas favoráveis e
estáveis ao longo dos anos não épermanecer na atividade durante Õ
tão difícil como achar uma agu- operíodo de transição”,
lha num palheiro. De acordo com Oadvogado Ary Lúcio Fontes, a
Romero, há inúmeras empresas em que comprou uma imobiliária para "

®stá prestes atrabalhar. “As carac¬
terísticas pessoais do comprador
●^evem estar de acordo com a
atividade pretendida. Écomo se
ôsse começar um negócio do zero,

®necessário ter identificação com
famo de atuação”.
Segundo Mendonça, éimpor¬

tante descobrir averdadeira moti-
''^Ção do vendedor eisso implica
fazer uma pesquisa minuciosa. Se
^empresa tiver problemas, nem
Sempre odono irá dizer aver¬
dade.

Onovo dono pode
combinar um período de
transição com oantigo
proprietário

^ 6

Mesmo se os negócios
tiverem indo bem,
éimportante se atentar às
t e n d ê n c i a s d e m e r c a d o e

identificar oportunidades

o

FOt^fTHS ICorretor de empresas Antônio Romero Filho «ewvalr̂
econsultor Pedro Mendonça

por isso oideal écontratar
Profissionais qualificados para a
^riálise. Mas, para ele, comprar

empresa que já está no merca-
pode oferecer menos riscos de

'risucesso. Onúmero de empresas
fracassa nos cinco primeiros

^nos de atuação éalto, oque sig-
í̂fica que uma empresa em anda¬

mento, que esteja economicamente

comprador que siga os padrões
culturais de funcionamento. “Mui- ̂
tos ex-proprietários se propõem a|

3
n
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vVâHftf F«rnanfles

para calcular esse valor y
apartir das análises financeiras.
“É preciso realizar obalanço, ̂
demonstração de resultados ede
fluxos de caixa. Do ponto de vista
dos resultados financeiros, deve

possível analisar aevolução das
vendas ao longo dos anos, margens
de lucro ecustos fixos, além do va¬
lor da marca, satisfação dos clien¬
tes edo produto desenvolvido .

Se aempresa está rendendo
resultados positivos, éimpof*
tante entender os motivos que a
fizeram estar nessa posição hoje.
Isso implica, na maioria dos casos,
uma adaptação do comprador a
cultura existente, caso contrário,

atitude mal planejada poderá
levar ao fracasso. Segundo Rome-
ro> em time que está ganhando se ̂
mexe, sim. “O mercado precisa
ser observado eébastante dinâ¬
mico. Se houver acomodação, a
empresa pode se tornar obsoleta-
Éfundamental se atentar às novas
tendênc ias ” .

Para Mendonça, épreciso
atenção àconcorrência mesmo
que aempresa esteja estabelecida

Iniciar um negócio do pon- no mercado. Ficar restrito aos ser-
nos viços antigos pode prejudicar oan¬

damento dos negócios eacarretar
osucesso da imobiliária, écate- prejuízos. “Não éporque aemprC'

sa foi comprada eestá bem, que ela
uma empresa que não estivesse éperfeita enão precisa melhorar,
inserida no mercado. “Meus filhos Épreciso identificar as oportuni-

em comprar uma empresa, mas oconseguiram expandir tecnologi- dades” afirma oconsultor,
antigo proprietário da imobiliária camente eaumentaram conside-
insistiu econfiava nos seus ins- ravelmente onúmero de imóveis Prospecção de clientes

administrados, de 500 para 650. Ocinegrafista Diones Pereira
uma Também mantiveram oquadro de da Cruz soube aproveitar uma

funcionários, porque já conheciam oportunidade profissional. Depois
arealidade de trabalho da empre- de trabalhar por seis anos em uma
sa”, acrescenta. p r o d u t o r a d e v í d e o s , c o n s e g u i u

passar de funcionário aproprietá¬
rio há pouco mais de 20 dias. “Por
conhecer muito bem aempresa e

dro Mendonça diz que há diversas os donos, eles me deram priorida-

v a n a v e i s

s e r

/

u m a

Entre as vantagens de comprar uma empresa em funcionamento, o
consultor Pedro Mendonça destaca que "já há capital de giro, valor
agregado, funcionários eretorno financeiro"

daros dois filhos, exemplifica ocaso rança no novo empreendimento
de quem encontrou um vendedor que colocaria sob administração
que se prontificou acontinuar em dos filhos,
atividade durante operíodo de
adaptação no novo negócio. “O an- to zero também não estava
tigo proprietário ficou dois meses planos de Fontes e, mesmo com
ajudando na administração, mas
infelizmente faleceu. Ocombinado górico ao dizer que jamais abriria
era que permanecesse por um ano”.

Fontes diz que nunca pensou

t in tos pa ra que p rossegu i sse nos
negócios de forma amanter
história. “Na verdade, essa empre-

foi uma dádiva. Nunca procurei
p̂or ela. Simplesmente aconteceu”,
fOadvogado acomprou há dois Quando se decide comprar uma
eanos por um preço acessível eempresa sempre há dúvida sobre o
™antes de fechar onegócio, checou verdadeiro valor de mercado ePe

ntabilidade para sentir segu

s a

IaCO
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de na hora de vender. Já haviam me
oferecido um ano antes pelo dobro
do valor e, na época, não achei
viável. Desta vez, fechei onegócio.
Comprei aestrutura, mas mudei o
nome da produtora”.

Cruz já conhecia os clientes e
aforma de trabalho da produto¬
ra, mas a inda ass im confer iu as
finanças eavaliou alocalização e
equipamentos para ter certeza de
que faria uma boa compra. Por ter
adquirido aempresa recentemen¬
te, ainda não conseguiu mensurar
ofaturamento, se haverá perdas ou
aumento do número de clientes, Ij
por exemplo. “Agora farei apros- ?
pecção de clientes com nosso site |
evisitando as agências de comuni¬
cação da cidade”, planeja.®

r ' V -

£

De funcionário apatrão: Diones Pereira da Cruz comprou aprodutora onde
trabalhou por seis anos eagora fará aprospecção de clientes

Sistemas para seu Esct̂ ó̂rio.
1 ●

FOLHA DE PAGAMENTO |CONTABILIDADE |LIVRO FISCAL

Sistemas de última geração. Gerenciamento 100% on-line.

Você adquire nossos produtos eganha um sistema
de administração para seu escritório eum site
com acesso aos serviços para seus clientes.

Suporte sem 0800. Atendimento imediato por telefone.
15 anos de sucesso. Sistemas simples econfiáveis. I

SIBR4K
S o f t w a r e
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Rua Mato Grosso, 299
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MERCADO

sempresas de
festas se esmeram
para ogrande día

i

Osegmento de festas movimenta uma extensa
cadeia de fornecedores econta até com feira

usiva, realizada pela ACIM, que reúne dezenas dee x c

empresas; neste setor épreciso oferecer novidades e
Profissionalismo para enfrentar aconcorrência

Rosário Bonezz, da Garden Center,
recebe pedidos especiais de noivas
que querem tornar ogrande dia es¬
pecial. Ela conta que um dos desejos
mais marcantes foi ode uma noiva
que sonhava com uma cerimônia
de casamento com chuva. Realizada
ao ar livre, no dia realmente choveu.
“Eu carregava um guarda-sol imen¬
so, todo vermelho, mas anoiva quis
se molhar um pouco acaminho do
altar. Éclaro que só deixei respingar
um pouquinho”.

No casamento mais luxuoso que
Marli Campos, das Flores eDelícia,
fez, na decoração foram usados teci¬
do importado, lustres, tapetes eflores
especiais. Há 15 anos no mercado, ela
conta que adecoração muda qual¬
quer ambiente eamoda agora éum
visual mais clean. AFlores eDelícias
éuma das empresas participantes da
Fe i ra Fes tas &No ivas .

festa de casamento terminou
com elogios dos convidados e

recém-casados.
A

Trajes de noivas: no
segmento de festas,
que inclui formaturas,
casamen tos eeven tos

corporativos, quem
contrata os serviços está
bem servido em Maringá;
na foto Leonice Rodrigueŝ
da Eliana Noivas

no ivos , agorao s

oartem para alua de mel felizes
com oevento que demandou meses
de preparativos. Uma cerimônia de
casamento envolve diversos for-
ecedores. que incluem convites,

fraies, decoração, bufe. fotografia,
banda etantos outros que este seg¬
mento ganhou um feira exclusiva,
em Maringá, rea
pela ACIM. a-
número de visitantesTativo da demanda por empresas
do setor: neste ano são esperadas^Lw oessoas em três dias, a

ioS ŝ undo formulário pre
"cWdó na recepção do evento,
está realmente interessada em
contratar fornecedores de produtos

serviços para festas.
Ouem trabalha no segmentod^nte que oprofissionalismo ea

S ta de novidades são dois dos
° °̂ requisitos para quem quer con-
t̂nuar no mercado. Aempresaria

n

lizada anualmente
Festas &Noivas. O

é u m b o m i n -
Garden Center, há reservas até dç,
zembro de 2013. “Em cima da hora
émuito difícil ser minucioso nos
detalhes da festa”, pondera Rosáriô
que acrescenta que um aniversário
de 15 anos, para ser bem planejado,
precisa de pelo menos seis mesej
de preparativos.

Uma cerimônia ao ar livre, ro.”
deada pela natureza, com pétalas
brancas espalhadas foi um do$
trabalhos que marcou Aryadne
Marina Figueiredo Zonetti, da
Disponere, empresa especializada
em assessoria eorganização de

e n

A t é fi n a l d e 2 0 1 3

As noivas costumam se prepa¬
rar com antecedência. No caso da

STA ACIM Março 2012R E V I32



m^ O Í V Ã S
Feira Festas &Noivas

será em junho
Pelos estandes da Feira Festas

&Noivas já passaram noivos,
formandos eoutras pessoas
interessadas em contratar

fornecedores de serviços e
conhecer novidades edetalhes

marcantes que poderíam fazer
afesta ainda mais especial. A
feira entra na sexta edição, com
expectativa de receber oito mil
pessoas.

No dia 14 de março será
lançada, às 8horas, na sede
da ACIM, aedição deste ano,
ocasião em que terá início a
comercialização de espaços.
Serão 80 estandes destinados a
empresas de decoração, bufê,
som, iluminação, bandas, trajes
de festas, bolos, doces, agências
de viagens, entre outros
fornecedores que integram a
cadeia de eventos efestas. A
feira será realizada de 15 a17

de junho no Excellence Centro
de Eventos. Para adquirir os
estandes, os telefones de contato
são (44) 3025-9674, 3041-4496
e 9 9 1 2 - 5 5 0 0 .

Rosário Bonezz, da
Garden Center, ela tem £

£

reservas de decoração £
O )

até dezembro de 2013; O

3
'em cima da hora émuito o

O

Bdifícil ser minucioso nos
O "

detalhes da festa'
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MERCADO

AryadneZonetti,
daDisponere,
empresa
especializada
em assessoria
eorganização
de eventos, tem
nos casamentos
e e v e n t o s

corporativos os
tipos de festas
que mais atende

pocie custar até R$ 150, com oacom¬
panhamento de um monitor. Mas
também há okit recreação, muito
procurado para festas de crianças
eadolescentes, porque além dos
brinquedos, os monitores são res¬
ponsáveis por atividades recreativas.

Mas se engana quem acha que
esses brinquedos fazem aalegria
apenas da garotada. Muito pelo
contrário. Paixão diz que atende
pessoas de todas as idades, eos
mais velhos procuram principal¬
mente pela cama elástica eofutsa-
bão, que éuma quadra de futebol
inflável em que se adiciona sabão
para ficar escorregadia.

