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Empresas revelam suas estratégias

para abastecer a proatividade da equipe
e melhorar o desempenho das vendas
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VENDAS

44 3218-1515

MARINGA - PR
Av. Brasil, 4493 - Centro - CEP 87013-000

Fone: 44 32181530 - Atendimento / 4432181515 - Vendas
pam@pam.med.br

CASCAVEL - PR
Av. Brasil, 5084 - Centro - CEP 85812-001

Fone: 45 3218 1300 - Atendimento / 45 3218 1314 - Vendas
cascavel@pam.med.br

CAMPO MOURAO - PR

Av. Comendador Noberto Marcondes,

esq. com a Rua Brasil, 1847/B, Centro - CEP 84303-100
Fone: 44 3017 0051

campomourao@pam.med.br

UBIRATA - PR

Av. Nilza de Oliveira Pepino, 13858 - Centro - CEP 85440-000
Fone: 44 3543 4186 - Atendimento e Vendas
ubirata@pam.med.br

www.drpam.com.br x.



PALAVRA DO PRESIDENTE

Em meados de agosto, mais de 80 entidades
assinaram uma campanha publicitaria em favor de
maior compromisso e responsabilidade com o ato de
escolher os representantes politicos que vao ocupar as
15 cadeiras do Poder Legislativo e assumir a chefia do
Poder Executivo Municipal nas elei¢oes do més que
vem.

A ACIM, cumprindo seu papel de entidade
apartiddria, mas politicamente ativa, estd junto
da sociedade civil em mais esta oportunidade de
manifestar seu engajamento civico em prol de uma
sociedade justa e comprometida com o bem-estar da
coletividade.

Em um primeiro momento, engajar atores de
diferentes setores da sociedade civil em uma campanha
que busca despertar a consciéncia do eleitor para a
responsabilidade da decisao que sera tomada nas urnas
em poucas semanas pode soar despropositado. Afinal,
hoje ninguém pode alegar falta de informagao para
justificar o desconhecimento da legisla¢ao, tampouco
das atribui¢des que cabem aos representantes politicos.

Em nossa avaliagao, ndo se trata de
desconhecimento, e sim de desinteresse. As pessoas,
de modo geral, tdo acostumadas a tomar decisoes
corrigueiras em suas vidas, ndo conferem ao poder
decisorio sobre a organizagio politica — municipal,
estadual ou federal - o valor que realmente possui.

{ ( As pessoas, de modo geral,
nédo conferem ao poder decisdrio
sobre a organizagdo politica o valor
que realmente possui. Pior do que isso.
Passada a eleicdo, nao fiscalizam o
desempenho da atividade dos vencedores,
deixam de exigir e acompanhar a
prestagdo de contas e se limitam a
reclamar da atuacdo sofrivel e da falta de

qualidade das agbes e propostas

Campanha do Voto Consciente:
decisao com responsabilidade

Pior do que isso. Passada a eleicao, nao fiscalizam o
desempenho da atividade dos vencedores, deixam de
exigir e acompanhar a prestagao de contas e se limitam
a reclamar da atuagao sofrivel e da falta de qualidade
das agoes e propostas.

Nio acreditamos nesta postura. Para nos, que
representamos mais de quatro mil empresarios e
somos uma entidade reconhecida pela vanguarda
e comprometimento de nossas agoes com o
desenvolvimento da cidade, o desafio de elevar ainda
mais a qualidade de vida dos cidaddos maringaenses ¢
um compromisso.

Além de participar da campanha do Voto Consciente
e ser um de seus porta-vozes, a ACIM também esta
ouvindo as propostas de todos os candidatos a prefeito,
de maneira democritica. As sabatinas também tiveram
inicio em agosto, todas as segundas-feiras, e cada
candidato teve 0 mesmo tempo para apresentar os
planos de governo.

Aproveito para agradecer em publico as entidades
parceiras e os veiculos de comunicagao de Maringa
que contribuiram com a veiculagao da campanha do
Voto Consciente. Uma sociedade justa se faz assim. De
maneira soliddria, engajada e cidada.

Marco Tadeu Barbosa ¢ presidente da Associacio
Comercial e Empresarial de Maringa (ACIM)
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FACTORYITOTAL

* 340 M2 PRIVATIVOS

* 4 VAGAS DE GARAGEM

* EXCEPCIONAL
LOCALIZACAO
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REPORTAGEM DE CAPA

Para oferecer um excelente
atendimento ao cliente, é preciso
montar uma equipe de vendas
campea, o que comega pelo desafio
da selecao de profissionais
qualificados e oferta de remuneracao
atrativa; estratégias de motivagao,
como premiacdes e bonus,
contribuem para a superacao de
metas e crescimento das vendas, a
exemplo da Solomar, cujo gerente
comercial é Nelson Ferreira
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ENTREVISTA REVITALIZACAO SUCESSAO

Henilton Menezes, secretario A rua Santos Dumont ganhara nova A familia vai bem, os negécios
nacional de Fomento e Incentivo a “roupagem”no trecho entre as também, mas, de repente, o
Cultura, esteve em Maringa avenidas Sao Paulo e Getulio Vargas;a  inesperado acontece; lidar com a
participando da 2012 reuniao da novidade faz parte do Programa de tristeza de perder um ente querido a0
Comissao Nacional de Incentivo a Revitalizacao de Espacos Comerciais mesmo tempo em que é necessario
. Cultura (CNIC). Nesta entrevista, ele que pretende transformar o comércio  assumir a empresa da familia é uma
2 fala sobre mecanismos de renuncia de rua local, inspirado em projetos situacao desgastante, cujos
8 fiscal via Lei Rouanet, investimentos exitosos de cidades brasileiras e desdobramentos podem determinar
£ em projetos culturais e a experiéncia europeias, e fem o apoio de o futuro do negdcio; na foto, as irmas
S de realizar uma CNIC em uma cidade ~ empresaries como André Matsumoto, Luciana e Mariana Just, da l
£ néao capital de médio porte da loja Brasil Cacau Construtora da Just
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CONSUMIDOR

Erros séo inevitaveis tanto nos setores de servico como de comér;io, mas
consumidores insatisfeitos nao; especialista diz que reclamagées;amfns
devem ser ignoradas e eventuais falhas devem ser corrigidas com acoes
rapidas, ressarcimento de prejuizos e mimos aos clientes; se tratado de

maneira correta, descontentamento de cliente pode ser revertido para
marketing positivo W

ELEICOES

ACIM e entidades representativas de diferentes segmentos
sociais lancam campanha pela conscienti.za_c;éo € bt
responsabilidade com o ato de votar, dec1sao.que~|mphca em
melhoria (ou ndo) da qualidade de vida dos cidadaos; o
estudante Gabriel Strozzi fez o titulo de eleitor no dia que
completou 16 anos (foto)

GESTAO DE PESSOAS

As empresas que planejam exportar precisarao de muita
informacao, encontrar parceiros comerciais, conhecer um
pouco de legislacdo internacional, quase sempre mudar o
produto, nem que seja apenas a etiqueta, entre superar outras
dificuldades; mas o caminho é possivel de ser percorrido por
pequenas e médias empresas, como a Mgster Ink, que tem seus
produtos exportados para mais de 30 paises
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ENTREVISTA Henilton Menezes

POR JULIANA DAIBERT

A cultura financiada
pela iniciativa privada

Henilton Menezes, titular da Secretaria Nacional de
Fomento e Incentivo a Cultura (Sefic), do Ministério da
Cultura (MinC), liderou a 2012 Reuniao da Comissao
Nacional de Incentivo a Cultura (CNIC) em Maringa,
entre os dias 7 e 10 de agosto. Durante os quatro dias,
no auditdrio Miguel Kfouri Neto, na ACIM, Menezes e
demais comissarios analisaram mais de 500 projetos
culturais de todo o Brasil, que pleiteiam autoriza¢ao
de captacao de recursos pelo mecanismo de rentincia
fiscal da Lei Rouanet, somando cerca de RS 600
milhdées. A CNIC passou a circular em 2011, mas a
reuniao de Maringa foi a primeira em uma cidade
néo capital e, nas palavras do secretario, a mais bem
organizada de todas as reunides itinerantes.

No mesmo periodo, Menezes participou como um
dos palestrantes do 1° Férum Nacional da Producao
Cultural em Pequenos e Médios Municipios, também
realizado em Maringa e também inédito.
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Jornalista, Menezes foi produtor musical, consultor

para elaboracao de projetos culturais, apresentador
de programa musical de radio e produtor executivo
cinematografico. Foi também gerente da area de
cultura do Banco do Nordeste, sendo responsavel
pela criacdo e desenvolvimento do Programa BNB
de Cultura, edital de patrocinios culturais e pela
instalacao da rede de centros culturais daquela
estatal. .
Nesta entrevista, Henilton Menezes conta um pouco
da experiéncia da CNIC em Maringa, dos temores
infundados que empresarios e contabilistas ainda
sentem em relacao aos mecanismos de rentincia fiscal
e das mudangas que o Procultura, o novo Programa
Nacional de Fomento e Incentivo a Cultura, vai trazer
para o setor no pais. Aprovada no Senado Federal, a
lei que institui o programa esta em debate na Camara
dos Deputados e deve ser votada em 2013:



Qual é o significado da realizacao
de uma reuniao da CNIC no interior
do Brasil?

Foi um avan¢o importante. A
primeira vez que a Comissdo Na-
cional fez sua reunido ordindria
no “Brasil de dentro”, fora das ca-
pitais. Para a CNIC foi um desafio
e uma conquista. A partir dessa
experiéncia, vamos repensar a
itinerancia de 2013, escolhendo
outras cidades do interior para
receber o encontro.

Qual é a sua opiniao sobre a

reuniao da CNIC realizada em

Maringa e sobre os projetos

culturais da cidade mantidos com

recursos publicos via Lei Rouanet?

A reunido foi a mais bem or-
ganizada de todas as reunides iti-
nerantes que fizemos desde 2011.
Todos os projetos que visitamos
estdo muito bem administrados.
Durante a reunidao também leva-
mos equipe de acompanhamento
de projetos que fez visitas e rela-
torios de execugao, todos muito
positivos.

Em que medida isso pode ampliar

o investimento de grandes e

pequenas empresas em projetos

culturais de pequenos e médios
municipios?

Entendemos que um dos moti-
vos da ndo utilizagao do incentivo
fiscal para a cultura seja o desco-
nhecimento e o temor, por parte
dos empresarios, de sua comple-
xidade. Nos pequenos e médios
municipios existem pequenas e
médias empresas que ainda ndo
se valem dessa possibilidade.
Acreditamos que o movimento
causado pela presenca da reuniao
da comissao nacional, bem como
peles encontros realizados com
produtores, empresdrios e conta-

Entendemos que um

dos motivos da nao
utilizacao do incentivo
fiscal para a cultura
seja 0 desconhecimento
e o temor, por parte
dos empresarios, de
sua complexidade. Nos
pequenos e'médios
municipios existem
pequenas e médias
empresas que ainda
nao se valem dessa

possibilidade

dores, pode estimular o processo
de utilizacdo da Lei.

Em Maringa, o senhor teve um
encontro com alguns contabilistas
para debater os mecanismos legais
de rentincia fiscal. Que avalia¢ao o
senhor faz da iniciativa?

Em geral, hd desconhecimento
dos detalhes da Lei. Esse encontro
serviu para nivelar as informagoes
e abrir um canal de comunicagao
entre os contadores e o MinC.

As cidades de Sao Paulo e Rio

de Janeiro concentram 80% dos

recursos para projetos culturais

aprovados pelo MinC por meio

da rentincia fiscal. Que medidas

0 ministério tem adotado para

pulverizar essa distribui¢do? Neste

sentido, o que pede ser feito por
produtores culturais e gestoes
publicas para contribuir com uma
divisao mais justa?

A lei, da forma que foi concebi-
da, é concentradora, por conta da
metodologia colocada de escolha
dos projetos por parte dos pa-
trocinadores. Como as empresas
buscam maiores visibilidades
para os seus investimentos, aca-
bam caindo nos grandes centros.
E necessario que tenhamos um
mecanismo que possa induzir essa
desconcentra¢do. Nesse momento
estamos desenvolvendo um edital
especifico para a regidao amazo-
nica, de forma que os recursos
a ser captados sejam colocados
a disposi¢ao exclusivamente das
manifestagdes culturais e pro-
dutores daquela regido. A partir
dessa experiéncia, vamos dialo-
gar com os patrocinadores para
buscar mais parceiros para outras
iniciativas similares.

A Lei Rouanet sera substituida

pelo programa Procultura.

Quais sao as mudanc¢as mais

significativas trazidas pela nova

lei?

Sao muitas as modifica¢coes
que estdo sendo propostas, mas
a principal é que a rentincia a ser
concedida serd proporcional ao
retorno que aquela a¢ao patroci-
nada daré para a sociedade. Estao
sendo criados mecanismos mais
modernos de desconcentracao e
transformando o Fundo Nacional
de Cultura (FNC) num fundo
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ENTREVISTA Henilton Menezes

muito mais robusto, de forma que
permita que o MinC aplique suas
necessarias politicas compensatoé-
rias a logica do mercado.

Até ha pouco tempo os
empresarios associavam rentncia
fiscal a “devassa” fiscal. Esse temor
ja passou?

Ainda existe um pouco desse
temor, mas a medida que os em-
presarios conhecem o mecanismo
fica mais claro que isso é uma
“lenda”.