Outubro éomês de maior vo lu¬
me de trabalho, em virtude do Dia
das Crianças eaempresa chega a
alugar 30 brinquedos. Com dez
anos de mercado, aAn imak ids
aposta na credibilidade ena quali¬
dade dos produtos -normalmente
os brinquedos são importados -
para se diferenciar da concorrên¬
cia, que cresceu nos últimos anos.

Evolução
Há oito anos no mercado, o

organizador de eventos Heverton
Mariani acredita que omercado
de festas evoluiu. “Há novidades
em termos de decoração eépos.
sível ousar bastante. Antigamente
as pessoas convidavam 500, 600
pessoas para uma festa, hoje esse
número caiu para, em média,
250 pessoas. Em contrapartida,
aqualidade eos investimentos
tornaram-se extremamente su¬
periores”.

Os noivos têm preferido realizar
ocasamento em setembro, outubro,
novembro edezembro, contrarian¬
do aideia de que maio, por ser o
mês das noivas, éomais disputado,
Segundo Mariani, oclima de maio
éinstável eos noivos ficam rece¬
osos. “Além disso, há ainjeção do
13° salário no final do ano, oque
colabora muito para aescolha da
data”, pontua.

Formado em Turismo eHotela¬
ria epós-graduado em Gestão

“Nesse evento não impor-
casal queria que a

lugar verde
e v e n t o s
tava ocusto, o
cerimônia fosse em um

is natural possível ●
ubl ic idacie e

há dois
e o m a i s .

Formada em p

eeventos corporativos
m a i s a t e n -

a n o s n o
sa rnen tos

de festas que
áatendeu eventos

c u s t a r a m

os t ipos
Aryadne j

mirE agora com^,ender um novo n-ho-s
‘t"aTnoivas“dos casamentos

sua empresa

m a i s

q u e
a a

t a s

q u a n
organizados por
'"'= “̂"'"falr'em festa infantil, elas
são aprlnclpal/onte
,, Sícgio Paixao â ^̂ âos.
:Xram\”:ilstl̂ a episcina
bolinhas, em Mannga.

acordo com

8^rí:or:^--
I ;"lo’alugueldacama

c o -

E , p o r

d e

d eele, no caso
de quatro -

pais optam
elástica, que

a 1 2D e£

O S
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melhor ” .

Amão de obra especializada
na confecção de trajes para festas
não émuito fácil de ser encon¬
trada na cidade. De acordo com

Leonice, aempresa conta com
duas costureiras com vasta expe¬
riência, porque, segundo ela, um
profissional novo no mercado
ainda não tem as habilidades ne¬
cessárias. Cada vestido de noiva
tem muitos detalhes eacostura
ebordados devem ser minucio¬
samente real izados. Não éatoa

que 0primeiro aluguel de um
vestido pode custar mais de R$
3mil. Dependendo do modelo, o
vestido demora até 20 dias para
ser confeccionado eéalugado no
máx imo dez vezes .

Eventos, Mariani diz que muitas
pessoas se aventuram na profissão
porque não exige formação. “Al¬
guns cobram preços muito baixos,
oque pode comprometer aquali¬
dade dos serviços. Quem contrata,
só tem uma chance de acertar, en¬
tão, precisa analisar bem aquestão
de custo ebenefício”.

A c o n c o r r ê n c i a a c i r r a d a t a m ¬

bém éponderada por Leonice
Januário Rodrigues, que trabalha
na Eliana Noivas, empresa que
tem mais de duas décadas de mer¬
cado ehá 14 anos está sob mesma
direção. Aempresa aposta em
aliar preço equalidade. “Algumas
lojas cobram preços exagerados,
e n t ã o n o s s o a t r a t i v o é o f e r e c e r u m

trabalho excelente por um preço

Ganhadora do
prêmio ACIM Mulher
trabalha no setor
Aempresária Cida Martins,

da Martins Decorações, que
éespecializada na decoração
de eventos, éaganhadora do
prêmio ACIM Mulher 2012,
com troféu entregue em 8de
março. Ela ch^ou àcidade
em 1950 efundou aCida

Decorações 19 anos depois,
primeiramente confeccionando
vestidos de noivas eflores

artificiais. Hoje aempresa realiza
i' decorações em eventos em todo

0Brasil eemprega dez pessoas.^

\

AQUI, VOCÊ FAZ PARTE
DA PROGRAMAÇÃO.

Segunda asexta às12h45,
com Léo Júnior evocê.

Segunda asexta às 13h20,
com Rosi Ortega evocê.

T V d e P r i m e i r a .

CANAL 13

Do jornalismo comunitário do Balanço Geral ao melhor
conteúdo feminino do Ver Mais, aRICTV Record oferece a
mais variada ecompleta programaçâü da TV paranaense.
Tudo isso com aparticipação de um convidado muito
especial: você.

3
c r

R E V I S T A Março 2012 3 5



NEGOCIOS

í i

^̂ r̂̂ fani eAlisson MartinI, da Sístemar: amigos há quase 30 anos, elesAndersoo r e s p e i t o
dividem as

Tal como um casamento
sociedade precisa

arceria, respeito
eplanejamento,

principalmente diante
das divergências;

êxito, segundo
istas, épreciso

Octávio Rossi sociedade precisa de parceria,
planos em comum eos sócios
navegando na mesma direção.

Segundo uma pesquisa do Ser¬
viço Brasileiro de Apoio às Micro
ePequenas Empresas (Sebrae),
11% das empresas do país são
extintas por divergências com o
sócio ou proprietário. Amesma
pesquisa quantificou também
que na região sul pelo menos
10% das empresas encerram suas
atividades pelo mesmo motivo. A

U m a
d e p
r n ú t u o

Asvezes para que osonho de
abrir ou manter opróprio ne¬

gócio se concretize, énecessário
que esse sonho seja partilhado.
Encontrar um sócio pode ser
uma forma de conseguir juntar os
recursos neci.;ssários para investir
na abertura da empresa, ampliar o
negócio ou ter pessoas com perfil
complementar ao do empreende¬
dor. Tal :omo um casamento, uma

para o
eCSpCCi
iestabelecer regras antes
1do início da sociedade

a
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pesquisa data de 2007.
Estes números, no entanto, não

assustam ogerente da Regional
Noroeste do Sebrae/PR, Luiz Car¬
los da Silva. Para ele os números
não são altos, visto que ao se tra¬
tar de uma sociedade, arelação é
delicada. “Uma sociedade équase
como um casamento, adiferença é
que para ter um bom sócio épre¬
ciso muito mais do que empatia”,
afirma Silva. Ogerente comenta
que ao constituir uma sociedade é
preciso uma análise sincera sobre
operfil do sócio etambém do
próprio empreendedor. “Um dos
erros capitais de quem decide abrir
um negócio em parceria élevar em
conta apenas as afinidades pessoais
c o m o c a n d i d a t o a s ó c i o ” .

Oprofessor da Fundação Ge- |
túlio Vargas, Sérgio Bessa, tam- s
bém acredita que aafinidade é^
importante, mas ressalta outro
fator decisivo. “Além de conhecer
muito bem com quem se pretende
montar onegócio, éimportante
conhecer oserviço/produto que de outras pessoas, sem levar em Um dos principais pontos que
se vai comercializar. Émuito mais consideração oconhecimento que devem ser detalhados ao se consti-
comum do que parece constituir estas outras pessoas já têm do ne- tuir uma sociedade éaformatação
uma sociedade baseada no sucesso gócio”, aponha Bessa. de um plano de negócios. Épreci-

t

Luiz Carlos da Silva, gerente do Sebrae: "um dos erros capitais de quem decide
abrir um negócio em parceria élevar em conta apenas as afinidades pessoais
com 0candidato asócio"

Fatores que contribuem para osucesso de uma sociedade
s H o p

. ' I
: ; L ^

s N

MÂO
DE OBRA

GESTÃO
F I N A N C E I R A

C U S T O S
Gerir 05 custos da

empresa poderá significar
osucesso ou ofracasso,

principalmente os custos
fixos, que são aqueles

que aempresa tem
independente do que
produz, como aluguel,

funcionários eimpostos

C A P I T A L
D E G I R O

P O N T O
D E V E N D A

Émuito comum
c o m e ç a r u m

negócio cheio de
jconhecimentos da
! o p e r a ç ã o , m a s
Inão ter noção de
Icomo se trabalha o

dinheiro da empresa

Con t ra ta r bons
func ionár ios é

importante,
já que garante

tranquilidade aos
sócios para focar
opensamento

no negócio
rON'SE ISérgio Bessa, consultor de empresas, formado em Administração, mestre em Direito Empresarial eprofessor na Fundação Getúlio Vargas (FGV)

Se oobjetivo da
s o c i e d a d e é
m o n t a r u m

e s t a b e l e c i m e n t o
comercial, a
e s c o l h a d o

ponto é
f u n d a m e n t a l

Ter capital de giro
para, pelo menos, os
três primeiros meses

d e f u n c i o n a m e n t o
da empresa é

importante para
a e s t r u t u r a d o

negóc io

s
s
s
C U
D

B
n
O
3
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NEGOCIOS

* f
.

A . ,
/

i -

Mohamad Ali
AwadaeJosé
Carlos Martins são
sócios há mais de

l: 15 anos, primeiro
Inuma empresa de
Aimportação eagora
l] emumaloteadora:
1mesmos objetivos
Igarantem foco no
■negócio

r r

/.

ciedade, simular algumas situações má distribuição de atribuições e
eanalisar ocomportamento dos interferência familiar. São ques-
envolvidos na tomada das decisões, tôes que refletem incisivamente
“São algumas dicas para evitar per- no desempenho operacional e
der um grande amigo eganhar um financeiro da empresa. “Boa parte
péssimo sócio”, reforça Silva.dos desentendimentos societários

Ovelho ditado popular “quan
do um não quer dois não brigam
vale também para uma sociedade, venda ou adissolução societária
Neste caso, orespeito mútuo éda empresa. Mais importante do
fundamental para oandamento que tentar reverter esta situação ̂
dos negócios. “Daí aimportância épactuar previamente da forma
dos sócios seguirem oque foi con- mais assertiva qual opapel de cada
tratualizado epactuado antes da sócio na empresa.
constituição da sociedade. Ainda
há de se ressaltar que, mesmo
seguindo oque foi previamente
pactuado, não há garantia total de mentos foi um dos motivos que le¬

vou oempresário Anderson Cezar
Stefani eAlisson André Martini, a
dissolverem asociedade com um

estabelecer minuciosamente a
função de cada um dos integrantes
da sociedade de modo anao se
transformar em motivo de atrito. O
gerente do Sebrae lembra que uma
pactuação prévia ^
fez necessária, de preferencia por
escrito. “Pode parecer um parado¬
xo porém omelhor fundamento
para uma sociedade dar certo é
uma sociedade que pode ser facil
mente desfeita por qualquer
dos sócios. Um plano de negocios
bem feito pode colaborar para o
sucesso não somente do negocio,

também da sociedade”,
de uma sociedade é

c o n s i s t e n t e s e
apresenta situações irreversíveis
cuja única solução éaextinção,

u m

Idéias divergentes
Aincompatibilidade de pensa-m a s

A c r i a ç a o
uina questão de profissionalismo.
Estabelecer, por exemplo, qual será
contribuição de cada um, dedica-

jg tempo, área de atuação na
presa, atribuições, remunera-Ê^̂ ĉoiTio tratar problemas fami-

S ^ gpessoais sem interferir nos
I;::gócios éfundamemal
I é i m P ' ’ -

sucesso na relação, porque existem
outros fatores que influenciam
nesta relação”, pondera.

Alguns sinais são perceptíveis terceiro integrante, em 2001. A
empresa havia sido aberta cinco
anos antes, em Capanema, no
sudoeste do estado, especializada
na assistência técnica eoferta de

quando uma sociedade não vai
bem. Entre eles os que merecem
atenção dizem respeito àincom¬
patibilidade de idéias eobjetivos,

.Por isso,
antes de firmar aso-r t a n t e

S T A A C I M 2 0 1 2
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lcursos de informática. “Houve um

desgaste na sociedade, oque julgo
a t é n o r m a l . E u e o A l i s s o n M a r t i -

ni éramos jovens etinham novas
idéias. Já ooutro sócio era mais
velho etinha pensamento mais
t r a d i c i o n a l . E m c o m u m a c o r d o
d i s s o l v e m o s a s o c i e d a d e : , e l e fi c o u

com aloja em Capanema eeu eo
Martini decidimos vir para Marin¬
gá emontar nosso próprio negócio,
também na área de tecnologia da
informação”, explica Stefani, que
acrescenta que ele eosócio são
amigos há quase 30 anos etêm o
mesmo r i tmo de t rabalho.

Na Sistemar Tecnologias, cada
um éresponsável por uma área.
“ E u c u i d o d a á r e a a d m i n i s t r a t i v a
e M a r t i n i , d a t é c n i c a . C a d a u m

com obrigações distintas, mas os
dois juntos em prol da empresa”.
Eapesar da afinidade pessoal e
profissional, às vezes acontecem
divergências. “Quando isso acon¬
tece resolvemos tudo com uma boa

conversa erespeito, respaldados
em argumentos. Acreditamos que
sempre há uma maneira de se re¬
solver os problemas”.

época abriram uma empresa de
importação de produtos do Chile,
com venda para lojas de departa¬
mentos eaviamentos. Aempresa
foi vendida no ano passado eos
d o i s m o n t a r a m u m a l o t e a d o r a .

“ D e s d e o i n í c i o d i v i d i m o s o

mesmo pensamento eos mesmos
objetivos. Com isso, conseguimos
trabalhar com foco no melhor re¬

sultado para nosso negócio. Se por
ventura acontece alguma divergên¬
cia, discutimos omelhor caminho e
maneira de resolver oembate”. Eeles

fazem planos de uma sólida parce¬
ria: “sempre tivemos ahumildade de
aprender um com ooutro, sempre
em prol da empresa. Com isso creio
que nossa parceria ainda vai durar
muito tempo”, diz Awada. S

I
li

Mesmos objetivos
Os empresários José Carlos

M a r t i n s e M o h a m a d A l i A w a d a
também acreditam que orespeito
mútuo é0melhor caminho para
manter uma sociedade bem su¬
cedida. Eles iniciaram oprimeiro
negócio juntos em 1996, mesmo
ano em que se conheceram. Na

F!

1

1

Pneus de caminhões, camionetes, automóveis, peças
eserviços de freios, suspensão, balanceamento ealinhamento.

A .
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Segurança no rodar.

w .Maringá >Loja 01
Fone: (44)3221-4000 ^Av. São Paulo, 829 |BB

Maringá -Loja 02
Fone/Fax: (44) 3221-4041
Av. João Paulino, 90 -Centro
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COMERCIO

Maringá Liquida,
vendas extras
em fevereiro
Acampanha alavancou as vendas das mais
de mil empresas participantes, inclusive de
materiais de construção; Feirão de Imóveis,

izado paralelamente eque
de 25 imobiliárias de plantão,

mais de 1,5 mil pessoas

c o n t o u c o m
r e a

c o r r e t o r e s
recebeu _

Movimento no cent ro eno
Jardim Alvorada durante a

Maringá Liquida: lojas lotadas
emilhares de consumidores
fazendo compras

●as Mariana Gomes. Ca- deles se deslocaram ao centro ou
1”̂ ^̂ \4arfinseThaisManaças ao bairro em virtude da Maringá

roline estudar em Liquida e92% realizaram compras
vieram do a preços ou pretendiam comprar no mo-
Maringa e nas lojas mento em que foram abordados
promocion^s para para apesquisa. Aavaliação de 62% varejista registra um fluxo menordurante aardos consumidores éque os preços de consumidores. Para aMaringá

Tem peças de de mil lojas do centro, bairros e
às comp̂ ^ metade do shoppings da cidade, acampanha consumidores e, mesmo assim, em

gerou bons negócios ealgumas alguns momentos os clientes pre¬
cisaram esperar pelo atendimento.

Nas Lojas Alvorada aequipe

realmente estavam baixos. Liquida, aloja precisou reforçar a
equipe em mais quatro vendedores
para dar conta do número extra de

Com aparticipação de mais
contos, qtie
a t r a t i v o

roupas por ^comprar ,preço. LirreaiaMar iana l o jas p rec i sa ram ba ixa r as po r tas
disse Caroline. peças le- momentaneamente para controlar
compl^í®^’ ^ 19^ edição ofluxo de clientes egarantir obom também foi reforçada em mais

descontos entre 24 atendimento. AAustralia Action quatro vendedores. Segundo opro-
milhares Board registrou avenda de mais prietário, Dercílio Constantino

de 700 calças jeans nos três dias. número de clientes aumentou 40%
em relação aum sábado de vendas

gais com
da campanha, re
e26 de^g às compras,
de consumiooj ̂ _vizinhos Camisetas básicas também tiveram
inclusive de ^V*̂ .̂ ]̂fl̂ ŷgélica Pires, grande procura entre os consumi- em que não há Maringá Liquida. 0fiscal de oj gĵ -̂̂ niprou dores, que encontraram produtos faturamento nos três dias somou o

de eletrodo- com até 80% de desconto na loja. equivalente adez dias de vendas,
estava ^ q ggj-ente financeiro, Fábio Amédia de gasto, pelos cálculos
emove boas” Xavier dos Anjos, ficou satisfeito do empresário, foi de R$ 110 por

ão agradou quem com os resultados, ainda mais num cliente,promoção pesquisa período em que, passadas as ven- Participando há três edições
compras^^^^^ extras de final de ano eainda da campanha, aOrdini Presentes

liz.ada prostrou que 86% sem anova coleção, ocomércio registrou uma movimentação in-
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COMÉRCIO

Maringá Líquida,
vendas extras
em fevereiro
Acampanha alavancou as vendas das mais
de mil empresas participantes, inclusive de
materiais de construção; Feirão de Imóveis,
realizado paralelamente eque contou com
corretores de 25 imobiliárias de plantão,
recebeu mais de 1,5 mil pessoas

Movimento no centro eno

Jardim Alvorada durante a

Maringá Liquida; lojas lotadas
emilhares de consumidores
fazendo compras

As amigas Mariana Gomes, Ca- deles se deslocaram ao centro ouroline Martins eThaisManaças ao bairro em virtude da Maringá
do Pará para estudar em Liquida e92% realizaram comprasv i e r a m

Maringá eaproveitaram os preços ou pretendiam comprar no mo-
promocionais oferecidos nas lojas mento em que foram abordados
durante aMaringá Liquida para para apesquisa. Aavaliação de 62% varejista registra um fluxo menor
renovar oguarda-roupa. dos consumidores éque os preços de consumidores. Para aMaringá

aproveitando os des- realmente estavam baixos. Liquida, aloja precisou reforçar a
ontos que são um verdadeiro Com aparticipação de mais equipe em mais quatro vendedores
rativo às compras. Tem peças de de mil lojas do centro, bairros epara dar conta do número extra de

 .TíPnos da metade do shoppings da cidade, acampanha consumidores e, mesmo assim, em
por 11*^ ” L # . 1 1 1 .

^Éirresistível não comprar ,gerou bons negocios ealgumas alguns momentos os clientes pre-
preço.̂ ^̂ ^̂ _̂ ^ âmiga Mariana lojas precisaram baixar as portas cisaram esperar pelo atendimento.

1u- “tem muitas peças le- momentaneamente para controlar Nas Lojas Alvorada aequipe
comp ĵ escontos”. A19‘‘' edição ofluxo de clientes egarantir obom também foi reforçada em maisgais com j-ealizada entre 24 atendimento. AAustralia Action quatro vendedores. Segundo opro-

^̂ ^̂ feverêiro, levou milhares Board registrou avenda de mais prietário, Dercílio Constantino, o
n̂sumidores às compras, de 700 calças jeans nos três dias. número de clientes aumentou 40%de cons vizinhos Camisetas básicas também tiveram em relação aum sábado de vendas

inclusive^^^^ Angélica Pires, grande procura entre os consumi- em que não há Maringá Liquida. 0
de Sarandi. Ela comprou dores, que encontraram produtos faturamento nos três dias somou o

atrás de eletrodo- com até 80% de desconto na loja. equivalente adez dias de vendas,
Ogerente financeiro, Fábio Amédia de gasto, pelos cálculos

Xavier dos Anjos, ficou satisfeito do empresário, foi de R$ 110 por
com os resultados, ainda mais num cliente,
período em que, passadas as ven-

E s t a m o s

c o m o a
o radoram

e e s t a v a
emóveis para acasa. As

estão muito boas.
,agradou quem

Uma pesqu isa
ACIM, com 360 das extras de final de ano eainda da campanha, aOrdini Presentes
mostrou que 86% sem anova coleção, ocomércio registrou uma movimentação in-

r o u p a s
mest iços

^promoções
i E apromoção

c o m p r ^ ^ Participando há três edições
Ê f o i à s
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COMÉRCIO

As amigas
M a r i a n a

Gomes, Caroline
Martins eThaís
Manaças, que
vieram do Pará
para estudar
em Maringá,
aproveitaram a
campanha para
abastecer 0
guarda-roupa

r . J s

oBanco do Brasil registrou mais de
1,5 mil pessoas interessadas equem
teve ocadastro aprovado durante
ofeirão tem até três meses para
adquirir oimóvel.

Os consumidores também pu¬
deram participar de atividades
gratuitas. Na praça Napoleão
Moreira da Silva houve distri¬
buição de pipoca ede algodão
doce, entrega de bexigas, aferição
de pressão pelo Paraná Assis¬
tência Médica (PAM), presença,
do Clube do Carro Antigo com
exposição de veículos eFeira do
Artesanato. Eem parceria com o
Sesc foram realizadas atividades
pedagógicas erecreativas na praça
Farroupilha. Já na praça Raposo
Tavares foi realizada Feira da
Agroindústria Familiar.

AMaringá Liquida foi uma re¬
alização da ACIM edo Sindicato
do Comércio Varejista de Maringá
eRegião (Sivamar) eteve apoio da
Prefeitura eCâmara Municipal de
Maringá. No segundo semestre
será realizada asegunda edição do
ano da campanha. ■

tensa de consumidores, segundo a
gerente Ednéia Sunelaits. Apenas
no sábado as vendas foram cinco

vezes maiores que em outros dias
d a s e m a n a .

Batedeiras, panelas de pressão e
grill foram peças muito procura¬
das, mas os pratos etalheres foram
os produtos mais vendidos, já que
tiveram até 80% de desconto.

Como acampanha t raz um
impacto positivo ao faturamento,
aproprietária da Pipiui Moda
Infantil, Ivanilde da Costa, come¬
çou ase preparar com um mês de
antecedência, inclusive realizando
reuniões com os funcionários, ex¬
plicando aimportância da Maringá
Liquida para oaumento das vendas.
Ecomo aliquidação éum grande
chamariz, aloja ofertou peças com
até 70% de desconto, ou seja, algu¬
mas foram vendidas abaixo do pre¬
ço de custo para liquidar oestoque.