Ter o projeto aprovado pelo MinC
nao significa recurso em caixa
para bancar a produgao. Quais
sao os principais erros cometidos
por produtores culturais e
empresarios que contribuem para
o desequilibrio dessa relagao?
Principalmente o desconheci-
mento da legislagdo. Nédo se pode
operar um mecanisino de incen-
tivo fiscal sem conhecer as regras.
Isso promove muitos erros na
gestdo dos projetos, e problemas,
algumas vezes, insuperaveis.

Qual é o lugar ocupado pela regiao

sul de maneira geral e Parana, em

particular, em nimero de projetos

aprovados e recursos captados?

Em 2011, o Parand ficou em
5¢ Jugar em volume de recursos
aprovados para captagdo e investi-
mento em projetos culturais, atrds
apenas de Sao Paulo, Rio de Ja-
neiro, Minas Gerais e Rio Grande
do Sul. Foram R$ 44.106.460,48,
valor que corresponde a 3,43% do
total de recursos aprovados pelo
MinC naquele ano.

Por que a rentincia fiscal nao
atende as empresas enquadradas
no regime tributario do Simples
Nacional, que tem primazia no

Como as empresas buscam maiores visibilidades para
os seus investimentos, acabam caindo nos grandes

centros. E necessario que tenhamos um mecanismo qug
possa induzir essa desconcentracio. Nesse momento
estamos desenvolvendo um edital especifico para

a regiao amazonica, de forma que os recursos a ser

captados sejam colocados a disposi¢ao exclusivamente
das manifestacdes culturais e produtores daquela regiig

territério nacional?

Porque a Receita Federal de-
finiu que somente empresas que
operam no regime tributario
de lucro real podem utilizar o
sistema. Este regramento ¢ de

competéncia da Receita Federal
e ndo do MinC.

0 senhor participou como
paiestrante do 1° Férum Nacional
da Producao Cultural em Pequenos
e Médios Municipios. Qual a
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importancia do debate proposto

pelo Instituto Museu Meméria

e Vida (IMMV), que organizou

evento? )

As tematicas foram muito im.
portantes para entendimenty
do sistema de financiamento d,
cultura brasileira. Mas é neces.
sario que haja mais articulacig
para esse tipo de evento, abrindg
oportunidade para que todog
possam participar de tdo rarg
oportunidade. ¥
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LYNCORP @ grupolyncorp.com.br
\ EMPREENDIMENTOS (¥ facebook.com/grupolyncorp

O Grupo Lyncorp é resultado de uma fusao de
empreendedores com ampla experiénicia em loteamentos
e empreendimentos de condominio fechado. Ha quase
uma década no mercado, ja soma grandes resuitados e
excelentes negaocios. O objetivo principal do Grupo
Lyncorp € possibilitar o acesso sem complicacoes para
cliente ao sonho da casa propria, também de colaborar
com investimentos em imoveis. Com precos honestos e
equivalentes a qualidade do servico prestado e as
condigdes de negécios sao o diferencial para os pequenos
e grandes investidores. Todos os empreendimentos sao
certificados pelos principais 6rgaos publicos o que garante
a seguranga, conclusao e entrega dos projetos. Atuando
em Maringd e regiao, o Grupo Lyncorp tem o projeto de
ampliar o atendimento em outros estados como Minas
Gerais e Santa Catarina, sempre com o foco no mercado de
condominio fechado. Atualmente o Grupo Lyncorp estd
em plena agao com mais de quinze empreendimentos.
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CONDOMINIO RESIDENCIAL xeoizine ”“a,
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Jandim dos cgpf% Jardim Trés Morrinhos

Castelo Branco Terra Rica
[ loteamento aberto ] [loteamento aberto |

Qutros empreendimentos também estdao em andamento
avancado nas cidades de Terra Roxa, Barao de Lucena,
Iguaragu, Jandaia do Sul, Nova Esperanca, Cianorte e
Ourizona.
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QUE VIVE EM MIM”

“A Forca Que Vive Em Mim’, primeiro
romance de Débora Sirotti, sera lancado
em meados de setembro na 312 edicao
da Semana Literaria & Feira do Livro
SESC. Ao longo de 290 paginas, a autora
percorre, com talento e sensibilidade,
os caminhos dos sentimentos humanos
em busca de explicagdes sobre atitudes

doentia no dia a dia da familia.

JUNIOR DO BRASIL

A Adecon, consultoria empresarial
da Universidade Estadual de Maringa
(UEM), foi premiada pelo segundo ano
consecutivo como a melhor empresa
junior do pais. A premiacao aconteceu
durante o Junior Enterprise World
Conference, que é o maior encontro
de empresarios juniores do mundo,
realizado em agosto.

Formada por académicos dos cursos
de Administracao, Ciéncias Contabeis
e Ciéncias Econ6tmicas, a Adecon tem
por objetivo complementar a formagao
do aluno, aplicando na pratica a teoria
adquirida nos anos de graduacao,
estimulando também os conceitos de
empreendedorismo, responsabilidade
social e profissionalismo. A Adecon
presta servicos de consultoria para
micro e pequenas empresas, COmo
Marco’s Boutique de Pao, Imobiliaria
Silvio lwata, entre outros.

LANCA ROMANCE “A FORCA

extremas dos personagens em uma densa narrativa que esmiuca os
conflitos de um casamento falido e as consequéncias desta relacdo

Graduada em odontologia, Débora se define como uma “romantica
inveterada” com profundo interesse pela subjetividade da vida e das
relacdes humanas, além de atenta observadora das questdes ligadas a
alma. Com inclinacao para a escrita desde a infancia, a autora registrou
suas impressdes em poemas e contos ao longo da vida. Aos 43 anos,
com o lancamento de seu primeiro romance, ela assume a literatura com entidades. E a primeira vez
como instrumento de partilha de suas emocoes e descobertas. Débora que uma instituicao oferece bolsas
Sirotti nasceu em Irati e mora em Maringa desde 1996.

ADECON, A MELHOR AGENCIA

_ PARCERIA COM CONSEG
¢ LCRCLIEWETIG GARANTE BOLSA DE
. ESTUDO A POLICIAIS

Trés policiais de Maringa foram
contemplados com bolsas de estudo
integrais pelo Cesumar, por meio do
projeto Reconhecer, mantido pelo
Conselho de Seguranca de Maringé
(Conseg) desde 2011.

Os policiais contemplados
_ ~ sao do Corpo de Bombeiros
~— (engenharia civil), da Policia
Militar (direito) e da Policia Civil
(direito). Os trés comecam o curso
nas turmas deste semestre.

O presidente do Conselho de
Seguranga, o coronel Antonio
Tadeu Rodrigues, explica que
o Reconhecer oferece diversos
tipos de cursos aos policiais e seus
familiares, por meio de parcerias

WeRsh en e

de estudo para curso superior.

PESQUISA DO SEBRAE APONTA
PERFIL DO EMPRESARIO DE Tl

O setor de Tecnologia da Informacao (TI) e Software é de alto valor
agregado e intensivo capital humano. Num segmento que conta com
mais 17 mil empresas no Brasil - das quais mais de trés mil no Parana,
o Sebrae/PR divulga a segunda edicdo da“Pesquisa Panorama do
Setor de Desenvolvimento de Software e Servicos de Tl no Parana”.

A amostra foi de 604 empresas de todo o Parand, sendo 200
participantes dos Arranjos Produtivos Locais (APL). Setenta e um por
cento do total dedicam-se ao desenvolvimento de software.

Segundo o estudo, o setor cresceu em média 10%, no Paran3,
entre os anos de 2008 e 2010. As empresas de desenvolvimento de
software paranaenses estdo no mercado em média ha 12 anos ea
média de idade dos empresarios deste subsetor é de 38 anos,

As empresas de Tl sdo, na maioria, comandadas por empresarios do
sexo masculino, mas desde 2008 o ntimero de mulheres tem crescido
e hgjg corresponde a 17% das empresas. A gestao em sua maioria é
familiar, porém 44% sao de sociedades entre colegas.

Bqa pfarte dos empresérios, antes de abrir seus negdcios, foi
funcionario de empresas privadas do mesmo ramo (48%). Uma parte
menor, de 28%, veio da iniciativa privada, mas de outro segmento.

As empresas de desenvolvimento de software do Parana possuem
em média 24 funcionarios e cresceram 26% no ultimo ano, diz a
pesquisa divulgada pelo Sebrae/PR.

12 REVISTA ACHM Setembro 2012
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MELHORES EMPRESAS
PARA TRABALHAR

Divulgacdo

Al VAP

(P

s el A - L i T Fa < N Especializada em producio de
urfi " software e consultoria, com atuacs
SPAIPA INAUGURA “FABRICA VERDE i Pk Ll -
DA COCA-COLA EM MARlNGA DB1 Informatica foi listada pela terceira

vez consecutiva entre as melhores

Em agosto foi inaugurada a ampliagdo, em Maringa, da fabrica da Coca- empresas para se trabalharemT| e
Cola, com investimentos da Spaipa, franqueadora, na ordem de RS 150 Telecorr_m Para conquistar o 320 lugar
milhdes. A capacidade de produgéo foi ampliada em mais de 100% e cem no ranking, foi necessario nota superior

empregos diretos a mais serao gerados. ao padrdo internacional. O estudo

A obra foi executada dentro dos critérios do Selo Verde, com a utilizagdo  Melhores Empresas para Trabalhar &
de conceitos de sustentabilidade, alinhados 3 plataforma de preocupagao e  conduzido pela consultoria Great Place
cuidados com o meio ambiente da empresa. O planejamento foi dentro dos to W%'k- 0 rlr_walc_)r ;()jeso na pesquisa
Principios da bioarquitetura, que visam causar o menor impacto possivel, vem da avaliacao dos colaboradores,

; = ue ressaltam préticas de excelénci
b : : 3 ua, reducdo 9 : Ay €ncia
uscando economia de energia e a redu¢ao no consumo de agua, ¢ da companhia e a posicionam em

do impacto ambiental gerado pelas matérias-primas utilizadas e uso de _ destaque no ranking. De acordo
Materiais locais. Desta forma, a fabrica passou por um processo de obten¢ao - gerente de recursos humanos g;’m
da certificacao Leed (Leadership in Energy and Environmental Design - empresa, Luiz César Cardoso Lopes
Lideranca em Energia e Design Ambiental), que garante a implantacao de a equipe é diferenciada e busca 4
boas praticas da construcao sustentavel. A obra foi construida pela Emisa, a superacao, fazendo acontecer na
divisio industrial do Grupo Plaenge. pratica o que se espera de um bom
‘ : S ambiente de trabalho.
MR BACHIR INVESTE EM VENDA DE CARNES ESPECIAI :
MARINGA: CENTRO DE
Um espaco diferenciado foi inaugurado em Maringé ha poucas semanas.
Trata-se do Mr. Bachir Carnes Especiais, localizado na avenida Tiradentes, num TREINAMENTO DA Q) PA
®Spaco que recebeu decoracao requintada. Os produtos sao caries de gado Maringa esta entre as cidades
Selecionado europeu, carne suina, carne de cordeiro, frutos do mar, entré escolhidas como Centro de
Outros, O destaque s&o para os cortes, que sao embalados a vacuo: “Esse tpo: T inamentoda Copa do Mundo de
de embalagem traz um novo conceito de higiene, praticidade, aumentaa 2014. A divulgacao de que o estadio
durabilidade da carne, ja que pode ser mantida refrigerada com qualidade por regional Willie Davids foi classificado
Mais tempo, mantendo o sabor”, explica o sécio da casa, Boris Furlan. Outro pela Federacio Internacional de
difsrencial é o sistema delivery, que pode ser acionado pelo (44) 3024‘2_3?23' Futebol (Fifa) foi em 1° de agosto.
Ambém estdo entre o mix de produtos do Bachir Carnes Especiais queijos € Critérios técnicos relativos a
SMbutidos e bebidas em geral. A casa funciona das 8 as 20 horas de segunda  hotelaria, sSouranca/ipfiaestiituna
9sdbado e até as 14 horas aos domingos. Ha vagds para estacionamento. aeroportuaria e, principalmente,

esportiva foram considerados para a
escolha. O catdlogo serd apresentado
para as selecoes classificadas. As
direcoes técnicas de cada pais
decidirao o local onde as selecoes
ficarao hospedadas.

Na Vila Olimpica, o estadio Willie
Davids esta passando por reformas
para a adequacao das arquibancadas
descobertas.

A lista da Fifa inclui outros
trés centros de treinamentos
paranaenses: dois em Curitiba e um
em Cascavel.

Walter Fernandes
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Vestibular ooq3

Faculdade Inga/Uninga
Qualidade em ensino superior

Ha 12 anos em Maringa, a UNINGA tem se tornado referéncia na Educacao, como uma das princip,
instituicoes de ensino superior da regido. Trata-se de uma estrutura voltada para a formacao acadéd
com suporte para oito mil alunos nas areas biologicas, saide ,exatas e humanas.