^Graças auma parceria com o
SSind ica to dos Revendedores de
.| Materiais de Construção de Ma-
^ringá eRegião (Simatec/Acomac)
Ias empresas de materiais para a

construção civil participaram mais
u m a v e z . ATe l h a n o r t e r e c e b e u

consumidores de Maringá, região
eaté do Mato Grosso do Sul, que
gastaram em média, R$ 500, de
acordo com ogerente, Marcelo
Vinicius Jardim.

Nos três dias da Maringá Liquida
aACIM registrou 6,4 mil consultas
de crédito, um número 10,5%
perior que aúltima edição da cam¬
panha, em agosto do ano passado.

I m ó v e i s

Pela segunda vez foi realizada
oFeirão de Imóveis, durante a
Maringá Liquida. Corretores de
25 imobiliárias que integram a
Central de Negócios Imobiliários
estiveram de plantão, na agência
Centro do Banco do Brasil, para
atender as pessoas interessadas em
financiar acasa própria. Os finan¬
ciamentos tiveram taxa especial:
de 8,4% ao ano mais TJLP para
imóveis de até R$ 500 mil, com
carência de seis meses eaté 25 anos
p a r a p a g a r.

No sábado edomingo do feirão.

s u -
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Rodrigo Giraldelli PALESTRANTE

Administrador de Empresas pelo Cesumar (2003) etem especializações nas áreas de Consultoria Financeira pela DEM (2006) e de. ftoielos
(2009). Participou de vários cursos de aperfeiçoamento, entre eles, Sistemas de Controle eRedução de Custos (FIA/USP 2006), PM Crasn oourse
(RMC-Washington OC 2008) Consultoria de Campo em Franquias (Grupo Cherlo 2008). Atua como consultor empresarial gerenciando proielos nas areaŝ
de gestão empresarial ecomo trader internacional auxiliando empresas brasileiras ainiciarem seus processos de importação da Asia. especialmente cm,
Visitou aChina por seis vezes nos últimos cinco anos, conhecendo mais de 15 cidades eparticipando ativamente na negociaçào de produtos paia mais c
20 empresas em diversos segmentos.

>

-Fluxo de caixa necessário
-Check list do importador
-Métodos de controle

dos processos de importação

-Meios de transporte
-Custos de importação
-Impostos de importação
-Viabilidade do projeto

-Pesquisa de fornecedores
-Avaliação de fornecedores
-Escolha do produto
-Escolha da embalagem
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^Data: 18 de Abril-Quarta-Feira
gHorário; 8h30 às 12h30e 13h30 às 17h30
—' Local: Auditório da ACIM

Rua Basílio Sautctiuk 388 -Centro

C D

Inscrições após odia 16 de marçoInscrições até odia 16 de março

Associado ACIM R$ 200,00
Não-associado ACIM R$ 250,00

Associado ACIM R$ 250,00
Náo-associado ACIM R$ 300,00C O

*Aos participantes seráo oferecidos material didático, coffee-break ecertificado de participação de 8horas.
\

Inscrições einformações pelo telefone
44 3025-9613 (Oaiane Qu Paula)

OU pelo e-mail:
eventos(@institutomercosul.org.br

* À

ê



PERFIL AMORIM PEDROSA MOLEIRINHO P O R M I G U E L F g R N A N D C [ : n i i Q I A : r J T A

Oempresário que viu o
crescimento de Maringá
0desenvolvimento das empresas de Amorím Pedrosa Moleirinho se confunde com ahistória de Maringá;
aos 74 anos, este empreendedor participou da diretoria da ACIM por 26 anos

Foi em uma sala cie uma das empresas mais antigas de
Maringá, oCurtume Central, que Amorim Pedrosa
Molei r inho concedeu esta entrevista àRevista ACIM.
Receptivo ecom uma memória viva einfalível, o
empresário, hoje com 74 anos, contou detalhes de
sua trajetória. Mais do que relembrar ahistória de
seus empreendimentos, conversar com Moleirinho
éuma oportunidade de conhecer um pouco do
desenvolvimento da indústria edo comércio de Maringá.
Português de Leiria, ele imigrou ao Brasil com 19 anos.
Moleirinho fala com apropriedade de quem chegou à
cidade quando as ruas ainda não eram asfaltadas eviu de
perto ocrescimento do município. Mas não se contentou
em apenas observar. Como empresário, iniciou seu
trabalho em um açougue, eem pouco tempo investiu
em um frigorífico, um curtume eoutros negócios
agropecuários pioneiros na região, formando um grupo
que chegou ater três mil funcionários.
Moleirinho participou da diretoria da ACIM por
26 anos, foi coordenador regional da FIEP, écônsul
honorário de Portugal em Maringá, foi presidente do
Centro Português, que ajudou afundar, além de ser um

V

dos criadores da Casa Lar, entre tantas outras
funções que ajudam aconsolidar seu título de
c i d a d ã o h o n o r á r i o d a c i d a d e ; I

Afamília do senhor éportuguesa eseu
pai veio ao Brasil em 1952. Como foi o
início da vida aqui?
Meu pai veio em busca de melhorar
de vida. Inicialmente foi morar no
Rio, no bairro da Piedade, chamado
por familiares, Mas avida ali ficou
muito difícil, porque um imigrante,

-Q ao morar em casa de família, passa a
Iser um empregado eperde arazão
,| pela qual saiu de sua terra natal, De-
^pois ele foi para São Pauio eas coi
Isas pioraram, Ele trabalhava como

Oserviço dele era assentar Janelas e
portas. Em maio de 1955 veio uma
geada equeimou aagricultura do
norte do Paraná. 0engenheiro ficou
tão desanimado etriste que repas¬
sou oserviço para meu pai terminar,
Pouca gente sabe que ohotel tem
fundações para oito andares, mas
parou no segundo, pelo problema
da geada que deixou as pessoas
perdidas.

carpinteiro para oJóquei CTube,
quando opatrão oconvidou para
trabalharem Paranaguá. Em seguida
apareceu uma obra em Maringá. Ele
não gostou, pois já havia vindo para
cá efoi mal recebido, mas quem pre¬
cisa de dinheiro, não nega serviço.
Meu pai veio para ajudar aconstruir
o G r a n d e H o t e l e a S o m a c o . I s s o f o i
e m 1 9 5 3 .

Como foi 0trabalho do seu pai no
Grande Hote l? Como seu pai começou avida

4 4 R E V I S T A ACIM Março 2012
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0senhor foi candidato avice-prefeito
em 1982. Sempre foi envolvido na
política?
Sim, desde aprimeira eleição do
Ney Braga, trabalhei para eleição do
João Paulino. Em 1982 eu era vice na

chapa liderada por Ademar Schiavo-
ne, ano em que acolônia japopií^kO
apoiou 0Said. Ele correu acidade
de casa em casa. de comércio em
comércio, econseguiu vencer por
m é r i t o .

empresarial em Maringá?
Em 1954, comprando um ponto
na avenida Brasil, na esquina com
General Câmara, que hoje éarua
Bas í l i o Sa l t chuk , onde e ra uma
casa de ferragens. Em Maringá dois
lugares tinham fila: oaçougue eo
cinema. Por isso, tivemos aideia de
montar oaçougue. Em 1955, logo
após ageada, meu pai fez um em¬
préstimo com 0ex-patrão de São
Paulo emontaram ocomércio. Em
Leiria uma vez me falaram: "vocês
vão para oBrasil? Obom negócio
lá éalimento". Meu pai não tinha I
nem ideia disso, otrabalho dele era I
carpintaria. Mas oaçougue prospe- |
rou, logo depois montamos um no
Maringá Velho.

f

0senhor foi diretor regional da
Federação das Indústrias do Estado
do Paraná (Fiep). Quais as principais
conquistas?
Exerci ocargo por 18 anos. Na épo¬
ca aFiep não tinha representação
no norte do Paraná, efui construin¬
do isso aos poucos. Consegui um
gabinete odontológico eopessoal
ficou muito feliz, porque não existia
assistência dentária para os indus-
triários. Depois me mandaram aes¬
critura para dar início àconstrução
do Sesi. Quando vi, percebi que era
bem no Parque das Grevíleas, falei:
"não vou cortar uma árvore dessas
aqui”, epedi para mudar oprojeto,
porque aimagem da instituição ia
ficar muito mal. Conseguimos outro
terreno com oentão prefeito João
Paulino ecomeçamos as obras.
Assim nasceu asede do Sesi de
Maringá.

I

cabeças. Em seguida veio osegundo
frigorífico para 50Q boisédepo
terceiro para 1,5 rrt,II V

0senhor veio para oBrasil com 19 anos.
Qual aimpressão que teve do Brasil?
Para quem vivia em uma aldeia que
não tinha energia elétrica, nem
estradas, tinha que buscar água no
poço, às vezes até dois quilômetros
de distância... perto disso Maringá
era mu i t o boa .

I S u m

V

Além dos frigoríficos afamília investiu
em outros ramos? \ \
Investimos em negócios agro^é^
cuários edepois em curtume. Este
surgiu porque ogrupo matâ va três
mil bois por dia.Quando afamília do senhor conseguiu

comprar achácara para instalar o
frigorífico?
OMaurício Frigo vinha provocando
meu pai para comprar nosso açou¬
gue. Fomos na casa dele,a conversa
ia muito bem até que auma certa al¬
tura ele mudou de ideia efalou:"Eu
vou quebrar aempresa de vocês",
eno dia seguinte nós vendíamos
I0%’de carne eele 90%, porque ele
baixou acarne para dois cruzeiros.
Então fechamos. No Dia de Reis apa¬
rece oAlfredo Freitas, que tinha uma
chácara no final da avenida Itororó,
enos ofereceu um terreno por 450
m i l c r u z e i r o s . P a r c e l a m o s e c o m ¬

pramos. Começamos aconstruir o
Frigorífico Central em janeiro de
1958 efizemos um matador para 50

Como surgiu oCentro
Português em Maringá?
Acolônia portuguesa era amaior
comerciante do norte do Paraná. O
Centro Português foi criado por um
grupo de portugueses, não maior
que 50 pessoas.

Como 0senhor se tornou Cônsul de
Portugal em Maringá?
Era presidente do conselho das
c o m u n i d a d e s p o r t u g u e s a s e m
Maringá. Fiz reuniões de nível in¬
ternacional para os portugueses
participarem. Por conta disso me ̂
convidaram para fazer um evento |
em Curitiba, com apresença do n.
presidente da república de Portugal f,
Mario Soares elá recebi otítulo, 3
diretamente das mãos dele. ■

Como que osenhor ingressou
naACIM?

Entrei para fazer parte da diretoria
presidida pelo Luiz Julio Bertin, que
por muitos anos foi presiden.te do
Sindicato dos Comerciantes''è eu
tinha muita amizade com ele. Eu
trouxe acertificação para exporta¬
ções para aACIM.

O *
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MERCADO IMOBILIÁRIO

maior feira de imóveis
do sul do Brasil
1

A15^ edição da Feira de Imóveis será realizada de
13 a15 de abril, com aexpectativa de receber 12 mi'
pessoas, que vão conhecer centenas de opções de
imóveis, mostra Exposíndico eaFeira Casa.com,
que reunirá empresas de decoração earquitetura

ejá vão, inclusive, pré-aprovando a
documentação”. Segundo ele, depois
da Expoingá, aFeira de Imóveis éa
que mais traz potencial de negócios
ede turismo para Maringá. “É uma
movimentação bastante positiva”.

Afeira éuma vitrine para as imo¬
biliárias e, segundo osócio da Imo¬
biliária Sandri, Claudiomar Sandri,
éuma forma de fomentar osetor. “É
um evento que gerou bons negócios
em todas as edições, eparticipamos
desde aprimeira. Tem imóveis dos
mais variados valores, oque torna o
mercado aquecido”.