Sempre com o foco no crescimento educacional, a FACULDADE INGA/ UNINGA inaugurara em 2
a nova sede, proporcionando mais conforto aos académicos e maior qualidade de ensino. O camp,
com 50 mil metros quadrados de area construida, esta localizado na Av. Morangueira saida para
Astorga. Em fase de acabamento, o espaco é composto de salas de aula, laboratdrios, clinicas,
auditérios e anfiteatro para 650 lugares. Todos os ambientes ser&o totalmente climatizados. Além ¢
o campus oferece amplo estacionamento e um completo complexo esportivo com ginésio de eSpm‘
alojamentos, piscina, quadra poliesportiva, quadra de areia, campo de futebol e pista de atletismg
A Instituicao ainda tem um consolidado programa de pds-graduacao lato-sensu com a oferta de gy
de especializacdo em diversas cidades do Pais. Soma-se a essa estrutura um quadro de funciong
qualificados e professores com alta capacidade didatica e conhecimento aprimorado.

Hoje, a FACULDADE INGA/UNINGA se destaca pelo compromisso com boa formagéao profissional¢
exercicio da sua missao social em beneficio de toda comunidade.

sAgronomia

*Arquitetura e Urbanismo * Odontologia
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- Ciéncias Biologicas * Servigo Social

e Ciéncia da Computacao
e Design de Interiores
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* Engenharia de Producgao
e Gastronomia

e Farmacia

e Fisioterapia
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» Medicina
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0 elo entre
producao e
consumo

De caixeiro-viajante a profissional
requisitado, vendedor tem papel
fundamental nas empresas; conheca as
estratégias das empresas para contratar e
manter equipes de vendas afinadas com
resultados e comprometidas com os clientes

Rosangela Gris

o inicio do século passado,
N 0 caixeiro-viajante era quem
se aventurava em longas via-
gens por estradas esburacadas e
empoeiradas transportando uma
grande variedade de produtos
entre diferentes regides. Naquela
época, vendedor ambulante -
também conhecido como masca-
te - era uma profissao de grande
prestigio ndo sé pelos cobigados
produtos que o profissional levava
em sua maleta, mas pelo fato de
representar uma espécie de jornal
vivo da época, um informante
sobre os acontecimentos nos po-
voados vizinhos. Motivo pelo qual,
nio surpreendentemente, quando
mencionado em episddios histo-
ricos é retratado — quase sempre -
como um aventureiro carismatico
e falante.
De la para ca muita coisa mu-
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dou. Estradas foram abertas. Sur-
giram modernos e velozes meios
de transportes e comunicagdo. Po-
rém, a figura do caixeiro-viajante
nao ficou pelo caminho. E verdade
que a profissdo passou por um pro-
cesso de “modernizagio” e ganhou
até um novo nome: representante
comercial. Mas no fim das contas
a fungdo ainda é a mesma: fazer o
elo entre a producio e o consumo.
“Sem exagero, podemos afirmar
que todas as transa¢des comerciais
de bens de consumo tém o dedo
de um representante comercial
em algum momento do processo”,
afirma o gerente do Conselho
Regional dos Representantes Co-
merciais (Core-PR), de Maringa e
regido, Willi Natal Moraz.

Sdo pelas maos de representan-
tes comerciais — metaforicamente
falando - que os mais de dois mil
itens alimenticios, de higiene
pessoal, perfumaria e limpeza

Walter Fernandes

distribuidos pela Arilu Distri-
buidora chegam a mercearias,
pequenos mercados e restaurantes
de Maringa e regiao. Desde que foi
fundada, em 1984, a empresa tem
como missao a busca da satisfagao
de clientes e parceiros, inovan-
do o conceito de distribui¢do e
servigos com exceléncia e profis-
sionalismo. Ao longo destes 27
anos, a proposta de uma logistica
inovadora - com prazo de entrega
de 24 horas - tem se concretizado
através de investimentos em tec-

B



nologia. Ja a satisfagcao de cliente
ainda passa obrigatoriamente por
um departamento eficiente de
vendas. Para atender aos cerca de
cinco mil clientes espalhados por
municipios do norte e noroeste do
Parand, a distribuidora conta com
uma equipe de 48 representantes
comerciais e quatro supervisores,
que estdo sob a geréncia de André
Costa Paulo.

Sem vinculo empregaticio, a
Arilu Distribuidora remunera os
representantes comerciais pelo
sistema de comissao. A porcenta-
gem varia de acordo com a venda,
0 que representa um ganho entre
R$ 1,5 mil a R$ 7 mil. Aqueles cujo
desempenho leve a superacdo da
meta estabelecida pela empresa
ainda sao recompensados com
gratificagoes extras. “Oferecemos
prémios e bonus como forma de
motivar o aumento das vendas”,
diz o gerente comercial.

Parte de uma rede credenciada
presente em aproximadamente
24 cidades do estado, o Paranj
Assisténcia Médica (PAM Satde),
de Maringd, adota um sistema di-
ferente para remunerar a equipe de
vendas que mescla representantes
comerciais e vendedores proprios

ATRIBUTO (%)
Prego (B E o S e e Y s 22,5
Atendimento [Favaiiie i esnw s wnpapsomensao| 21,3
Variedade I 12,5
Promoc¢oes I 10,1
Condigdo de pagamento [N 9,0
Qualidade do produto [EEGEG__—_—_ 6,8

Estacionamento NN 5,6
Atributos *  Horério de atendimento [N 4,8
de escolha ou Entrega JIN 3,4

motivos paraa | Instalages =1

1q wod we mmm
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- ao todo sdo dez. Os profissionais
recebem saldrio fixo, comissao,
beneficio e ajuda de custo. No en-
tanto, a empresa também recorre
a premiagdes e bonus para incen-
tivar numeros aquém dos estabe-
lecidos individualmente a partir
do histérico e perfil do vendedor,
bem como do comportamento do
mercado e segmento de atuagio,
uma vez que a empresa tem como
publico-alvo pessoas fisicas, juri-
dicas e setor empresarial.

“Em épocas de campanhas
desenvolvemos um planejamento
de metas e premiagdes especificas.
Nao existe uma receita basica de
incentivo a equipe. Existem os
incentivos financeiros e o reconhe-
cimento, que tem forte impacto
na motivac¢dao dos vendedores.
No decorrer do més langamos
algumas campanhas relampagos
para impulsionar as vendas com
resultados bastante efetivos. De-
monstragdes de apoio e mensagens
de incentivo também contribuem

Walter Fernandes

B
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positivamente”, assegura a gerente
comercial do PAM Saude, Glaucia
Loureiro.

Na avaliagdo do professor e
mestre em Administragdo, Mau-
ricio Bendixen da Silva, o sistema
que mescla comissdo e fixo é mais
atrativo. “Sé a comissio 'nio resol-
ve as preocupac¢oes bdasicas com
seguranga pessoal do profissional.
Ele dificilmente conseguira traba-
lhar ‘focado’ enquanto nio tiver
garantido uma quantia minima
a sua sobrevivéncia e s contas
pessoais. Jd a outra modalidade
garante seguranga ao mesmo tem-
po que premia o esforco adicional

de quem superar as expectativas”,
avalia.

No entanto, Silva, que atualmen-
te ocupa a presidéncia da regional
noroeste da Associacio Parana-
ense de Supermercados (Apras),
reconhece que ndo h4 uma tnica
formula ideal de remuneracio.
“Cada caso ¢ unico. Depende do
produto, do segmento, da regiao,

Setembro 2012

dos clientes. Vale lembrar, porém, -
que a comissdo estd atrelada ao
importante fato gerador que é a
venda, portanto, sendo diretamente
proporcional, ela é positiva. Quanto
mais o representante vender, mais
ele ganha e, por consequéncia, a
empresa também”.

Atendimento faz diferenca

Quando um cliente adquire uma
mercadoria certamente analisa a
marca e a qualidade. O preco e as
condigdes de pagamento também
influenciam na decisio de com-
pra. Publicidade é outro recurso
eficiente na hora de atrair a clien-
tela. Mas o atendimento ¢ decisivo,
Para Silva, a forma do profissionai
de vendas se relacionar com o
cliente ¢ um critério intangivel,
dificil de mensurar. “Preco e pu-
blicidade sdo fatores importantes
para fechar uma venda, mas nio
fidelizam clientes. O atendimento
sim. Ter uma equipe de vendedo-
res preocupada em relacionar-se

Na Arilu
Distribuidora
0s48
representantes
comerciais sao
remunerados
por comissao;
segundo 0
gerente André
Costa Paulo,
empresa oferece
. prémios e bonus
| paramotivaras
| vendas



Walter Fernandes

e criar vinculos com os clientes
torna a empresa referéncia’, diz
o especialista em consumo, para
quem defini¢do de “boa venda ¢
aquela que gera receita e simulta-
neamente cria vinculo de compra
e oferece consultoria pés-venda.
“O cliente sai da loja achando que
ele comprou, e ndo que o vendedor
vendeu, e certamente voltara e fard
publicidade de 6tima qualidade
para a empresa’.

Costa Paulo compartilha da
‘opinido de Silva. Distribuidor de
marcas tradicionais, como Knorr,
Palmolive e Colgate, o gerente
comercial atesta a qualidade dos
produtos representados, mas sabe
que eles nao sao exclusividade dos
catalogos da Arilu. “Existem inu-
meros representantes vendendo os
mesmos itens que nos e com pre-
cos semelhantes. Para conquistar e
fidelizar o cliente é preciso oferecer
algo mais, um atendimento dife-

%

” Alta carga

a - tributéria é

| empecilho para
aformalidade;
diz o gerente
do Conselho
Regional dos
Representantes
Comerciais, Willi
Natal Moraz,
que para cada
_representante
registrado,
existem 4

« informais

Al

renciado que iguala a atengdo dis-
pensada ao fechamento da venda
ao atendimento das necessidades
do cliente. O profissional precisa
estar apto a vender e a prestar
consultoria pds-venda’, define o
gerente da Arilu.

Para chegar a esse nivel de exce-
léncia em atendimento, a dica de
Silva aos recrutadores é selecio-
nar profissionais com iniciativa,
raciocinio, habilidade mental,
equilibrio emocional, resiliéncia,
simpatia e comprometimento. Mas
encontrar candidatos com os atri-
butos listados nio tem se revelado
uma tarefa facil. “O mercado estd
muito carente de bons profissio-
nais. Existem muitas pessoas que
‘estdo’ vendedores por um tempo,
que entram no negdcio acidental-
mente”, reclama Glducia.

A teoria da gerente do PAM
Satide é confirmada por Moraz.
Segundo ele, cerca de 70% das

u1 impressoras.

Suprimentos para

impressoras. Fitas, =
cartuchos, toners
e papel Ad. |

Recarga de
Cartuchos ¢ Toners!

AQUI VocE pope
COMPRAR COM O
CARTAO BNDES,

‘BT

N

Parcele suas compras
em até 24X nos Cartoes!
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Walter Fernandes
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pessoas que procuram o Conselho
solicitando o registro de represen-
tante comercial retornam poucos
meses depois para pedir o desli-
gamento. “Apenas dois conselhos
dispensam a apresentagdo de um
diploma para a liberagao do regis-
tro, o Core-PR é um deles. Esse é
um dos motivos que leva um gran-
de nimero de pessoas a acreditar
que qualquer um pode trabalhar
com vendas, que da para fazer
um ‘bico’ como vendedor. Mas em
pouco tempo eles descobrem que
vender nio é tdo simples e acabam
desistindo”, revela o gerente do es-
critério do Core-PR em Maringd,
um defensor da exigéncia de for-
macdo académica paraa atividadfe.
“Os representantes comerciais
precisam se qualificar, e rdpido.
Através do servico de busca dis-
ponibilizado pelo Conselho con-
seguimos perceber uma mudanga
de comportamento por parte dos
contratantes, principalmente das

20 REVISTA ACIM Setembro 2012

industrias. O setor industrial esta
a procura de profissionais com
diploma, conhecimentos de infor-
mdtica e até linguas estrangeiras.
Essas exigéncias devem se tornar
tendéncia no mercado muito em
breve”.

Para integrar a equipe de vendas
da Arilu Distribuidora, por exem-
plo, o representante comercial tem
que, no minimo, dominar tecno-
logias como o funcionamento do
tablet. “O nosso sistema é todo
informatizado. No mesmo instan-
te que o vendedor fecha a venda,
recebemos o pedido no escritério
através das informagdes enviadas
pelo tablet, sendo assim o dominio
dessa tecnologia é imprescindivel”,
explica Paulo.

Outro fator apontado por Moraz
para justificar a escassez de profis-
sionais qualificados no mercado
¢ a informalidade. O conselho
contabiliza hoje quase 1,4 mil
associados espalhados pelos 80

“0 mercado esta muito carente
de bons profissionais. Existem
muitas pessoas que ‘estao’
vendedores por um tempo,
que entram no negacio
acidentalmente’, diz Glaucia
Loureiro, do PAM

municipios de atuacio. Para cada
representante comercial registra-
do, existem outros quatro na infor-
malidade, segundo estimativa do
préprio conselho. “O que afasta os
profissionais da legalizacio é aalta
carga tributdria, que chega a 40%.
Os encargos somados aos custos
com viagens e manutencio de
veiculo, que normalmente ficam
por conta do representante, re-
duzem os ganhos do profissional.
Pensando nos rendimentos muitos
preferem se arriscar e trabalhar
sem registro’, explica o gerente
regional do Core-PR.
Recentemente tramitou na Ci-
mara e no Senado um projeto
de inclusdo da categoria em um

A



Formas de remuneracao

FIX0: pouco atrativo e nao leva o
vendedor a superar vendas
maiores e cobrir suas metas

COMISSAO: ndo resolve as

preocupagdes basicas com
seguranca pessoal do profissional.
Ele ndo consegue trabalhar
“focado” enquanto nao tiver
garantido pelo menos o minimo
da sobrevivéncia e contas pessoais

FIXO + PREMIO (BONUS): uma quantia fixa garantida e
um bénus atraente que sé6 é disparado quando as
metas estabelecidas sao batidas. Esse sistema forca o
vendedor a bater as metas todos os meses, exige
vendedores com muita competitividade e traz bons
resultados. As vezes parte deste bonus tem a
avaliacao da equipe como um todo, o que for¢a todo
o time a buscar juntos o melhor resultado

FONTE | Mauricio Bendixen da Silva, especialista em consumo

regime especial de tributagiao que
acabou ndo sancionado.

Empenho

Juntas, as trés concessiondrias
da John Deere do grupo Solomar
- sediadas em Maringd, Paranavai
e Sdo Pedro do Ivai - esperam
faturar, até o fim de 2012, cerca
de R$ 90 milhdes. Boa parte des-
se montante ja foi negociada de
janeiro a julho, periodo em que
as vendas cresceram 40% em re-
lagdo aos primeiros sete meses de
2011. Esse crescimento expressivo
é reflexo, em parte, do bom mo-
mento do agronegd6cio que nos
ultimos meses acumula recordes
de produgio e cotagdes agricolas.
O mérito maior, no entanto, o
gerente comercial da unidade de
Maringa, Nelson Ferreira, atribui
ao profissionalismo e aos milhares
de quilémetros rodados — muitos
deles por estradas empoeiradas -
pela equipe de vendas. Ao todo,
sdo 14 profissionais — sendo dois
gerentes de vendas - que cobrem
uma drea de plantio de 270 mil
hectares espalhados em 59 muni-
cipios da regido.

FIX0 + COMISSAO: muito utilizado, da
a seguranca e gera o desafio

De propriedade em proprie-
dade, os vendedores do grupo
Solomar divulgam a tecnologia
desenvolvida pela John Deere para
facilitar a vida do homem do cam-
po. “Cada um tem: uma estratégia
de abordagem, porém todas elas
passam pela disponibilidade para
atender o cliente. O vendedor'nio
tem carga hordria para cumprir,
ele tem um roteiro de v1sxtas que
demanda horas de v1agens e, prin-
cipalmente, de ‘bate-papo’ com os
produtores rurais. Essa dedicagio
e atengdo dispensada ao cliente
sao imprescindiveis para quem
trabalha com vendas”, ressalta o
gerente.comeércial, lembrando que
a venda ndo termina quando o
contrato é assinado. “Por atuar na
linha de frente, cabe ao vendedor
fazer o intermédio entre o cliente
e os setores pds-venda como a
oficina e garantir a satisfa¢ao para
fidelizar o cliente”.

Embora todos os membros
da equipe recebam treinamen-
tos - interno e externo - sobre
técnicas de relacionamento, na
prética o que conta é a percepgao
do vendedor para escolher a lin-

Walter Fernandes

» FIX0 + COMISSAQ + BONUS: além da comisséo e do fixo,
essa modalidade oferece um prémio por esforco
adicional para quem superar as expectativas, ou seja,
fizer a diferenca. Nem sempre precisa ser financeiro,
podem ser vale-compra, viagem, bens.

@wvainer

0 professor e presidente da
Apras, Mauricio Bendixen da
Silva, destaca uma caracteristica
fundamental, apesar de
intangivel: vendedores que criam
vinculos com a clientela

RE V I S T A Ac,M Setembro 2012
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Walter Fernandes

Neste ano as trés concessionarias Solomar deverdo faturar R$ 90 milhdese o

segredo, além da boa fase do agronegdcio, esta no profissionalismo da equipe de

vendas, diz o gerente Nelson Ferreira

guagem adequada, tragar o perfil
do cliente e identificar as neces-
sidades de momento e também as
futuras, uma vez que a renovagao
do maquindrio agricola ocorre
em periodos espagados. “O nosso
segmento exige dinamismo e dis-
posi¢do para atender a clientela
atual e ao mesmo tempo abrir
mercado. Felizmente a nossa
equipe tem sido bem-sucedida
nos dois quesitos”, comemora
Ferreira.

H4 trés anos com a mesma equi-
pe, algo raro no setor de vendas, o
gerente sorri quando questionado
sobre a receita para fechar uma
equipe de vendas eficiente e dis-
para: “segredo”. Em seguida, ele
cede e contraria especialistas ao
afirmar que o bom profissional
nasce vendedor, e ndo aprende a
profissao, mas ainda assim precisa
de motivacao, na maioria dos casos
financeira, algo que eles encon-
tram no grupo Solomar.

“Quando alguém me diz que
€ preciso motivar os vendedores,
respondo que o primeiro passo
para o sucesso ¢ a automotivacao.
Eles precisam ter brilho nos olhos
e vontade de correr atras das me-
tas, superé—las para aumentar seus
rendimentos e desta forma realizar
os sonhos que podem ser uma vida
estdvel para a familia, a aquisi¢io
de bens, uma poupanga para o
futuro, seguranca financeira”, diz
o gerente, completando que os
saldrios dos vendedores variam de
R$ 4,5 mil a R$ 15 mil.

Arte de vender

Ha quem acredite que o talen-
to para vendas ¢ nato. Mas para
outros a arte de vender é passi-
vel de aprendizado por meio de
treinamentos e principalmente
da prética. Na opinido de Silva,
existem profissionais que tem um
talento muito especial para vender,
relacionar-se e trazer resultados.
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Porém, ele discorda da teoria que
vendedor nasce pronto.

“O vendedor aprende na pra-
tica, exercitando-se diariamente,
muitas vezes através de acertos e
erros, e até carregando os vicios
de profissionais que os treinam,
A habilidade de vender é desen-
volvida por meio de treinamento
pratico supervisionado de perto
por um profissional gabaritado,
uma espécie de coaching pessoal.
Quando o profissional ¢ acompa-
nhado pelo gerente de vendas, ¢
avaliado constantemente, o pro-
cesso de aprendizado supera ao de
semindrios’, opina Silva.

A supervisora da Bonny, Cristina
Panizon, e o gerente de Recursos
Humanos da rede de lojas, Didge-
nes Spelier, também pensam dests
forma. De acordo com a politica dos
dois, n@o ¢ preciso experiéncia no
ramo de vendas para se candidatar
auma vaga em uma das oito lojas da
rede espalhadas por Maringa, onde
atualmente trabalham 70 vendedo-
ras — todas do sexo feminino. “O que
conta na selegao ¢ a simpatia e a dis-
posicao para trabalhar e aprender
As candidatas selecionadas recebem
treinamento com orientacdes sobre
a abordagem, fechamento da vend:
e atendimento pos-venda’, revels’
Cristina.

O primeiro dia na loja serv
para o reconhecimento do am-
biente e da dindmica da equipe
O atendimento aos clientes é feito
por meio de um rodizio definide
como “sistema da vez”. “E definids
uma sequéncia entre as vendedo
ras que € respeitada de acordo con
a entrada de clientes na loja. En-
tendemos que essa é uma maneil:
justa de dar oportunidades igual
a todas. A excegdo ocorre quande
um cliente entra na loja e solicita¢|
atendimento de determinada fun
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Cristina Panizon e Didgenes Spelier, da Bonny: 70 véndedoras, todas
mulheres, seguem um rodizio para atender a clientela; quem nao

atinge a meta, recebe o piso da categoria

ciondria. Essa é uma das vantagens
da fidelizagao que tanto defende-
mos’, diz a supervisora.

Feito o reconhecimento, ¢ hora
de vender. As primeiras aborda-
gens aos clientes sao acompanha-
das de perto por uma vendedora
responsavel. Também chamada
de VR, ela socorre a iniciante de
eventuais “imprevistos” e com
dicas valiosas ajuda a bater as
metas estabelecidas pela empresa,
sem distin¢do entre iniciantes e
veteranas. “A meta de vendas é a
mesma para todas. Essa estratégia,
no nosso entendimento, mostra a
nossa confian¢a no potencial de
cada uma, independente de ha
quanto tempo elas estdo na loja’,
explica Spelier.

Quando a venda nao se con-
firma, a vendedora é questionada
pela gerente, ndo com o intuito de
pressiond-la, mas apenas de identi-
ficar possiveis falhas na abordagem
que precisem ser corrigidas. Quem

nio atinge a meta recebe apenas o
saldrio fixo — o piso da categoria
de R$ 768 para quem trabalha no
comércio de rua e R$ 810 no shop-
ping. J4 aquelas que vendem mais
do que o valor estipulado pela em-
presa se beneficiam de cémissoes.
A exemplo da Arilu Distribuidora
e do PAM Satide, a Bonny também
recorre a premiagdes como moti-
vagdo extra a equipe. O incentivo
vem em forma de dinheiro, roupas,
calcados e até festas.

Ja para preservar os talentos
descobertos e revelados do as-
sédio da concorréncia, a rede de
loja de roupas femininas aposta
na valorizagdo pessoal. “Exigimos
profissionalismo e dedicagio das
nossas funcionarias, mas também
sabemos ser compreensivos e hu-
manos quando a situagdo exige.
Queremos que nossas funciondrias
venham trabalhar motivadas e sa-
tisfeitas com o local de trabalho’,
conclui o gerente de RH.

R EV I S T A AC’M Setembro 2012

Cllmca Dra Marcia Hoyos

TRANSPLANTE DE CABELOS
CIRURGIA DA CALVICIE

11 ANOS DE EXPERIENCIA - 2o

 Tecnologia a servigo do microtran

de cabelo com unltlades fo

Av. Dr. Luiz Teixeira Mendes, 2418
(Proximo ao Teatro Calil Haddad)

Maringa-PR - Tel. (44) 3262-5571
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Shopping a céu aberto vai
ganhar as ruas da cidade

A primeira delas serd a Santos Dumont, no trecho compreendido entre as avenidas

Sao Paulo e Getulio Vargas; Programa de Revitalizacio de Espacos pretende
conferir conceito de consumo de rua consagrado em paises europeus

Fernanda Bertola

Nos proximos anos, Maringa de-
vera ganhar um novo shopping,
desta vez a céu aberto. A novidade
chegara ao centro da cidade gragas
ao Programa de Revitalizagao de
Espagos Comerciais, que tem como
objetivo transformar o comércio de
rua local. A primeira a passar pela
revitalizacio em Maringd serd a Rua
Santos Dumont, no trecho compre-
endido entre as avenidas Sao Paulo

24
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e Getulio Vargas.

O programa é fruto de uma ini-
ciativa do Servigo de Apoio as Micro
e Pequenas Empresas do Estado do
Parand (Sebrae/PR) e Federacao do
Comércio do Paran4 (Sistema Feco-
mércio/PR), em parceria com outras
entidades, como a ACIM, que, jun-
tas formam a governanca do projeto,
e tem inspiracao na revitalizacio do
centro de Curitiba. Além de Marin-
ga existem agdes da proposta em
Francisco Beltrao, Londrina, Castro

e Marechal Candido Rondon.
Outras experiéncias que inspirai
o projeto foram colocadas em prati*
ca em centros urbanos como Paris
Madri, Buenos Aires, Montevidéu ¢
Nova lorque. “A exemplo dos case®
de sucesso temos condi¢des de obte!
6timos resultados, dependendo d¢
engajamento, participagao e com
prometimento dos empresérios 0
processo”, declara o consultor dt
Sebrae e gestor do Programa en
Maringd, Marcelo Wolff.

e



DE acordo com ele, o comércio
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Para PIOpOIcCionar 5 renovagao
do comércio de rua, o projeto pre-
tende melhorar o visya] a6 lojas, o
atendimento dos lojistas ao cons’u-
midor € 0 €SPaco piiblico, além de
promover a profissionalizacio da
gestdo de empresag participantes.
Caberé ao poder publico promover
estudos € levantamentos sobre os
impactos das mudangas necessarias
e orgamentos de viabilidade para
implantar um projeto urbanistico
com novailuminagio publica, arbo-
rizagdo revitalizada, recuperagao do
asfalto e da sinalizacio de transito.

Segundo o gestor, as transforma-
¢Oes que serao executadas nas trés
quadras do projeto aumentario o
faturamento e a competitividade en-
tre as empresas, justamente porque
o fluxo de pessoas no local tendera
a aumentar. Desde que estejam dis-
postas a ampliar seu diferencial no
mercado, 115 empresas dos mais
diferentes segmentos deverao ser
beneficiadas. Algumas delas sio ves-
tudrio, alimentagdo, educagio, cal¢a-
dos, estética, presentes, revendas de

~ celulares, decoracio e livraria. “Para
a realiza¢do do projeto é necesséria
a adesao de, pelo menos, 70% dos

- comerciantes ou proprietérios de
imoveis. Até 21 de agosto, 22 em-
presarios haviam aderido”, analisa.

O projeto é contemplado com
agoes de curto, médio e longo prazo.
As primeiras discussdes tiveram ini-
cio em 2008 e o langamento ocorreu
em julho do ano passado. As ativida-
des foram divididas em quatro eta-

Walter Fernandes

“Temos condicoes de obter timos resultados, dependendo do

engajamento, participacao e comprometimento dos empresarios”, diz
Marcelo Wolff; das 115 empresas, 22 aderiram ao programa
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ESTRUTURA DO PROGRAMA

DE REVITALIZACAC

COOPERACAO E ASSOCIATIVISMO

« Formacao e preparacao da governanga
+ Planejamento estratégico

« Pesquisa de satisfacao do consumidor

INFRAESTRUTURA EMPRESARIAL
+ Prédios
+Fachadas
- Equipaniéntos
"+ Vitrines
- Instalagoes (displayers, gondolas,
prateleiras, balcoes, vitrais, gesso etc.)