Durante aFeira de Imóveis ocor¬

rerão dois eventos paralelos: a2“
Exposíndico eaFeira Casa.com. 0
primeiro éuma mostra que reúne
empresas especializadas em serviços
para condomínios, como jardina¬
gem, abastecimento de gás, serviço
de elevadores, alarmes monitorados
elimpeza.

Já aFeira Casa.com traz estandes
voltados àdecoração earquitetura.
Éaponta fina! do setor, que começa
com alinha de crédito, compra do
imóvel, economia do condomínio e,
por fim, adecoração do imóvel.

De acordo com aorganizadora
da Feira Casa.com, Rosângela Ma¬
cedo, serão mais de 20 expositores.
“Reuniremos todos os serviços e
produtos para construir edecorar
com qualidade ebom gosto. Permi¬
timos ao visitante ver num só lugar o
que Maringá eregião têm de melhor,
desde profissionais de arquitetura e
decoração, até pisos, revestimentos,
materiaisdiferenciadosdeconstrução, ^
mobiliário eeletroeletrônicos”. ■

W a i i e r F c r n a n o e s

Téo Granado, do Secovi Maringá: "depois da Expoingá, aFeira de Imóveis éaque mais
traz potendal de negódos eturismo para Maringá. Éuma movimentação positiva"

Quem pretende comprar um imóvel,
,terá uma oportunidade ímpar: a

15“ edição da Feira de Imóveis, que
acontecerá de 13 a15 de abril no

tende alugar ou construir também
terá sua vez. Considerada amaior
feira do gênero do sul do Brasil, o
evento deverá receber 12 mil visitan¬
tes. Opresidente regional do Secovi
em Maringá, Téo Granado, afirma
que 80% dos agentes imobiliários da
cidade participarão da feira, oque
facilita bastante otrabalho de quem
está em busca de um imóvel. “Os
visitantes não precisarão se deslocar a
várias imobiliárias, já que serão mui¬
tos funcionários em um sistema de

mutirão, que atenderão rapidamente

Parque de Exposições Francisco Feio
Ribeiro, em Maringá. Oevento, pro¬
movido pelo Sindicato da Habitação e
Condomínios do Paraná (Secovi) em
parceria com aACIM, reunirá cem

-S expositores, com ofertas de centenas
2de imóveis, incluindo lançamentos, e
ilinhas de crédito imobiliário.
^Mas afeira não évoltada apenas
Ipara compradores, já que quem pre-
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Vanor Henríques, um cidadão do mundo
Vanor Henriques nasceu em Ca-

taguases, cidade do interior mineiro.
Sua história no Paraná teve início em

1929. quando ele se mudou com afa¬
mília para acidade de Cambará. No
município foi comerciante ecorres¬
pondente do Banco do Brasil, por 13
anos. Cidadão bem sucedido, auxiliou
na construção da Santa Casa efoi um
dos fundadores da primeira sociedade
agrícola do Norte do Paraná, em 1933.
Com ele, nesta empreitada, estava o
major Antonio Barbosa Ferraz Júnior.

Cheio de entusiasmo eesperanço¬
so pelas propagandas veiculadas pela
Companhia de Terras Norte do Pa¬
raná, Vanor Henriques trocou Cam¬
bará por Maringá em 1952. Na nova
cidade, instituiu lavouras einiciou os
negócios da Serraria São Sebastião,
junto com os filhos, uma atividade
que omarcaria no meio empresarial.
Isto fez com que ele participasse de
diversos clubes de classe ede serviço,
entre eles oMaringá Clube, Clube
Hípico eRotary Clube de Maringá.

Vanor havia s ido vereador em
Cambará. Na jovem Maringá não foi
diferente. Pleiteou ocargo de prefei¬
to nas eleições municipais de 1960,
pela União Democrática Nacional
-UDN, mas não obteve sucesso. Na
oportunidade foi derrotado por João
Paulino Vieira Filho, então Promo¬
tor Público da cidade.

Ele sempre se lembrou com orgu¬
lho de ter sido um dos poucos ater
passado pela vida política sem per¬
der os amigos. Em sua serraria, to¬
dos os natais foram animados efesti¬

vos. Vanor reunia os empregados em
uma grande festa edistribuía brin¬
quedos para as crianças. Durante a
d é c a d a d e 1 9 7 0 , o m e s m o c o s t u m e

foi passado para suas fazendas.
Além de empreendedor, ele tinha

Campanha eleitoral de 1960. Da esquerda para adireita Yerí, Ruy, Vanor Henriques, Haroldo
Leon Peres eFrandsco Negrãot

■

ZLfysUé- .1

^ —

V is * ●

ASerraria São Sebastião, localizada na avenida das Indústrias, chegou ater uma
colônia de trabalhadores com 32 residêndas

um espírito desbravador, que fica julho de 1987. Era casado com Itália
evidenciado pelo fato de ao longo da D'Andréa, com quem teve quatro fi- ̂
vida ter visitado mais de 30 países, Ihos; Ruy, Reinaldo, Romilda eVanor |
mesmo diante de meios de transpor- Filho,
tes não tão avançados quanto os atu¬
ais. Um cidadão do mundo.

Vanor Henriques faleceu em 24 de

U )
r >
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Miguel Fernando éespecidlista em 3
História eSociedade do Brasil
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MERCADO IMOBILIÁRIO

maior feira de imóveis
do sul do Brasil

.

Aedição da Feira de Imóveis será realizada de
13 a15 de abril, com aexpectativa de receber 12 mi
pessoas, que vão conhecer centenas de opções de
imóveis, mostra Exposíndico eaFeira Casa.com,
que reunirá empresas de decoração earquitetura

ejá vão, inclusive, pré-aprovando a
documentação”. Segundo ele, depois
da Expoingá, aFeira de Imóveis éa
que mais traz potencial de negócios
ede turismo para Maringá. “É uma
movimentação bastante positiva”.

Afeira éuma vitrine para as imo¬
biliárias e, segundo osócio da Imo¬
biliária Sandri, Claudiomar Sandri,
éuma forma de fomentar osetor. “É
um evento que gerou bons negócios
em todas as edições, eparticipamos
desde aprimeira. Tem imóveis dos
mais variados valores, oque torna ô
mercado aquecido”.

Durante aFeira de Imóveis ocor¬

rerão dois eventos paralelos; a2“
Exposíndico eaFeira Casa.com. 0
primeiro éuma mostra que reúne
empresas especializadas em serviços
para condomínios, como jardina¬
gem, abastecimento de gás, serviço
de elevadores, alarmes monitorados
elimpeza.

Já aFeira Casa.com traz estandes
voltados àdecoração earquitetura.
Éaponta final do setor, que começa
com alinha de crédito, compra do
imóvel, economia do condomínio e,
por fim, adecoração do imóvel.

De acordo com aorganizadora
da Feira Casa.com, Rosângela Ma¬
cedo, serão mais de 20 expositores.
“Reuniremos todos os serviços e
produtos para construir edecorar
com qualidade ebom gosto. Permi¬
timos ao visitante ver num só lugar o
que Maringá eregião têm de melhor,
desde profissionais de arquitetura e
decoração, até pisos, revestimentos,
materiais diferenciados de construção, ̂
mobiliário eeletroeletrônicos”. I

W a l t e r F e r n a n d e s

Téo Granado, do Secoví Maringá: "depois da Expoingá, aFeira de Imóveis éaque mais
traz potendal de negódos eturismo para Maringá. Éuma movimentação positiva" s

Quem pretende comprar um imóvel,terá uma oportunidade ímpar: a
15° edição da Feira de Imóveis, que
acontecerá de 13 a15 de abril no

Parque de Exposições Francisco Feio
Ribeiro, em Maringá. Oevento, pro¬
movido pelo Sindicato da Habitação e
Condomínios do Paraná (Secovi) em
parceria com aACIM, reunirá cem
expositores, com ofertas de centenas

3de imóveis, incluindo lançamentos, e
linhas de crédito imobiliário.

^Mas afeira não évoltada apenas
Ipara compradores, já que quem pre¬

tende alugar ou construir também
terá sua vez. Considerada amaior

feira do gênero do sul do Brasil, o
evento deverá receber 12 mil visitan¬
tes. Opresidente regional do Secovi
em Maringá, Téo Granado, afirma
que 80% dos agentes imobiliários da
cidade participarão da feira, oque
facilita bastante otrabalho de quem
está em busca de um imóvel. “Os
visitantes nao precisarão se deslocar a
várias imobiliárias, já que serão mui¬
tos funcionários em um sistema de
mutirão, que atenderão rapidamente
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Vanor Henríques, um cidadão do mundo
Vanor Henríques nasceu em Ca-

taguases, cidade do interior mineiro.
Sua história no Paraná teve início em

1929, quando ele se mudou com afa¬
mília para acidade de Cambará. No
município foi comerciante ecorres¬
pondente do Banco do Brasil, por 13
anos. Cidadtão bem sucedido, auxiliou
na construção da Santa Casa efoi um
dos fundadores da primeira sociedade
agrícola do Norte do Paraná, em 1933.
Com ele, nesta empreitada, estava o
major Antonio Barbosa Ferraz Júnior.

Cheio de entusiasmo eesperanço-
pelas propagandas veiculadas pela

Companhia de Terras Norte do Pa¬
raná, Vanor Henríques trocou Cam¬
bará por Maringá em 1952. Na nova
cidade, instituiu lavouras einiciou os
negócios da Serraria São Sebastião,
junto com os filhos, uma atividade
que omarcaria no meio empresarial.
Isto fez com que ele participasse de
diversos clubes de classe ede serviço,
entre eles oMaringá Clube, Clube
Hípico eRotary Clube de Maringá.

Vanor havia sido vereador em
Cambará. Na jovem Maringá não foi
diferente. Pleiteou ocargo de prefei¬
to nas eleições municipais de 1960,
pela União Democrática Nacional
-UDN, mas não obteve sucesso. Na
oportunidade foi derrotado por João
Paulino Vieira Filho, então Promo¬
tor Público da cidade.

Ele sempre se lembrou com orgu¬
lho de ter sido um dos poucos ater
passado pela vida política sem per¬
der os amigos. Em sua serraria, to¬
dos os natais foram animados efesti¬
vos. Vanor reunia os empregados em
uma grande festa edistribuía brin¬
quedos para as crianças. Durante a
década, de 197Ü, omesmo costume
foi passado para suas fazendas,

Além de empreendedor, ele tinha

I

s o

Campanha eleitoral de 1960. Da esquerda para adireita Yeri, Ruy, Vanor Henriques, Haroldo
Leon Peres eFrandsco Negrão
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ASerraria São Sebastião, localizada na avenida das Indústrias, chegou ater uma
colônia de trabalhadores com 32 residêndas ^

um espírito desbravador, que fica julho de 1987. Era casado com Itália
evidenciado pelo fato de ao longo da DAndréa, com quem teve quatro fi- ̂
vida ter visitado mais de 30 países, Ihos: Ruy, Reinaldo, Romilda eVanor |
mesmo diante de meios de transpor- Filho,
tes não tão avançados quanto os atu¬
ais. Um cidadão do mundo.