INFRAESTRUTURA PUBLICA
» Calcadas

+ [luminagao

« Arborizagao

« Equipamentos publicos

« Mobilidrios urbanos

« Ruas, etc.

GESTAO DOS NEGOCIOS
« Planejamento estratégico
« Gestao comercial e financeira

pas, com previsdo de conclusio em
dezembro de 2014. Wolff explica que
para alcangar os resultados espera-
dos serdo necessarios investimentos
financeiros, de estrutura e humanos
por parte do poder publico, das
entidades executoras e apoiadoras e
dos empresdrios participantes. Cada
parceiro exercerd uma contribuicao.
O Sebrae, por exemplo, promoveré
a capacitagdo dos empresarios por
meio de treinamentos, diagnésticos
e consultorias especializadas.

Sdo parceiros do programa:
ACIM, prefeitura, Conselho de
Desenvolvimento Econdémico de
Maringd (Codem), Sindicato dos
Lojistas do Comércio e do Comércio
Varejista de Maringd e Regiao (Siva-
mar), Sindicato do Comércio Vare-
jista de Ferragens, Tintas, Madeiras,
Materiais Elétricos, Hidrdulicos e
Materiais de Construcao de Ma-
ringd e Regido (Simatec), Sindicato
do Comércio Varejista de Produtos
Farmacéuticos de Maringa (Sinco-
farma) e Associagdo das Micro e
Pequenas Empresas de Maringd e
Regido (Micromar). Também sao
apoiadores do projeto o Centro Uni-
versitario de Maringa (Cesumar),
Universidade Estadual de Maringé
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(UEM), Sindicatos dos Emprega-
dos no Comércio (Sincomar), Sesc,
Senac, Sincontabil, OAB, Camara
Municipal, entre outros.

Preserva¢do com qualidade

Alguns fatores determinaram
a escolha da rua Santos Dumont
para receber as agdes do programa.
O vice-presidente da ACIM Freud
Oliveira explica que o grupo de
institui¢des que lideram a iniciativa
optou pelo trecho, porque ele ofere-
ce menos riscos, mais visibilidade e
por ainda nao sofrer com o processo
de degradagio tipico de areas cen-
trais, o que justifica uma agdo de
prevencdo. “Sera a preservacao do
que entendemos por qualidade de
vida, com melhor acesso as ruas,
embelezamento das fachadas e
nielhoria do transito e seguranga.
A proposta também é estimular
as novas geragoes, atraindo novos
consumidores para o comércio de
rua’, revela.

Os principios norteadores do
desenho arquitetonico da revitaliza-
¢ao constam no projeto urbanistico
apresentado pelo curso de Arqui-
tetura do Cesumar, em reunidao em

Walter Fernandes

André Matsumoto, da Brasil Cacau, acredita que a transformagéo do trecho sera
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Dercilio Constantino, das Lojas Alvorada, é um dos empresarios que aderiu ao projeto
ele ja faz planos de incluir na publicidade da loja a nova fase do trecho comercial

17 de julho. Sao eles: cena urbana,
mobilidade/acessibilidade, mobili-
ario urbano, comunicagdo visual e
arborizagao. “A proxima etapa do
projeto compreende visitas aos lo-
jistas, moradores e proprietarios de
imdveis, ja com a versao digitalizada
do projeto’, afirma.

“Somos premiados”

O proprietario das Lojas Alvo-
rada, Dercilio Constantino, é um
dos empresarios que ja aderiu ao
projeto. Para ele, alguns dos prin-
cipais diferenciais da proposta de
revitaliza¢ao da rua Santos Dumont
sao a padronizagdo de calgadas e
fachadas e a preparagao dos funcio-
narios para melhorar o atendimento

importante até para a promocao de acdes diferentes ent datas de maior fluxo de clientes
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aos clientes.

Constantino estd confiante qu
a mudanga chamara a atencao de¢
consumidores e concentrara turists
que visitam a cidade. “Somos pre
miados por estar no trecho’, comg
mora. A nova “cara’ da rua est4 ne
planos publicitdrios do proprietari
das Lojas Alvorada.

O comerciante André Matsumg
to, proprietario da loja Brasil Caca
¢ mais um dos participantes. El
acredita que a melhora visual dg
lojas e a criagdo de uma nova idep
tidade para a rua vai possibilitar
criacao até mesmo de eventos, faz
um marketing diferente e transfo
mar o local também em referénc
turistica.

Matsumoto ressalta que, além ¢
dar suporte a campanhas realizad;
durante o ano, a transformacj
do trecho também serd impos
tante para a promogdo de acae
diferenciadas em datas de grand
movimento no comércio, como
Natal. “Decoragao e iluminagi
poderdo ser trabalhadas de manej;
mais atrativa’, sugere. O empresdr:
acredita que a maior movimentagi
da rua terd como consequéncia ¢
reta a intensificacdo dos trabalhe
de policiamento, limpeza, dispe
nibilizagao de lixeiras ecologica
entre outros.

Para mais informacdes os intere:
sados devem procurar o Sebrae.

i



mARINGA HISTORICA

MIGUEL FERNANDO

Hospitais pioneiros em Maringa

No alvorecer da década de 1940 os
maiores temores dos habitantes das
zonas pioneiras eram ser acometidos
por doengas graves ou acidentes de
trabalho, e, consequentemente, en-
frentar uma intervengdo cirurgica.
Isto se dava pela falta de estruturas
adequadas nos estabelecimentos de
saude que, naturalmente, resultavam
em diversas complicagdes.

Maringé recebeu o primeiro hospital
em 1944. De propriedade de Lafayette
da Costa Tourinho, o Hospital Santa
Cruz foi inaugurado em um prédio de
madeira na avenida Brasil, no “Maringa
Velho”. Motivado pela experiéncia deste
estabelecimento, dois anos mais tarde
Augusto Pinto Pereira abriu as portas
do Hospital Sao Paulo, localizado na
entio Rua Cledpatra (atual José Jorge
Abraio). A Casa de Satde e Materni-
dade Maringa foi inaugurada em 12 de
abril de 1948. Neste estabelecimento, ao
lado da esposa, Gerardo Braga buscou
oferecer atendimento digno e sem fazer
distingao de classes.

Durante toda aquela década a cida-
de foi atendida por estes trés hospitais.
Eram estabelecimentos com instala-
coes, até certo ponto, precdrias, sem
saneamento basico e abastecimento
elétrico, que até funcionavam com ge-
radores proprios. Apesar disso, seus
proprietdrios atuaram com afinco para
que vidas fossem salvas.

Naio se sabe a data exata de inicio
de funcionamento, mas possivelmen-
te 0 quarto estabelecimento de sau-

- de da cidade foi o Hospital Modelo,
instalado na avenida Sio Paulo (onde
hoje estd o Maringa Park Shopping
Center). Em 1953, Galileu Pasquinelli
fundou o Hospital e Maternidade Sao
José na entdo rua Aquidaban (atual
Neo Alves Martins), o primeiro esta-
belecimento a possuir equipamento
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Nainauguracao do Hospital Santa Cruz da esquerda para a direita: Boanerges Fe}nandes,
Joao Tenorio Cavalcanti, David Rabelo, Alice Tourinho, Padre Emilio Clemente Scherer,
DonaMafalda, Dr. Lafayete da Costa Tourinho e Gastao de Mesquita Filho

de raio-x na cidade. Os médicos desse
periodo relataram em recentes depoi-
mentos que os profissionais “cansa-
ram de operar & luz de velas”. Tempos
dificeis.

Nos anos seguintes diversos outros
hospitais surgiram na cidade, como Sao
Lucas, Santa Lucia e Sdo Marcos. Isso
sem levar em consideragio as diversas
clinicas que funcionaram simultanea-
mente a estes estabelecimentos.

Os profissionais pioneiros da drea
da satde enrigueceram em Maringd.
Fato irrefutavel. Mas, hd de se fazer um
apontamento importante: muitos aten-
diam sem cobrar nada dos mais neces-
sitados. Outra informagdo importante é
que todo médico que aportava nesta re-
gido queria instalar consultorio ou hos-
pital, mas também queria ter sua fazen-
da de café. Uma necessidade eminente
ao0s que galgavam sucesse nos negocios.

Atendendo dezenas de pacientes,
cirurgias, além de outras atividades -
como o plantio de café, esses médicos
enfrentavam uma situagdo didria es-

Gerardo
Bragaa
frente da Casa
de Satde e
Maternidade ™
Maringa,

no final da
década de
1940

tressante. Um exemplo foi a morte de
Gerardo Braga, em 14 de janeiro de
1976. Pouco antes de sofrer o segundo
infarto, suas ultimas palavras para a es-
posa foram: “Nao pude atender todas
as pessoas que estavam na fila. Fiquei
triste com isto. Os que ficaram na fila
voltardao amanha”.

Miguel Fernando ¢ especialista em
Historia e Sociedade do Brasil
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A continuidade do

legado diante da dor

A sucessdo pode ser dificil, mas diante da perda repentina do patriarca, o
processo se torna mais doloroso; sucessores contam suas experiéncias e
desafios, e especialistas ddo dicas para manter a saide financeira da empresa

Juliana Fontanella

mudanca abrupta de diregao

de uma empresa familiar geral-
mente significa que os herdeiros
tém que Jidar com a perda de entes
queridos. Ao mesmo tempo, preci-
sam assumir os negdcios, estejam
preparados ou nao. No Brasil,
estima-se que das seis milhdes de
empresas ativas, 90% sejam fami-
liares. A falta de planejamento e de
preparagao de sucessores faz com
que menos de 67% cheguem a ter-
ceira geragao. A situagao se agrava
quando a morte do fundador exige

Walter Fernandes

que herdeiros que nem sempre tém
afinidade com o negdcio e estdo
sob forte abalo emocional tenham
que tomar providéncias que podem
determinar o futuro da empresa.

“O que vemos nessa situa¢ao
¢ que muitas vezes a familia nao
estd preparada para assumir essa
responsabilidade e o neg6cio passa
- quase sempre - por dificuldades”,
afirma o delegado do Conselho
Regional de Administra¢cao do
Parand (CRA), Anderson Freitas
Toregeani.

O planejamento estratégico da
empresa e da sucessdo de comando

-
““““
-

precisa comegar ainda na fundagdo.
E por meio deles que se determina
de que maneira o patrimonio serd
administrado, quem assume o qué
e qual é o poder decisério de cada
um. Preparado desde a abertura do
negdcio e renovado de tempos em
tempos, o planejamento deve ser
aprovado por todos os sicios e le-
vado ao conhecimento de possiveis
sucessores. A medida torna a suces-
sao repentina menos traumatica.
A transicdo deve ser cautelosa
e, se nao existe uma férmula to-
talmente eficiente, ha pelo menos
uma providéncia que deve ser to-
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mada de imediato: verificar a saude
financeira do negdcio. Toregeani
alerta que a falta de tempo para a
tomada de decisdo na fase inicial é
um momento critico. “Como ge-
ralmente quem assumiu o posto de
tomador de decisGes ndo esta apto
para o cargo, pode tomar decisoes
equivocadas, trazendo prejuizos a
empresa’ diz. ‘

Luiz Henrique Freitas, que é
advogado especialista em Direito
Empresarial e Tributério, orienta
quem se depara com a sucessdo
repentina a procurar um contador
ou, nas empresas maiores, solicitar
uma auditoria. E preciso saber
como estd a satide financeira do ne-
gdcio, se os pagamentos e saldrios
estdo em dia, se foram pagos todos
os impostos e tributos. Deve-se
verificar os dep6sitos de Fundo de
Garantia e de INSS. “E dificil para
o leigo compreender como um ne-
gbcio funciona porque as pessoas
olham apenas entrada e saida de
dinheiro. A empresa fatura R$ 65
mil e gasta R$ 60 mil, o sucessor
vé a ‘sobra’ de caixa e gasta ou
investe. SO que ainda ha tributos a
pagar e esse dinheiro faz falta. Para
um momento tao delicado, luto e
sucessdo, alguém que domina esse
conhecimento pode ajudar’, ensina.

E de Freitas que vem a reco-
mendagdo especial para quem
assume um pequeno negocio sem
familiaridade com ele. Na pequena
e microempresa, especialmente
na prestacio de servigos, o cliente
tem que ser conquistado pelo novo
gestor. Nao basta assumir o balcio,
tem que saber lidar com as pessoas,
negociar com fornecedores, cre-
dores € como cobrar. Felizmente,
tudo isso se pode aprender. O ad-
ministrador recomenda programas
de capacita¢ao empresarial para o
sucessor ter uma ideia do que € pre-

Walter Fernandes

-

-

“Muitas vezes a familia nao esta preparada e o negécio passa por

dificuldades’, diz o delegado do CRA Anderson Toregeani; elaborar um
planejamento estratégico e de sucessao e importante

ciso para dar certo. “A capacitagao
orienta como trabalhar no negocio;
entender custos, tributagio, docu-
mentos, contratos e até a visualizgr
oportunidades. Com esse conheci-
mento, o herdeiro também podera
avaliar se ele é a melhgr opgao para
assumir o cargo de comando’.

Fundagoes fortes

A unido de trés irmaos trouxe
longevidade aos negécios de uma
familia ainda abalada pela morte
dofundador. A sucessdo repentina
surpreendeu os herdeiros do enge-
nheiro civil Vacerlei Cardoso Just
em 2011 quando ele faleceu, a0$
62 anos. Os filhos ja faziam parte
da equipe e o conhecimento que€ ti-
nham das rotinas da empresa e dos
colaboradores facilitou 0 processo.

A filha mais velha, Luciana Just
Bertocco, é arquiteta & atua hd dez
anos nos projetos dos empreen-
dimentos da Construtora Just. A
segunda é a advogada Mariana,
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que trabalhava na drea de Recursos
Humanos, o engenheiro agronomo
Eduardo cuida do departamento
financeiro da construtora e da
fazenda da familia. “Acho que
esta proximidade e experiéncia
foram importantissimas, porque
conheciamos a empresa. Meu pai
administrava no modelo de gestio
participativa e acompanhdvamos
tudo. Também temos na Just fun-
ciondrios que estao ha anos na
empresa e nos dao toda a assessoria
necessaria’, ressalta Luciana.
Assumir 0s negdcios em meio
a perda é um desafio para toda a
familia, sobretudo quando se trata
de uma empresa familiar em que a
figura do fundador é tao presente.
No caso dos Just, a forma como
a empresa era administrada pelo
pai ajudou a nortear as primeiras
decisdes dos herdeiros. Luciana

e 0s irmaos sabiam a importancia :
de manter o foco na tomada de :

decisdes e seguir o planejamento

————
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estabelecido pela diregao anterior.
Para ter mais seguranga e atuar com
a velocidade que o momento exigia,
0os irmao contrataram assessores
externos nas areas juridica, contabil
e psicoldgica. “E um momento di-
ficil para todos, é necessario racio-
nalizar a dor - o que nao é facil - e
seguir em frente, pois a empresa e
os negbcios nao podem parar, sdo
decisdes praticas a se tomar. No dia
seguinte ao enterro do nosso pai es-
tdvamos 14, os trés: Facilitou o fato
de cada irmao estar atuando em
dreas importantes da empresa’, diz.

A assessoria externa ajudou a
equilibrar o emocional e o racio-
nal da familia e colaboradores. O
que os trés irmaos sabiam ¢é que
queriam continuar o trabalho do
pai e assim fizeram. “Vivemos uma
tragédia, aconteceu de uma forma
que ndo havia tempo para pensar.
De repente vocé estd uma rocha
e nem sabe de onde veio a forga’,
afirma Eduardo. Na avaliagdo do
filho, quando se decide continuar
em meio a uma crise dessa gra-
vidade, a familia precisa superar
qualquer diferenca e ficar unida,
procurar assessoria especializada e
trabalhar muito. “A dor da familia
era da familia, no ambiente empre-
sarial éramos a empresa. Nao é facil.
Sentir-se avaliado, cobrado, porque
nio é o seu pai é inevitdvel, por
outro lado, quando se realiza um
bom trabalho também conquista
credibilidade, e isso fortalece”, diz.

A confirmacio de que eles esta-
vam no caminho certo aconteceria
em abril, na Feira de Imoveis. A
resposta do mercado serviu como
um certificado de que o legado de
Vacerlei Just estava em boas maos.
“Aquela foi uma ocasido marcante
para nds e toda a equipe, a visitagao
em nosso estande e o fechamen-
to de negocios superou todas as
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Arquivo pessoal

0 advogado Luiz Henr

expectativas. Estdvamos unidos
e o esforo de separar emocional
do racional valeu a pena’, destaca
Mariana. O sucesso da segunda ge-
racao da Construtora Just também
reside na forma como o legado foi
transmitido a ela e os irmaos. “Meu
p,ai'cor}struiu a empresa com prin-
CIp10s €ticos, valores e muito traba-
lho. Recebemos a fundagio pronta
¢ estamos dando continuidade.
Tem dado certo porque nds nos
espelhamos no empresério que ele
foi, e, cada um d4 o melhor de si”

Novos caminhos

A sucessao que acontece em
MEI0 a uma tragédia é mais dificil,
mas o aprendizado pode repre-
sentar novas oportunidades para
0 sucessores. Esta foi a direcio
tomada por Rodrigo Seravali de
Britto quando o pai dele, Valdecir
de Britto, faleceu. O empresario
era um dos fundadores da conces-
siondria Volkswagen em Maringa e
morreu aos 57 anos, em 2008.

Na época, os negaécios da familia
nao estavam nos planos imediatos
de Rodrigo. O mercado de imé-
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que Freitas alerta que nas empresas de pe
Nnovo gestor precisa conquistar os clientes, além de negociar com fornecedo
credores, mas tudo isso pode ser fruto de aprendizado

1l

queno portq ,
I’ese

veis ja estava em alta e como tjy,
intengdo de empreender naquelEl
area, ele trabalhava em uma imob.a
lidria. Na concessionaria, Rodpyj 3
aparecia esporadicamente, mag n~°
se envolviacom a administragao 30
empresa. ;

No periodo de transi¢io de Qo
mando e organizagio interna, el\
sentiu que estava de luto, mag & 3
preciso ser 4gil porque os negdcg
continuavam a todo o vapor. Agg; ’
conforme aprendia sobre o funcj,
namento dos negdcios, também.
delegava tarefas aos membrog da !
familia. “A minha responsabilidag,
foi priorizar e realizar, até hoje fagg
isso. O que antes se fazia em quaty,
tinha que ser feito em trés, mas(;
que ninguém sabia ¢ que meu py
cuidava de 80% de tudo. Ele ey
uma pessoa pratica, nao existj
problema sem solucao”, diz.

A forma como Rodrigo assumj
a empresa na troca de comandy
mostrou maturidade na tomad,
de decisdes, uma caracteristicg
determinante para o empresdrig
no momento de deixar o cargo de |\
diretor comercial da empresa do pai

A



e seguir nova dire¢do. “Acho que
as coisas seguiram o rumo que ele
gostaria e isso me conforta”

O coacher Eduardo José Valério é
especialista em Gestao, Estratégia e
Governanga Corporativa. Associa-
.do a Funda¢dao Dom Cabral (FDC),
escola de negdcios especializada no
desenvolvimento de executivos e
empresas do Parand. Valério afirma
que a visdo estratégica é importante
para que em um momento drama-
tico como uma sucessao repentina,
os herdeiros possam assumir os ne-
goécios com uma visdo de mercado
competitiva ou transferir o poder a
quem se mostra a melhor escolha
para a empresa.

“Hoje o ‘olhar do dono’ vem
acompanhado de outros instru-
mentos e uma visao estratégica

—

4
,

de fora para dentro. Enquanto o
plano de sucessdo nasce na em-
presa, a consultoria se volta para
os herdeiros e desenvolve planos
de desenvolvimento individual
(PDI), que os ajudam a identificar
suas aptidoes”, explica. A segunda
geragdo aparece no mercado globa-
lizado e encontra um cendrio mais
complexo que o dos fundadores,
quanto melhor preparados os su-
cessores, melhor serd a convivéncia
com executivos externos. E preciso
olhar para os negécios com clareza
e dimensiond-los, ter objetivos e
disciplina para leva-los adiante ou
transferir o comando. Para muitos
sera melhor fazer parte do conselho
administrativo, controlar e avaliar a
empresa sem assumir uma fungao
executiva. [l
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Com a perda do pai, Rodrigo Seravali
de Britto precisou mudar seus planos
e assumir a concessionaria do pai;
passado o periodo de transicao, ele
deixou o cargo de diretor comercial
seguiu NOVOS rumos
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Uma sociedade
para concretizar
bons projetos

Fernanda Bertola

i“ Esta ¢ uma sociedade de bons

pagadores para micro e pe-
quenos negocios geridos por em-
presdrios que tém boas ideias e
bons projetos”. A afirmagao sobrea
Noroeste Garantias ¢ do presiden-
te da entidade, Ilson Rezende. O
trabalho da sociedade garantidora
de crédito se configura em oferecer
garantia junto as instituigdes finan-
ceiras para os empresarios, que po-
dem conseguir crédito mais barato

Walter Fernandes

A By System Automacao
Residencial conseguiu
acessar uma linha de
crédito com o respaldo
da Noroeste Garantias, 0
que viabilizou a abertura
de um showroom; na
foto, o sécio Vinicius
Yamamura

A garantia obtida através da
Noroeste Garantias junto

as instituicoes financeiras

e com mais facilidade para investir
no proprio negdcio. As operagdes
da entidade tiveram inicio no co-
mego do ano, atendendo empresas
situadas em municipios num raio
de 80 quilometros de Maringd e
tém fomentado o desenvolvimento
regional.

A principal diferenga entre o cré-
dito tradicional e o oferecido com
o respaldo da Noroeste Garantias
¢ uma taxa de juros mais atrativa,
pré-negociada pela entidade junto
a instituicdo financeira. “Acerta-

proporciona crédito mais barato e
com mais facilidade a empresarios
que querem investir no negocio;
ja sdo cerca de R$ 500 mil em
operacdes realizadas

mos R$ 1,5 milhdo em operacdeg
e, por isso, as taxas oferecidas siq
menores. E diferente de um cliente
requerer R$ 20 mil diretamente aq
banco’, afirma Rezende. As taxag
sdo 30% a 40% menores para o
pequeno empresdrio.

De acordo com Rezende, g
Noroeste tem hoje um lastro de
R$ 2 milhdes para honrar os com-
promissos com 0s sdcios, sendg
que tem cerca de R$ 500 mil em
operagdes realizadas. A entidade
pode garantir até 80% da operacig




Walter Fernandes

e como pode operar até R$ 100 mil
como carta de garantia, isso resulta
em operagdes de até R$ 130 mil
para as empresas. :

Além da carta de garantia, a
Noroeste tem projetos para o
acesso as linhas de crédito sub-
sidiadas, por meio do Banco
Nacional do Desenvolvimento
(BNDES) para as micro e peque-
nas empresas, Proger e outras que
tém apoio governamental. “Existe
a promogao politica destas linhas
de crédito, mas algumas vezes as
micro e pequenas empresas nao
conseguem acessd-las. Por isso,
também trabalhamos na viabiliza-
¢do deste tipo de crédito”, explica
Rezende.

Abertura de showroom

Como o objetivo da Noroeste
Garantia é financiar bons projetos
que precisam de aporte finan-
ceiro, a By System Automagio
Residencial conseguiu concretizar
o0 projeto de abrir um showroom.
Desde 2008 atuando com produ-
tos tecnolégicos no mercado da
construc¢do civil em Maringd, a
empresa conseguiu uma carta de
garantia no inicio deste ano para
viabilizar a reforma do prédio e
aquisicao de equipamentos para
a abertura do espaco.

Segundo um dos proprietarios
da By System, Vinicius Doce Yama-
mura, Como a empresa ¢ pequenae
nao havia o que ser oferecido como
garantia, o valor para investimento
nao seria concedido por meios
tradicionais ou a burocracia seria
grande, além das altas taxas de
juros para conseguir um emprés-
timo. Foi ai que entrou a Noroeste
Garantias: além de conseguir 0
crédito com facilicinz\fie e rapidez,
a empresa nio encontrou muita
burocracia.

O perfil dos empresarios que tém
acesso s cartas de garantia é ana-
lisado por um comité técnico, que
avalia a capacidade de pagamento.
A sele¢ao descarta empresas que
apresentam problemas financeiros
em fungdo de gestao inadequadada
organizacio. Neste caso, quando 0
problema ndo é simplesmente de
crédito, a Noroeste Garantias € 0
Sebrae/PR fornecem consultoria
para auxiliar o sécio no restabe-
lecimento do negécio, além de
servigos na preparagao de projetos.

A Noroeste conta com outros
tipos de sdcios: os mantenedores,
que aportam recursos no fundo
e ajudam no custeio da entidade,
e os voluntdrios, que sao pessoas

fisicas ou juridicas que se associam,

para ajudar a entidade no seu fun-

Gracas a garantia

de pagamento

que oferece aos
bancos, a Noroeste
ajuda empresas
conseguirem
empréstimo mais
barato; “sociedade de
bons pagadores com
boas ideias”, diz lison
Rezende

cionamento. A ACIM foi uma das
entidades que aportou recursos
para a formagao do fundo de cré-
dito inicial. :

Funcionamento

Para se tornar associado da
Noroeste Garantias, € necessdrio
apresentar o CNP] e pagar uma
Gnica taxa de adesdo, cujo valor
depende do porte da empresa. Nao
ha mensalidade. As micro e peque-
nas empresas interessadas devem
associar-se mediante condi¢oes
pré-definidas.

Todas as vezes que 0s sOCios
necessitarem de recursos em insti-
tuicdo financeira conveniada e ndo
tiverem a totalidade das garantias
para oferecer, poderao solicitar o
aval da operagdo. Ilson Rezende
lembra que para a obtengao da car-
ta de garantia ndo basta ser socio.
Para qualquer operagdo um comité
técnico realiza uma nova avaliagao.

Caso seja concedida a garantia e
a empresa nao efetuar o pagamento
do crédito, a Noroeste honrara a
divida frente a institui¢ao finan-
ceira, mas o associado podera ser
acionado judicialmente, além de
ser descredenciado da entidade.