Vanor Henriques faleceu em 24 de
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Sucessão epartilha de bens
distantes das brigas de família
Se amorte do patriarca já será dolorosa, imagine com oagravante da família
brigar pela herança, às vezes com direito aprocessos judiciais; advogados
dão dicas que podem trazer mais tranquilidade àfamília eaos negócios

w a U c f F e r n a n d e s

Rub ia P imen ta ● t '

u e m i r á a d m i n i s t r a r m i n h a

empresa depois que eu não
v i v e r m a i s n e s t e m u n d o ? ” E s s a

questão pode t i rar osono de
muitos proprietários de empresas
familiares, preocupados em man¬
ter asobrevivência do negócio
que construíram. Especialistas no
assunto afirmam que asolução
para oproblema pode ser simples
edepende, principalmente, de pla¬
nejamento. Além de preparar bem
oherdeiro para ocargo que um dia
irá assumir, alguns dispositivos
legais podem evitar transtornos e
os indesejáveis processos judiciais
de t ransferências de bens.

Para aadvogada Juliana Marti-
nelli, oplanejamento éimportante
para evitar desgastes dentro da
família eda empresa. “Brigas ju¬
diciais tiram ofoco dos negócios e
podem trazer grandes prejuízos. A
sucessão bem suced ida t raz t ran¬
quilidade eaumenta as chances de

/ /Q

4

Nelson eOS filhos
Gustavo eGuilherme, da

Germaní: eles pretendem
em breve formar uma

companhia para gerenciar
as empresas do grupo e

evitar brigas posteriores

J D

O
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sucesso da empresa” afirma.
Aautopeças Molas Germa-

ni éuma das empresas mais
antigas de Maringá. Ela nas¬
ceu em 1961, em Paranavaí,
pelas mãos de Germano No-
vakowski. Na década de 1970,
ofilho dele, Nelson, veio para
Maringá eimplantou uma fi¬
lial. Os negócios prosperaram
eém 2009 afamília abriu a
Germani Implementos, que
fabrica eixos direcionais, além
de carrocerias ereboques
voltados para osegmento da
cana-de-açúcar efrangos.

Afábrica já está nas mãos
da terceira geração da família.
Guilherme Novakowski, filho
de Nelson, édiretor comercial
da Germani Implementos.
“Fiz engenharia mecânica e
acreditava que nosso negó¬
cio poderia sair do serviço
restrito àmanutenção, pois
havia um nicho de mercado
interessante que poderia
atendido. Começamos afabri¬
cação edeu certo” fala.

Guilherme conta que ele e
oirmão, Gustavo, foram pre¬
parados desde pequenos para
assumir aGermani. “Trabalho
desde os sete anos. Meu pai

colocava para apertar parafuso ao nosso pai sobre os serviços,
junto com os trabalhadores. Ele ressalta,
dizia que eu deveria conhecer to- Pensando no futuro, os diri-
dos os departamentos da empresa gentes da Germani pretendem,
para ter propriedade na hora de em breve, formar uma companhia
gerenciar. Por isso, comecei na que irá gerenciar as empresas
base da fábrica até atingir aadmi- do grupo. “Todos temos nossos
nistração”, explica. próprios negócios. Através dessa

Hoje, aGermani Implementos, companhia vamos unir todos eles.
localizada no Contorno Sul, está Assim, quem já está administran-
sob agerência de Guilherme, en- do determinado ramo, continuará
quanto Gustavo administra aloja nesta gerência, mesmo que o
de autopeças na avenida Colombo, patriarca resolva se aposentar”,
“A gestão está por nossa conta, mas explica,
todos os meses prestamos contas

dispositivos da lei parapartilhaeherançaOs
ão de uma holding

vida deDoação por psSa em
familiar-, permite ao o p a t r i a r c a

a"rdoc niôcioenpriantoê voi
í A j

cont inue
,,, doador p».«iera
filho que consideiarANo caso da criação de uma holding, o©conceder maior poder de decisão ao

tocar os negocios,mais apto para

Sámel expressando avontadeiO

,,c.ãusu.asdocorrtratosoci«̂ ^̂ ^̂
têm sócios podem prever "9 impedir acom critérios de sucessão ou pooem
incorporação de herdeiros,

O

Ireconhecidos1 que não foremf̂ora do casamento.Todos os filhos, mesmo os
foram gerados0 em vida eos que

têm direito àherança.
Viniccius FeriatoMartineilie

FONTES IAdvogados Juliana
s e r

da sucessão éessencial para as
empresas familiares. “Se tudo for
bem declarado entre os envolvi¬
dos, esses contratos evitam brigas
posteriores. Isso sem contar a
tranquilidade, pois todos saberão
0seu lugar futuramente” conta.

Doação por usufruto
Segundo aadvogada, existem ̂

diversas formas de realizar opia- |
nejamento sucessório nas empre- q,
sas familiares. Para ela, amelhor ̂
opção éadoação por usufruto, 3
através da criação de uma holding

m e
»

í

Para oherdeiro, oplanejamento
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DIREITO

familiar. Esse contrato permite ao
doador transferir em vida quotas
de sua titularidade (em diferentes
valores, se desejar) aos herdeiros
que irão administrar os negócios,
mantendo os direitos políticos e
administrativos sobre aempresa.

“Enquanto oproprietário estiver
vivo, continuará administrando o
patrimônio erecebendo seus fru¬
tos segundo sua vontade. Com o
falecimento do doador, as quotas
objeto do usufruto não integrarão

inventário, pois já foram trans¬
feridas aos herdeiros. Bastará o
registro do atestado de óbito na
Junta Comercial com aalteração
contratual para averbar ocance¬
lamento do usufruto, passando os
herdeiros aexercer todos os direitos
automaticamente”, explica Juliana.

Entre os benefícios da holding
está ofato do doador ter direito
de dar maior poder de decisão ao
filho que considerar mais apto a
administrar os negócios. “Assim, a|
direção da empresa fica nas mãos |
daquele que oproprietário acre¬
ditar estar mais preparado, pois
geralmente não são todos os filhos do proprietário, esta situação pode fez um testamento, deixando aos

admin i s t r a r muda r a t r avés de um tes tamen to .

"Brigas judiciais
tiram 0foco dos

negócios epodem
trazer grandes
prejuízos. Asucessão
bem sucedida
aumenta as chances
de sucesso da
empresa" diz a
advogada Juliana
Mart inel l i

o

que têm talento para
empresas, oque pode comprome

futuro”, fala aadvogada.

meninos 50% dos bens que lhe ca-
Um profissional liberal de Ma- bem no casamento. “Se não fizesse

ringá, que não quis divulgar o
Outro ponto positivo da doação nome, passou por esta situação nada quando eu morresse, eisso

antes dos 40 anos. Ao se casar com

um testamento, eles ficariam semt e r o s e u

por usufruto éque, no caso de
haver vários herdeiros, ocontrato
não precisa ser aprovado por todos vieram para sua casa. Anos de¬

pois, aunião do casal trouxe para

não éjusto, uma vez que eles tra-
aatual esposa, os dois filhos dela balharam muito ao meu lado eeu

os considero como filhos”, afirma.
Conforme aadvogada Juliana

omundo uma menina, sua única Martinelli, aatitude do empresá-
filha legítima.

Os meninos cresceram e, ins¬

pirados pelo padrasto, seguiram próprio patrimônio da forma que
amesma carreira. Hoje eles com-

nvolvidos. No entanto, aadvo-o s e

gada ressalta que oproprietário
não poderá doar àapenas um deles
mais da metade de seu patrimônio.

rio está correta, pois alegislação
permite que se doe até 50% do

achar conveniente. “Pode ser para
põem uma firma bem estabelecida um herdeiro específico, ou pessoas
em Maringá, que gerou patrimô- diversas, mesmo de fora da família,
nios àfamília. Preocupado com

Filhos dos cônjuges
Pela legislação, quando um

^homem/mulher se casa com um
icônjuge que possui filhos de outros
ére lac ionamen tos , es tes não pos -
R.suem direito àherança do padras-
Ito/madrasta. Mas, se for do desejo

Oespólio também pode ser desti-
ofuturo dos rapazes, que criou nado às instituições de caridade,

projetos ou qualquer outra forma
solidar aempresa, oprofissional que se deseje aplicá-lo”, explica.

filhos eajudaram acon-c o m o
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No caso da empresa possuir
vários sócios eum deles falecer,
Juliana ressalta aimportância do
contrato social da empresa possuir
cláusulas que especifiquem clara¬
mente como deve ser oprocesso
de sucessão. “Se não houver esses
pontos, aconselho que seja feita
amudança contratual oquanto
antes”, afirma.

As cláusulas podem especificar
se os herdeiros dos sócios poderão
ingressar na sociedade, colocando
critérios na sucessão. “Se ofilho do
sócio falecido concordar em man¬
ter o invest imento na empresa, e
os sobreviventes concordarem em
tê-lo como sócio, asociedade não
se dissolve”, explica aadvogada.

Ocontrato também pode conter
pontos que impeçam aincorpo¬
ração dos herdeiros àsociedade.
Neste caso, ovalor correspondente
àquota do falecido deve ser repas¬
sado aos sucessores, levando em
consideração asituação patrimo¬
nial da empresa.

Os herdeiros também não são
obrigados aingressar na socie¬
dade, caso ocontrato permita a
sucessão. Nesta situação, ocapital
social da empresa pode sofrer
uma redução, se os demais sócios
não suprirem ovalor que será
repassado aos herdeiros. Ovalor
correspondente àquota do sócio
deve ser pago em 90 dias, apartir
da liquidação, salvo estipulação
contratual em sentido contrário.

“Em todos os casos, amelhor
f o r m a é c o n v e r s a r a b e r t a m e n t e
s o b r e o a s s u n t o c o m a f a m í l i a e

também com os sócios, para pla¬
nejar amelhor forma de sucessão.
Isso evita futuros desgastes, que só
prejudicam os negócios etiram a
tranquilidade dos entes queridos”,
afirma aadvogada.

1
%

Podería ser um enredo de uma peça de Nelson Rodrigues, mas envolve a
família do dramaturgo, que briga na Justiça por direitos autorais einclui três
filhos reconhecidos após amorte do autor

Filhos fora do casamento
também têm direitos
Trinta anos após amorte de

uma dos maiores dramaturgos
do Brasil, afamília de Nelson
Rodrigues continua em pé de
guerra na Justiça por conta dos
direitos autorais do escritor.
Ele écriador de peças teatrais
como "Vestido de Noiva",
"Bonitinha, mas Ordinária", "O
Beijo no Asfalto", entre outros
clássicos, que renderam,
somente em 2011, mais de
R$ 200 mil. Calcula-se que o
número vá aumentar em 2012,
devido àcomemoração dos
cem anos de seu nascimento.

Oproblema na divisão está
no grande número de filhos
eex-mulheres de Nelson. Em
seu testamento havia duas ex-
esposas, dois filhos legítimos
euma fora do casamento, mas
que foi reconhecida por ele.

Asituação se agravou após a
morte do autor, quando foram
descober tos t rês novos fi lhos
dele, até então desconhecidos.
Exames de DNA comprovaram
ovínculo sanguíneo eos
herdeiros requerem, agora, sua
parte no espólio.