A Noroeste Garantias funciona
no prédio da ACIM. Mais informa-
¢oes pelo 3023-2283.
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Jair Ferrari recebeu da ACIM, Sivamar, Apras e Fiep o certificado de Empresario do Ano; na foto
menor, 0 homenageado com a estatueta do prémio

Da origem humilde %

Fotos/Walter Fernandes

e

a0 empresario com
trajetoria reconhecida

Jair Ferrari foi homenageado com o prémio Empresario do Ano, numa
cerimodnia para 800 pessoas realizada em agosto; empreendedorismo
b

compromisso com as causas sociais e humildade foram qualidades dele
ressaltadas por familiares e liderancas

Giovana Campanha

Oempresério Jair Ferrari diz se
guiar pela honestidade, transpa-
réncia e com a filosofia do ganha-
-ganha, onde todos os parceiros sao
beneficiados nos negécios. A receita
tem dado certo, ja que as empresas
das quais ele é sicio, Ferrari & Za-

gatto e Fortgreen, geram cem em-
pregos e estdo hd anos no mercado.
O reconhecimento pela trajetoria
bem sucedida veio no més passado
quando ele recebeu o prémio Em-
preséario do Ano 2012. A cerimdnia
de entrega do prémio, realizada em 3
deagosto, foi mais do que concorrida,
com a participacao de 800 pessoas,

entre familiares e liderancas, como(
senador Sérgio Souza, os secretri
de Estado Ricardo Barros e Rep
Pereira da Costa, o chefe da Cas
Militar do Parand, Adilson Castilh
Casitas, os deputados Cida Borghett
Luiz Nishimori, Dr. Batista e Eni
Verri, juizes, delegados, vereadore:
secretarios municipais e presidente



&
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de entidades de classe
A ceriménig foi 2

cepos, lhos, omentos da mie,
boradores de Jajy Fg o B @l

errari, bem como
de representantes de entidades, que
reforgar ag’ g h‘fmildade, integridadee
empreen edo‘flsmo do homenageado.
Depois, O Presidente da ACIM, Marco
Tadeu Barbosa, discursou, ocasidio em
que ele_ agradeceu tudq que Jair Ferrari
tem felt‘? €Omo diretor voluntario da
ACIM, com jeito simples, cativante e
que Oor. gulha nossa entidade” Barbosa
lembrou que a escolha de Ferrari
como homenageado foj uma unani-
midade. “Fico feliz de estar a frente da
ACIM neste dia tdo especial”

Na sequéncia o presidente do
Sindicato do Comércio Varejista de
Maringa € Regido (Sivamar), José
Rubens Abrao, falou sobre o associa-
tivismo € OS Passos de um empreen-
dedor rumo ao sucesso. “O prémio é
um reconhecimento das entidades a0
valor da cada empresrio de Marings.
£ um orgulho poder homenagear Jair
Ferrari E parabenizou o homenage-
ado danoite por ter participacio ativa
na comunidade.

Em nome do governador Beto
Richa, 0 secretdrio de Industria,
Comércio e Assuntos do Mercosul,
Ricardo Barros, ressaltou o espirito
empreendedor de Ferrari. “Dias de
intenso trabalho antecederam este
momento de homenagem”

O senador Sérgio de Souza disse
que hd menos de 50 anos o Brasil
era um importador de graos e hoje
¢ o maior produtor de alimentos do
mundo. “O agronegécio representa
20% do PIB nacional. A industriali-
zagao do agronegdcio cresceu muito
e Jair Ferrari cresceu junto”. Por fim,
ele parabenizou o homenageado e
as entidades realizadoras do pré-
mio Empresério do Ano, que sdo a
ACIM, Sivamar, Associa¢do Para-

aberta com um

Em nome da ACIM,
Marco Tadeu Barbosa
disse que Jair Ferrari
“tem jeito simples,
cativante e que orgulha
nossa entidade. Fico
feliz de estar a frente
da ACIM neste dia tao
especial”

naense de Supermercados (Apras) e
Federagao das Industrias do Estado
do Parana (Fiep).

Na sequéncia os presidentes das
entidades realizadoras do prémio
juntamente com diversas autori-
dades entregaram o certificado
de Empresario do Ano 2012 a Jair
Ferrari. E em seguida o empresa-
rio Reginaldo Czezacki, que foi o
homenageado de 2011, entregou a
estatueta do prémio a Ferrari. .

No final da cerimonia, em meio a
lagrimas e bom humor, Jair Ferra.ri
fez seu discurso. “Nao sou movi-
do por reconhecimento, mas sei
da importancia deste préemio e da
grandeza dos empresarios que me
antecederam. Trabalho hd 35 anos

com o agronegocio e tenho orgulho
disso, porque o produtor rural é uma
pessoa diferenciada”. Ele agradeceu a
Deus, esposa, filhos, a mae e outros
familiares, amigos, funciondrios, for-
necedores, produtores rurais, autori-
dades e patrocinadores do evento por
lhe proporcionarem a homenagem.
A ceriménia de entrega do prémio
teve o patrocinio da Adega Brasil,
Cesumar, Controlsul, DB1 Informa-
tica, Dow Agrosciences, FA Maringd/
Bandfashion, Fertipar, GV'T, Hospital
Provisao, Ingaville, McDonald s,
Moinho Vermelho Buffet, PAM
Saude, Plant Bem, Sérgio Yamada
Computagao, Sebrae, PB. Lopes Sca-
nia, Sicoob Metropolitano, Solomar
John Deere e Usina Santa Terezinha.
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DIREITO DO CONSUMIDOR

N

Rosangela Gris

jam voltados para produtos de
qualidade e atendimento de alto
padrao, defeito zero é uma meta pra-
ticamente inatingivel nas empresas,
mesmo nas de primeira linha. Erros
sdo inevitaveis, mas consumidores
insatisfeitos ndo. Transformar recla-
macoes de clientes em publicidade
positiva extrapola o conceito de
estratégia de marketing e se torna
requisito obrigatdrio de sobrevi-
véncia e superagao da concorréncia.
Segundo especialistas da drea de
marketing, eventuais falhas jamais
devem ser ignoradas ou tratadas
como tabus pelas empresas. O ideal
é que elas sejam encaradas como
oportunidades disfarcadas para a
fidelizacdo de clientes.

“O cliente insatisfeito esta cada
vez mais consciente dos seus direi-
tos. Impedir que ele faga criticas e
reclamacoes é uma postura retrogra-
da e inviavel. As empresas precisam
investir na interagao com os clientes,
dando retorno aos seus chamados,
respondendo claramente e checan-
do se as questdes foram respondidas
satisfatoriamente. E, principalmen-
te, respeitando os direitos ja estabe-
lecidos para o consumidor’, ensina
Osmar da Cruz Martins, diretor da
Adesig Consultoria e Treinamentos
e professor de pds-graduagdo em
gestao de qualidade.

De acordo com o consultor, os
canais de interagdo para o rece-
bimento e tratamento das recla-
macoes variam de acordo com o
tipo de produto e da quantidade
de clientes. “Empresas de bens de
consumo, por exemplo, precisam
ter infraestrutura para atendimento
de assisténcia técnica; empresas de
servicos e de bens durdveis, para o
suporte ao cliente, e empresas de ou-

Ainda que todos os esforcos este-

36

Walter Fernandes

Da insatisfacao ao
marketing positivo

Nenhuma pessoa e, por extenso, nenhuma empres,

estd livre de cometer falhas; no dia a dia do varejo

responder prontamente e da maneira adequada
a reclamagao pode se transformar em marketing

positivo e fidelizar o cliente
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Claudia Michiura, do Maringa Park: shopping disponibiliza varios canais de
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comunicacao entre consumidores e gerentes e treina equipe para auxiliar e prestar

informacoes aos clientes

tros géneros precisam ter um canal
para suas especificidades”, explica
Martins, acrescentando que mais
importante do que disponibilizar o
servigo de atendimento é responder
a0 consumidor. “Todas as sugestoes
ou reclamagdes enviadas devem ter
resposta. Isso ¢ fundamental para a
maturacdo desse sistema, bem como

REVISTA AC'M Setembro 2012

para gerar histéricos de atendimen-
tos e clientes com feedback claros’
Os histéricos de atendimento
sugeridos pelo consultor também
fundamentam a investigagao e
avaliagdo sobre a pertinéncia das
reclamacodes, livrando assim os
empresérios de reclamagdes opor- |
tunistas. Por outro lado, segundo
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Consultor Osmar da Cruz Martins: “o cliente insatisfeito esta cada vez mais

Walter Fernandes

J

consciente dos seus direitos. Impedir que ele faca criticas e reclamagdes é

uma postura retrégrada e inviavel”

Martins, quando houver evidéncias
suficientes e objetivas de que um
incidente gerou prejuizos financei-
ros ou morais, o ressarcimento ao
cliente deve ser feito. “A empresa
deve oferecer o que estd previsto no
Cédigo de Defesa do Consumidor,
no minimo. Porém, quando devi-
damente investigada a legitimidade
da reclamagio, o ideal é oferecer
algo mais. E preciso ter em mente

que o cliente satisfeito vai voltar. Ja

o insatisfeito, dificilmente, além de
falar mal da empresa”

Funcionarios treinados

E pouco provavel que os cerca de
400 mil consumidores que circu-
lam mensalmente pelas cem lojas e
areas de entretenimento e convivio
social saiam plenamente satisfeitos
do Maringa Park Shopping Center.
A gerente geral, Claudia Michiura,
reconhece que possiveis falhas po-

o Permitir que o cliente tenha tempo de propagar a insatisfagao

9 Manter vendedores desinteressados, mal preparados e pouco acolhedores

e Dificuldade de encontrar vaga no estacionamento

o Falta de produtos

9 Pouca atencao dispensada
pelo vendedor ao cliente

0 Desorganizacao da loja

o Desconhecimento do produto
por parte do vendedor

FONTE | www.administradores.com

Erros

. mais comuns
que podem gerar

reclamacoes

@wvainer

dem ocorrer e resultar em descon-
tentamento, mesmo em se tratandg

de um empreendimento de altq
padrao de qualidade. Segundo ela,
aadministragao registra, em média,
dez reclamagées por més.

Para solucionar incidentes e minj-
mizar a ocorréncia de eventuais da-
nos e/ou prejuizos, o Maringa Park
disponibiliza canais de comunicaco
entre os consumidores e a geréncia,
No primeiro andar do shopping,
por exemplo, ha um balcio de aten-
dimento ao cliente onde ¢ possive]
registrar imprevistos que resultaram
em aborrecimentos e eventuais
prejuizos. Além desse ponto fixo,
também € possivel fazer com que
as reclamagoes cheguem até a admj-
nistracao por intermédio dos inte-
grantes da equipe de seguranca que
circulam pelo shopping, inclusive no
subsolo. Segundo Cldudia, a equipe
toda estd treinada e apta a prestar
auxilio aos clientes descontentes ou
com problemas. Todas as reclama-
¢oes, bem como eventuais situacdes
inusitadas vao parar nos relatérios
repassados a Central de Operacoes,
que, por sua vez, as direcionam 3
geréncia. O shopping dispoe ainda
de um Servico de Atendimento ao
Cliente (SAC) na internet, por meio
do qual é possivel reclamar e sugerir
melhorias.

“Nenhuma reclamacio fica sem
resposta. Analisamos todas e esta-
belecemos contato telefénico com
o consumidor, seja para dar uma
explicacdo, um pedido de desculpas,
um brinde ou, quando € o caso, in-
formar sobre o ressarcimento. Essa
também € a orientagao repassada
para os nossos lojistas”, afirma a
gerente.

A politica de resposta rapida e
satisfatoria ao cliente assumida pelo
Maringd Park vai ao encontro da
postura recomendada pelo consul-
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tor Osmar da Cruz Martins, de tra-
tar as reclamagdes com prontidao e
jamais esperar que o cliente reclame
pela segunda vez. Ainda de acordo
com ele, ¢ imprescindivel oferecer
mecanismos para o cliente detalhar
a insatisfacdao, o que pode facilitar
o entendimento entre as partes e
até mesmo ajudar a reverter uma
imagem negativa em marketing
positivo.

Claudia compartilha da opinido
de Martins e é justamente por isso
que a preocupagao maior da ge-
rente é com a insatisfaciao velada,
nao com as reclamagdes registra-
das no SAC. “O cliente que sai do
shopping insatisfeito dificilmente
voltara. Se esse descontentamento
¢ informado a administragdao ou
ao lojista é possivel revertermos
a situacao e até fidelizar o cliente,
como ocorre em 99% dos casos.
Por outro lado, quando a recla-
mag¢ado nao ¢ registrada, isso ¢
impossivel”, lamenta.

Em7 mesesAViagéo Garcia contabilizou 700 reclamacoes entre 1,2 milhao de

Reclamacao vira consultoria

Na Viagao Garcia, empresa
de transporte rodoviario de
passageiros e encomendas ha
quase 80 anos no mercado,
reclamacao de cliente tem
outro nome: consultoria..
“Dentro da nossa politica,
quando um usudrio reclama
do servico ou atendimento
ele, na verdade, esta nos
prestando uma consultoria
sobre o que precisa ser
revisto, adaptado ou alterado
na empresa’, afirma o gerente
comercial, Cesar Macedo.