Conforme oadvogado
Viniccius Feriato, todos os
filhos, mesmo os que não
f o r a m r e c o n h e c i d o s e m
vida, têm direito àherança.
No caso de Nelson, os filhos
descobertos têm os mesmos
direitos dos outros herdeiros.
"Em regra, todos os filhos são
herdeiros, mesmo aqueles
gerados fora do casamento.
Se todos os herdeiros não
forem arrolados no inventário,
apartilha pode ser anulada",
explica. W

£
£
£
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EDUCAÇAO

Convidado para ser paraninfo
epatrono, presidente da ACIM,
Adilson Emir Santos, prestigia
formandos de três instituições de
ensino superior

Mais profissionais
no mercado
Após milhares de horas dedicadasao estudo eàampliação de conhe¬
cimentos, chegou ogrande dia de
receber odiploma de ensino superior.
Quem teve oprivilégio de passar pela
experiência, provavelmente se lem¬
brará com carinho deste momento
eda cerimônia de colação de grau,
onde étradição entre os formandos
escolher oparaninfo,

V

9 ■9 . . .
● 4

uma pe rsona¬
lidade destacada no âmbito do corpo
científico. Os graduandos também
escolhem opatrono, uma espécie de
padrinho da turma econsiderada

pessoa influente no município.
Opresidente da ACIM, Adüson

Emir Santos, foi escolhido
eparaninfo de três turmas de
duandos,

u m a

patrono
f ● I ●

, ● j ● ' *
I : # . f . ‘ - f

i^'íVA>
g r a -

por representar uma das
entidades mais importantes da ci-
ade ereferência na defesa da classe

empresarial. Ele foi escolhido para¬
ninfo dos cursos de Administração
aPUC Paraná, cuja cerimônia de

CO ação foi realizada em 31 dejaneiro.
oiscurso. Santos destacou algunsvalores e

t

- j I .

persistam, não desanimem esejam
apaixonados pelo que fizerem”.

Já em relação ao curso de Gestão
de Negócios Imobiliários da Ulbra,crenças que cultiva eque

Po eriam ajudar os profissionais
tecem ormados ater uma vida boa,
ícae eiz. Creio no bem, na justiça,

no amor ena tolerância. Ecreio na
gentileza eno bom hum
lorma de realizá-los”,

cerimônia de colação de graufo H Administração eoÍei-
DarÍn^í Santos foi
de fp '‘̂ l̂izada em primeiro

^os fonn^ ACIM desejou queSacrS r s n n h o ,
^oronho'"

Adilson Emir Santos foi patrono da
turma de 40 alunos. Acolação de

foi em 9de fevereiro eentreg r a u
formandos havia dois diretores

da ACIM: Cláudio Sandri eRony
G u i m a r ã e s .

Há 40 anos no mercado, Sandri
decidiu fazer ocurso para se aperfei¬
çoar ediz que agraduação foi uma
oportunidade também para trocar
experiências. “Foi bastante positivo”,
diz ele, que évice-presidente do
Sindimóveis emembro do Creci.
Sandri pretende aplicar alguns dos
conhecimentos na imobiliária que

o s
De cima para baixo: colação de grau
dos formandos de Administração da
PUC Paraná; colação dos cursos de
Administração eDireito da Unifamma eo
recém-formado Cláudio Sandri

o r c o m o u m a

Já a

leva seu sobrenome.
Rony Guimarães, do Buífet Moi¬

nho Vermelho, apesar de não fazer
planos de mudar oramo de atuação,
pretende aplicar os conceitos apren- '
didos para arealização pessoal. ■ |em realidade, lutem.

52 r e v i s t a ACIM Março 2012
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A P R O V E I T E
l ü M c N T O

gestão estratégica em
ORGANIZAÇÕES DO TERCEIRO SETOR

i

Buscando atender as demandas crescentes dos profissionais gestores do noroeste e
norte do Paraná, aFUNDACIM realizou uma parceria com aFCV, para oferecer, em
Maringá, oCurso de Especialização em Gestão Estratégica em Organizações do
Terceiro Setor. Aprincipal expectativa écapacitar os profissionais com ferramentas
etécnicas de gestão adequadas, para tornar sua intervenção mais eficaz eefetiva

construção de uma política de gestão sustentável.

I
r

n a

:em março de 2012
Horária Total: 400 h/a

● “ I n s c r i ç õ e s
» C a r g a L

Duração do Curso: 18 meses
PPeriodicidade: De duas otrês vezes por m ê s

Investimento: Matriculo de R$ 280,00 +23 parcelas de R$ 350,00
(20% de desconto para pagamento até odia 10 de cada mes.)

P a f C ê i r o
CertMcaÇíeRea laaçéoI f t i o d i f v a

l i A C I M
F U N D A C I MO i ^ g g IMOWfitO fP6S-6ltlOUA(ÂO tefv j f t f fwH*** (●

U H J V i a S l O A B I f A B A H A C H S C
O C R I S r O M A M U D A M W C U l .

M T ' u a j n a v ' » « u M i c M a u i l h a

www.fundacim.org.br
Fone: (44) 3025-9676 I3025-9648
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CULTURA EMPRESARIAL

VALE APENA OUVIR t/VALE APENA ASSISTIR« 1
Patrícia Pereira Marques -publicitária Cibele Chacon -estudante universitária

R.E.M -Part lies, part heart, part
truth, part garbage, 1982 -2011

Reencontrando afelicidade, de John
CameronMítchell(2010)

■■dCA»» AOOMJJT Mnu«0a ATMU X
« M M É « ~ r e

O Reencontrando
afe l ic idade

Fãs de R.E.M já podem matar asaudade
da banda, que lançou no final de 2011 a
coletânea "Part lies, part heart, part
truth, part garbage, 1982 -2011" 0
álbum retrospectivo duplo marca a
jornada da banda. Traz 40 canções,
incluindo três inéditas ehits como"Man
on the moon""Losing my religion"e
"Shiny happy people" Vale àpena ouvir e
relembrar.

0luto éuma interiorização, adescoberta de um
mundo novo, repleto de sensações esentimentos
desconhecidos anteriormente. 0recomeço é
complicado, écomo adentrar no buraco do
coelho para explorar um novo país, nem sempre
das maravilhas. Mítchell mostra gritos aflitivos
usando osilêncio euma reaproximaçâo sensível,
ainda que adistância seja praticamente palpável. ^
Ésempre um dia após 0outro.

P A R T L I E S
P A R T H E A R T
P A R T T R U T H
P A R T G A R B A G E
1 9 8 2 - 2 0 1 1 j

Namorados para sempre, de DerekCianfrance (2010)
SafetySuit -These times

Significa um "sim" dito em dado momento, de um acordo até que amorte os
separe, mas que não significa uma vida repleta de felicidade. Na verdade, é
uma união penosa, na qual o"para sempre" não passa de obrigação. 0filme
trata do fim de um relacionamento, utilizando-se de uma narrativa que
intercala momentos de quando ocasal se conheceu ese apaixonou, até a
gota final de um casamento sem diálogo.

Abanda americana SafetySuit, lançada em 2008 econhecida por suas canções
"Someone like you" e" Life left to go, depois de um pré-lançamento exclusivo
através do iTunes em 3de janeiro, lançou seu segundo CD, "These Times"
oficialmente em todo omundo uma semana depois. Com seu rock alternativo, o
álbum estreou na sétima posição na Biliboúrde em primeiro lugar na parada de
álbuns do iTunes Top. S

i OQUE ESTOU LENDO

Aline Anne Andrade -operadora de caixa
0gerente minuto
Kenneth BlanchardeSpencer Johnson
Editora Record

107 páginas

Os novos paradigmas: como as
mudanças estão mexendo com as
empresas
IdalbertoChiavenato
Editora Manole
422 páginas

o Q
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G e r e n t e
M i n u t o 0livro tem como objetivo orientar um

gerente que busca eficácia por meio de três
regras denominadas objetivo-minuto,
elogio-minuto erepreensáo-minuto. Aobra
baseia-se na busca de umjovem
empreendedor pela excelência do cargo,
através de viagens eentrevistas com
gerentes de empresas de diferentes portes,
eenfatiza temas como lucratividade,
produtividade equalidade de vida.

H c n n c l h I U « i f > v t U T d . P I l . D .
I>r. »*pctKXT Johnvm. .M.P. 0livro pretende desconstruir paradigmas

adotados pelas organizações econstruir um
novo conceito que aborda modernidade,
valorização das pessoas evisão estratégica. 0
autor apresenta estes conceitos como guias
paraalcançarsucessoempresarial,emum
tempo em que muitas empresas adotam
uma postura pertinazmente antiquada.

R

VALE APENA NAVEGAR

www.foliasnorteparana.com.br: site do projeto Folias de Reis, que documentou nove companhias de reis do
norte do Paraná, com registros por meio de áudio, fotos evídeos

www.ipm.org.br: site do Instituto Paulo Montenegro, que éuma ação social do Ibope; traz pesquisas, noticias,
e n t r e o u t r o s

Indicações para oCultura Empresarial
podem ser enviadas para oe-mail
textual@textualcom.com.br

www.hbrbr.com.br: site da revista Harvard Business Review Brasil, com noticias, reportagens, artigos, vídeos e
postagens do blog

i



REDAÇÃO EMPRESARIAL

As palavras nas redes sociais:
veneno, cosmético ou remédio?

L U O L I V E I R A

Muito mais que promover ain¬
teração entre as pessoas, as redes
sociais servem, já há algum tempo,
para as empresas divulgarem ser¬
viços e/ou produtos. Econquistar
o c l i e n t e n o m u n d o v i r t u a l é t ã o

importante quanto conquistá-lo no
real. Entretanto, para que essa es¬
tratégia não crie um efeito reverso,
éimportante que os profissionais
responsáveis pelas redes sociais es¬
tejam atentos adetalhes que podem
fazer adiferença.

Por mais que essas ferramen¬
tas tecnológicas imprimam certa
informalidade às relações huma¬
nas, deve-se considerar que, no
re lac ionamento com oc l ien te , as

organizações precisam primar por
uma linguagem correta, livre dos
vícios do “internetês” epor uma
postura cordial eética. Fotos que
não tenham aver com aquilo que
aempresa oferece, brincadeiras
epiadas têm que se restringir a
perfis pessoais, jamais aprofis¬
s i o n a i s .

Eadivulgação não éaúnica uti¬
lidade de uma rede social no meio
comercial; além da abrangência
ilimitada, épossível aferir aopinião
dos visitantes acerca da qualidade
dos serviços e/ou produtos que
aempresa oferece. Todavia, essa
exposição pode gerar comentá¬
rios bastante incisivos, vindos de
cl ientes insatisfeitos. Nesse caso,
épreciso considerar as críticas e
respondê-las com polidez. Se sua
opinião for ignorada ou caso seja
tratado de forma desrespeitosa,
c e r t a m e n t e o c l i e n t e n ã o f a r á m a i s

visitas virtuais, tampouco reais.

s● > i
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Páginas no Facebook eno Twit-
ter, por exemplo, devem ser alimen¬
tadas com frequência. Informações
desatualizadas interferem na credi¬
bilidade da organização. Odiálogo
com ocliente precisa ser feito de
forma clara edireta, mas isso não
significa imaginar que alinguagem
virtual possa ter marcas de desleixo
com o id ioma.

Um erro de grafia pode até não
alterar aqualidade de um produto,
mas macula aimagem de quem o
produz; um texto confuso talvez
não reflita no bom serviço ofere¬
cido por uma pessoa jurídica, mas
pode afugentar ocliente.

Oideal éque ofuncionário res¬
ponsável por gerenciar as redes so¬
ciais da empresa tenha competência
linguística para escrever de maneira
simples eque esteja sempre atento
às regras dà língua portuguesa.
Confiar no corretor dos programas
de computador éum risco; nesses
casos, ahabilidade humana ainda

se sobrepõe àmáquina.
As redes sociais, mesmo sendo

ferramentas do mundo virtual,
existem para estabelecer vínculos
no mundo real. Portanto, estreitar
ocanal de comunicação com o
cliente, de maneira inteligente e
agradável, pode trazer excelentes
resultados para aorganização. Dife¬
rentes dos computadores, humanos
são sensíveis aafeto erespeito e
saberão reconhecer -ediferenciar
-as empresas que se preocupam
com esses vínculos.

Segundo Platão, apalavra pode
ser veneno, cosmético ou remédio.
Saber usá-la nas redes sociais deter¬
minará afunção que ela assumirá
na comunicação de uma empresa
com os clientes.

Lu Oliveira éprofessora de língua |
portuguesa, blogueira do jornal ?
0Diário eautora do livro Primeira ̂
Impressão, oqual reúne crônicas p
que tratam de temas diversos

Q .

0 “
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ACIM NEWS

CURSOS

" A n á l i s e e c o n c e s s ã o d e c r é d i t o

para produtores rurais" éocurso
que passa aintegrar agrade
d o C e n t r o d e T r e i n a m e n t o e
Desenvo lv imento da ACIM. Quem
m i n i s t r a r á s e r á o a d m i n i s t r a d o r

de empresas, pós-graduado em
Gestão Financeira Jean Paulo
Mattos, que ésócio da Agrocred
Análise de Crédito eCobrança e
trabalhou por uma década na área
financeira de uma cooperativa de
produção agrícola. Ele discutirá as
ferramentas que agregam fatores
de segurança para avaliação e
c o n c e s s ã o d e c r é d i t o . O c u r s o
acontecerá entre 17 e19 de abril,
das 19 às 23 horas.

Para mais informações sobre
e s t e t r e i n a m e n t o e o u t r o s

que estão programados para
abril, otelefone do Centro de
T r e i n a m e n t o e D e s e n v o l v i m e n t o
da ACIM éo(44) 3025-9636.

ASSOCIADO 00 MES

Desde 2005 no mercado, aDinâmica Print Solutions atua na
área de impressão digital voltada ao mercado promocional em
pequenos, médios egrandes formatos, para comunicação interna
ou externa. Aempresa éreferência na adesivagem de veículos, mas
também realiza trabalhos para decoração de ambientes epontos
d e v e n d a s .

De acordo com odiretor comercial, Rafael Reinert Godoy, este
setor tornou-se mais aquecido nos últimos cinco anos ehá diversas
empresas no mercado, por isso afiliação àACIM foi importante
para possibilitar que ele eos 32 colaboradores possam atualizar
conhecimentos, por meio dos cursos ofertados pela Associação
C o m e r c i a l .

ADinâmica Print Solutions fica na avenida São Judas Tadeu, 506,
no Jardim Imperial 2. Otelefone éo(44) 3028-0182.

CONSELHO
MUNICIPAL DE
T R A B A L H O PALESTRA SOBRE 0TEMPO

EPRODUTIVIDADE
A A C I M t e m d o i s

r ep resen tan tes no Conse lho
Municipal deTrabalho, para
o e x e r c í c i o 2 0 1 2 ; M a r c e l o

Silva (titular) eRony Cezar
Guimarães (suplente). Eles
foram empossados em 15 de
fevereiro. Entre os projetos para
discussão do conselho estão as
ações comemorativas para o
Dia doTrabalho eaprevenção
de ac identes de t rabalho.
OConselho épresidido por
L e o c i d e s F o r n a z z a .

"Mais Tempo como conquistar uma vida com mais equilíbrio
eprodutividade" será otema da palestra do projeto ACIM
Ação, realizada em 29 de março, às 19h30, no Teatro Marista.
Quem ministrará será ocientista de computação eum dos
maiores especialistas do Brasil em administração do tempo e
produtividade, Christian Barbosa, que mostrará como empresários
efuncionários podem melhorar orendimento eprodutividade
com adequações primordiais no tempo diário. Barbosa éautor
dos livros "A tríade do tempo", "Estou em reunião” e"Você, dona do
seu tempo".

Oprimeiro lote de convites égratuito para associados ecada
empresa tem direito aum convite, que deve ser retirado
secretaria da ACIM.
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- . 7 MAPAS MENTAIS

I fl *Os funcionários da Associação Comercial participaram
de um curso, de 13 a16 de fevereiro, sobre "Mapas mentais"
Quem ministrou foi oadministrador de empresas eMBA
Executivo em Gerenciamento de Projetos Ayrton Silva. Ele
abordou oque é, benefícios eaplicabilidade dos mapas
mentais, funcionamento do cérebro, entre outros assuntos
ligados ao tema.

í ■
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EMBAIXADOR DO JAPAO
VISITA MARINGÁ ■ s

9

Oembaixador do Japão no Brasil, Akira Miwa, visitou
oficialmente oParaná em fevereiro eesteve em Maringá
no dia 29, onde visitou oParque do Japão, Associação
Cultural eEsportiva de Maringá (Acema) eogabinete do
prefeito. Além de membros da comunidade Japonesa,
acompanharam avisita do embaixador os deputados Luiz
Nishimori eAntonioTeruo Kato, ocônsul geral do Japão
no Paraná, Noboru Yamaguchi, eavice-cônsul do Japão no
Paraná, Nana Kawamoto.

Miwa elogiou aestrutura do Parque do Japão, onde
plantou um ipê branco."Não éfácil surpreender um
japonês evocês conseguiram. ÉoParque mais bonito que
já visitei. Estou impressionado com agrandeza, beleza e
boa administração do locai" Ele, que Já foi embaixador
em Portugal, comentou que oBrasil éum país diferente,
com inflação sob controle eque pretende fortalecer o
relacionamento do Japão com oBrasil.

Opresidente da Acema, Afonso Shiozaki, deu as boas
vindas àcomitiva do embaixador eressaltou aimportância
da visita. "É um orgulho para acomunidade nipônica receber
avisita do embaixador em nossa casa". Já ovice-presidente
de assuntos de agronegócio da Associação Comercial,
José Fernandes Jardim Júnior, entregou um kit üá ACIM ao

EMPREENDER PELO MUNDO

Os empresários que integram os núcleos
Empreender, da ACIM, têm realizado
diversas ações em prol da ampliação
dos conhecimentos. Um exemplo é
oproprietário da Arte Decor Móveis
Planejados, Marcelo Cayres, que integra o
Núcleo Setorial de Moveleiros (Nusem). Ele
está participando desde janeiro de um curso
de especialização em design de móveis, na
cidade de Pesaro, acerca de 360 quilômetros
de Milão. Ocurso tem duração de seis meses
eérealizado em um centro especializado em
madeira emóveis, que trabalha processos
para desenvolvimento, competitividade,
oferece soluções eserviços tecnológicos nas
áreas de pesquisa, qualidade einovação.

Já seis empresários que integram oNúcleo
Setorial de Máquinas de Costura (Ynatex),
estiveram, entre setembro eoutubro do
ano passado, na China, onde visitaram duas
feiras: uma exclusiva para osegmento de
máquinas de costura eaFeira de Cantão,
considerada amaior feira de negócios do
mundo. Segundo Adilson Carlos Rodrigues,
da empresa Costurando Gostoso, foi uma
excelente oportunidade para "ampliar nossa
relação comercial econhecer os produtos
que comercializamos, acompanhando todo
oprocesso de fabricação, montagem e
controle de qualidade", na foto os integrantes ̂
do núcleo que viajaram àChina.
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PENSO ASSIM A N D E R S O N F U R L A N

Aimportância do CNJ
OConselho Nacional de Justiça (CNJ) éum órgão do próprio Poder Judiciário. Foi

criado em 31 de dezembro de 2004 einstalado em junho de 2005, tendo por atribuição
constitucional precípua oplanejamento estratégico eafiscalização da atuação dos órgãos
judiciários.

Antes do CNJ, oJudiciário funcionava sem coordenação efiscalização em mais de
90 ilhas separadas pelo território brasileiro. Essas ilhas são cinco tribunais superiores,
26 tribunais estaduais, 27 tribunais eleitorais, 24 tribunais trabalhistas, cinco tribunais
federais, três tribunais militares eum tribunal no Distrito Federal.

O J u d i c i á r i o

é, de longe,
segundo t odas
a s e s t a t í s t i c a s ,
o P o d e r m a i s

t ransparen te e
m e n o s e n v o l v i d o

c o m a c o r r u p ç ã o .
M a s i s s o n ã o

quer d izer que
n ã o e x i s t a m
o s " b a n d i d o s

de toga" (...) A
di ferença écomo
c a d a P o d e r e c a d a

instituição lida
c o m o s b a n d i d o s
que nelas se
i n fi l t r a m

Essa falta de coordenação efiscalização no âmbito dos órgãos judiciários corrompeu o
princípio da independência entre os poderes para transformá-lo no dogma da soberania
dos tribunais nos seus assuntos internos. Oadvento do CNJ e, mais recentemente, a
decisão do Supremo Tribunal Federal, na Ação Direta de Inconstitucionalidade (ADIn)
4.638, esclareceu que os tribunais possuem autonomia, mas não soberania, devendo
todos, exceto oSTF, se sujeitarem ao planejamento efiscalização impostos pelo CNJ.

Pelo planejamento estratégico, vem oCNJ trabalhando pela modernização e
aprimoramento do Poder Judiciário. Aimplantação do processo eletrônico eaestipulaçào
de metas aserem cumpridas pelos juizes eservidores tem auxiliado quebrar zonas de
“conforto burocrático” elevado oJudiciário auma melhor profissionalização da atuação.
Além disso, olevantamento estatístico eanálise de dados coletados permitem que oCNJ
encontre os gargalos processuais eas falhas institucionais nos mais diversos setores, em
especial no setor penal, oqual mereceu atenção especial com arealização do mutirão
carcerário, que encontrou pessoas presas esem penas acumprir em praticamente todos os
Estados da Federação —um verdadeiro alentado aos direitos humanos mais básicos.

Opapel fiscalizador do CNJ, desempenhado pela Corregedoria do órgão, tem
merecido destaque especial. Épossível que nos últimos seis anos oCNJ tenha punido
mais juizes do que em toda ahistória da República.

OJudiciário é, de longe, segundo todas as estatísticas, oPoder mais transparente emenos
envolvido com acorrupção. Mas isso não quer dizer que não existam os “bandidos de toga”.
Eles existem, assim como também existem os “bandidos de beca”, os “bandidos dejaleco",

bandidos de farda”, os “bandidos engravatados”, os “bandidos empresários”. Adiferença
cada Poder ecada instituição lida com os bandidos que nelas se infiltram. No

o s

e c o m o

Judiciário, oCNJ tem cortado na própria carne, punindo magistrados que se desviam dos
valores republicanos que devem orientar sua vida eodesempenho de suas funções.

Ao contrário do que possa parecer, aimensa maioria dos juizes apoia as açoes
fiscalizadoras do CNJ. Apoia quando oCNJ faz oque as Corregedorias nunca fizeram, x
que éexpulsar dos quadros do Judiciário os maus juizes, que, muito mais que amera
vilania financeira, acabam por denegrir ahonra de todos os juizes, seu maior patrimônio.

Os desvios de conduta -da simples ociosidade até acorrupção -nos poderes públicos
câncer. Onde quer que apareçam os primeiros sintomas, medidas enérgicas

devem ser tomadas. Oexemplo educa. OJudiciário tem feito sua parte. Que sirva de
exemplo para os demais Poderes.

s a o c o m o u m

Anderson Furlan éjuiz federal, mesrre edoutorando em Ciências Jnrídico-Econômicas pela Faculdade de
Direito de Iisboa epresidente da Associação Paranaense dos Juizes Federais (Apajufe)
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BGráfica Regente recebeu da FSC sua "certificação florestal". OFSC éoselo verde mais reconhecido em todo omundo,
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V O C E A L U G A S E M
B U R O C R A C I A

Conheça oserviço exclusivo da ACIM, que facilita |(5álüguel de
imóveis. Dispense toda ador de cabeça êcorreria, r̂ irando de
uma só vez todos os documentos exigidos pelas imobiliárias.
Entre em contato conosco ecomece asentir-se em casa.

^ ^

Saiba mais em www.acim.com.br ou ligue 0800-600 9595