Essas “dicas” chegam até
o Servico de Atendimento
ao Consumidor (SAC) por
meio de trés canais de
comunicacgao: telefone 0800,
email disponibilizado no site
da empresa ou registros em
livros para uso dos clientes
nos guichés das rodoviarias

passageiros mensais; frota rastreada por satélite e treinamentos da equipe

minimizam reclamacoes

38 REVISTA ACIM Setembro 2012

dos destinos atendidos.
Depois de devidamente
registradas no sistema de
controle interno pela equipe
de 15 profissionais, que se
revezam no atendimento 24
horas, sao direcionadas aos
departamentos competentes
para fins de verificagao e
solugao.

“Cada caso é avaliado
individualmente. Todas as
situagoes, sem excecao,
relatadas por usuarios
insatisfeitos sao analisadas e
respondidas. O contato com
o cliente é feito sempre por
telefone no prazo maximo de
cinco dias Uteis, como previsto
pela lei”, assegura Macedo.

De janeiro a julho deste ano,
a Viacao Garcia contabilizou
700 reclamacodes. Algumas
delas dizem respeito a falta de
pontualidade e atendimento
prestado pelos colaboradores.
Mensalmente, 1,2 milhdo
de passageiros viajam pelas
mais de 150 linhas diarias da
empresa, cuja frota é composta
por 600 carros.

De acordo com Macedo, a
frota é rastreada via satélite,

o que permite controlar com
rigor a velocidade dos énibus,
Também, segundo ele, os
motoristas e colaboradores
passam por treinamentos
frequentes para oferecer

o melhor atendimento e
reforcar o compromisso da
empresa com a seguranca dos
passageiros. “Isso tudo ja evita
muitas reclamacoes’, acredita o
gerente comercial. [
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CULTURA

ACIM recebe comissarios do MinC

Comissarios analisaram mais de 500 projetos de todo o Brasil durante a 2012 reuniao
do colegiado realizada em Maringd; Usina Santa Terezinha foi homenageada por ser
quem mais destina recursos em Maringd para a cultura, por meio de renuncia fiscal

Juliana Daibert

esde 2011, as reunides da Co-

missdo Nacional de Incentivo a
Cultura (CNIC), do Ministério da
Cultura (MinC), deixaram de ser
feitas apenas em Brasilia e passaram
a circular por outras capitais, com
o objetivo de conferir maior repre-
sentatividade e aproximagao com as
classes artisticas locais.

O interior do Brasil foi escolhido
como sede da CNIC pela primeira
vez desde que a itinerancia come-
cou e a 201° reunido ocorreu em
Maringd, entre 7 e 10 de agosto, na
ACIM. Além da andlise de mais
de 500 projetos culturais de todo
0 pais, somando cerca de R$ 600
milhoes, 0s comissdrios cumpriram
uma extensa programacgao, que
incluiu encontro com empresdrios,
contadores, produtores e agentes
culturais, além de visitas técnicas a
projetos viabilizados pelo incentivo
fiscal da Lei Rouanet.

“Maringd foi nossa primeira ex-
periéncia fora das capitais. Os quatro
dias de intenso didlogo envolveram
todos os atores do processo, reu-
nidos com a finalidade comum de
fomentar a cultura local, trocando
experiéncias, conhecendo as mani-
festagoes e sensibilizando o empre-
sariado’, disse Henilton Menezes,
secretario de Fomento e Incentivo
a Cultura (Sefic), do Ministério da
Cultura (MinC).

Sensibilizar o empresariado a in-
Centivar os projetos culturais locais

)

foi a proposta do secretdrio da Sefic
durante uma de suas atividades
em Maringd, que aproveitou para
conhecer alguns deles, como Som
da Banda, Orquestra Cesumar e
Festival Nipo-Brasileiro na compa-
nhia de integrantes da Comissao.
Além de apresentar indicadores do
cendrio cultural brasileiro, os meca-
nismos da lei federal de incentivo,
os indices de captagdo de recursos
da rentncia fiscal e o papel do go-
verno no financiamento a cultura,
Menezes focou nas vantagens, para
o investidor, de apoiar por meio da
Lei Rouanet.

No dia 9, durante o almogo
oferecido pela ACIM aos comis-
sarios, a Usina Santa Terezinha foi
homenageada por representantes
da Associacio Comercial e do
Instituto Cultural Ingd. De acordo
com o MinC, a empresa foi a maior
destinadora de recursos para proje-
tos culturais na cidade por meio da
rentincia fiscal em 2011.

Pela primeira vez trabalhando em uma cidade do interior, membros da CNIC se
reuniram na ACIM para avaliar projetos culturais de todo o pais

Forum semeia bons
frutos para producao
cultural no interior

Aproveitando a presenca dos
comissarios da CNIC em Maringa,

o Instituto Museu Meméria e Vida
(IMMV) organizou o 1° Férum Nacional
da Producao Cultural em Pequenos e
Médios Municipios no mesmo periodo
da reuniao do colegiado nacional.

O diretor de projetos do IMMV,
Marcelo Seixas, avalia que os frutos
advindos do debate proposto pela
iniciativa inédita nao tardarao a ser
colhidos. “Acreditamos que para as
cidades do interior sera uma redencao,
pois ha muitos arranjos produtivos
locais da economia criativa que sao
possiveis e serao potencializados com
a realizagao de uma itinerancia da
Comissao. Temos muitas possibilidades
que se exploradas poderao, através da
cultura, trazer desenvolvimento para
muitas localidades, potencializando o

rn

‘bom turismo'”.
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ELEICOES

Por mais responsabilidade
e consciéncia em outubro

Proposta por entidades da sociedade civil e levada adiante em parceria com
veiculos de comunicagdo, campanha do “Voto Consciente” ganha as ruas e busca
despertar a importéancia de decidir com maturidade no dia 3 de outubro

——

Juliana Daibert — —— = = .
e S ——— |
Oestudante Gabriel Strozzi com- —= = 77 7__‘_4__ M " . et
pletou 16 anos no dia 23 de 2 e

abril, data que mereceu dupla co-
memoragdo: pela passagem de mais
um ano de vida e pela atitude civica
do adolescente. Strozzi buscou a
Justica Eleitoral para fazer o titulo
de eleitor. “Quero votar nas elei-
¢oes de outubro. Sinto que, a partir
do momento em que voto, tenho
mais direitos e sou mais cidadao’,
afirma. A maturidade do jovem a
respeito do instrumento civico que
autoriza sua entrada no mundo da
disputa democratica ¢ admiravel e
contrasta com o descaso que muitos
fazem do poder de decisdo que tém

em maos.
Tendo em vista este fato e numa

tentativa de despertar o eleitor
para a seriedade da escolha dos
representantes politicos, mais de
80 entidades da sociedade civil,
entre elas a ACIM, langaram, em
meados de agosto, a campanha do
Voto Consciente. Assinada pela
Sociedade Civil Organizada de Ma-
ringd, que tem como porta-vozes
a ACIM, a Ordem dos Advogados
do Brasil (OAB) e a Arquidiocese
de Maringa, o mote das pegas pu- 3§
blicitarias é a responsabilidade que Ao completdr 16 anos, Gabriel Strozzi fez o titulo de eleitor:
o ato de votar pressupde. Até 3 de “Sinto que tenho mais direitos e sou mais cidadao”

Walter Fernandes
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A DEMOCRACIA ESTA
NO COTIDIANO. VALORIZE
ESSE DIREITO. VOTE!
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outubro, data do primeiro
turno das elei¢oes para
prefeitos e vereadores das
5.560 cidades brasileiras,
serdo feitas passeatas,
panfletagem e veiculagdo
das pegas publicitarias na
midia (televisdo, radio,
jornais, revista, internet
e outdoor).

O presidente da ACIM,
Marco Tadeu Barbosa,
justifica a validade da
campanha porque, como
ocorreu em pleitos an-
teriores, a escolha dos
representantes publicos
continua sendo encarada por parte
significativa do eleitorado sem a
seriedade e o comprometimento
que merece. “Até hoje tem gente que
ainda desconhece as atribui¢des do
vereador”, exemplifica. No langa-
mento da campanha coube ao vice-
-presidente de marketing da ACIM,
José Carlos Barbieri, apresentar os
objetivos e algumas pegas publici-
tarias. “A ACIM é apartidaria, mas
politicamente ativa”, lembrou ele,

Walter Fernandes
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0 empresario Manoel Pismel poderia ter deixado de votar aos 70, mas aos 82 anos continua exercendo
seu direito; “Busco melhorar a situagao”

acrescentando que a campanha néo
leva 0 nome de nenhuma entidade.

O arcebispo de Maringa, Dom
Anuar Battisti, afirmou que a Igreja
Catdlica vai somar-se a iniciativa,
falando da campanha durante as
missas e oferecendo cartilhas de
orientacdo, confeccionadas exclu-
sivamente para esta elei¢do, sobre
o papel a ser desempenhado pelo
vereador e os critérios de escolha de
candidatos. “A Igreja deve zelar pela

www.tse.gov.br

ALGUNS ENDERECOS COM
INFORMACOES RELEVANTES
SOBRE CANDIDATOS E ELEICAO

http://politicos.org.br

@wvainer
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ética e pela justica. Como atuamo?
na base social, também temos 0
dever de conscientizar”, comentou-
A campanha do Voto Conscient¢
comegou a ser veiculada gratuita’
mente no inicio de setembro pof
meio de parceria com os veiculo’
de comunicacao locais, em um?
demonstracdo de apoio a0 movi”
mento civico.

Pelo direito

A semelhanca de Gabriel, 0 ado”
lescente que escolheu comegar 2
participar da vida eleitoral do paé:
embora, legalmente, seu voto sej?
facultativo, o empresdrio Mano¢
Pismel, 82, continua votando por”
que quer. Ambos ainda nio defini’
ram os candidatos, mas sabem qu’
o compromisso no dia 3 de outubr?
¢ com as urnas.

Pismel votou pela primeira ve’
com 18 anos. Ao longo dos 64 ano®
que se passaram entre 0 moment?
em que comegou a exercer o direl’
to de escolher seus representanté®
e hoje, o cendrio politico do pal*
mudou muito. Na opinido do enV
presario, as mudancas vio desd’
uma visivel e complicada confusa?
moral entre os trés poderes até ?



VOCE CRESCEU.

A IMPORTANCIA DO SEU
VOTO TAMBEM.
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qualidade do eleitor e do candi-
dato. “Fico preocupado quando
analiso o quadro politico. Parece
que os candidatos nio sao devida-
mente selecionados do ponto de
vista da competéncia, e os eleitores
carecem de esclarecimentos para
fazerem a melhor escolha’, avalia.
Para Pismel, muito hd a ser feito
pela cidadania, razao pela qual ele
continua exercendo o papel que lhe
cabe. “Eu voto porque considero
que busco melhorar a situagdo. Pelo
menos tento.”

Responsabilidade de todos

O histérico de tradigdo politica
excludente e paternalista sedi-
mentou conceitos equivocados na
cidadania brasileira. Varios deles
estio na crenca de que o voto é
uma procuragio em branco para
o candidato que se transforme no
paladino da moral, dos bons cos-
tumes, da honestidade e da honra-
dez, fazendo tudo o que estiver ao

' seu alcance em prol do interesse

publico.
A cientista politica Carla Almei-
da, professora do curso de Ciéncias

44

Walter Fernandes

Deacordo coma
cientista politica Carla
Almeida, sociedade
deve se “apropriar” da
politica e dos politicos,
cobrando um trabalho
bem feito e exigindo
prestacao de contas

Sociais da Universidade Estadual
de Maringa (UEM), ajuda a des-
fazer alguns desses equivocos. O
primeiro deles diz respeito ao papel
do eleitor no cendrio pos-eleigio.
Se é dele o poder de decisdo sobre
qual candidato terd o direito de
falar em seu nome, também ¢é sua
a obrigagdo acompanhar o traba-
lho que vai passar a ser feito pelo
seu representante. E por limitar a
atuagdo do candidato a defesa dos
interesses do eleitor, e nio dos in-
teresses do eleito, que o voto nio é
uma procurag¢ao em branco.

No caso do poder legislativo, a
professora ensina que o vereador
detém uma func¢do fundamental
no exercicio politico e precisa ser
cobrado para atuar da melhor
maneira. “O eleitor deve exigir sa-
tisfagdes e o representante, prestar
contas do seu trabalho”, diz ela. Na
pratica, no entanto, o que se vé em
muitas cidades é uma obediéncia
quase servil ao poder executivo, e
nao ao eleitor, que é de fato “quem
manda” na cdmara de vereadores.

Aqui se desfaz o segundo mito.
Ao contrario do que muitos pen-

REVISTA AC’M Setembro 2012

sam, democracia é o palco da
diferenca, do contraponto, dos
interesses diversos, e ndo da ho-
mogeneidade. Segundo Carla, em
razdo da democracia ser o sistema
em que os conflitos estdo institu-
cionalizados, a Camara Municipal
é o lugar do “bom combate” que
confere dignidade as negociagoes
dessa diversidade para que o inte- 1
resse publico se sobressaia. 1
Este é o argumento que derrubao
terceiro mito. Para o senso comum,
interesse publico é uma “entidade”
que paira soberana sobre as cabegas
de todos os cidaddos que se perce-
bem ungidos das mesmas vontades
defensores dos mesmos pontos
de vista e desejosos dos mesmo$
aspectos da cidadania. Isto é falso-
“Interesse publico é o resultado da
explicitagdo do interesse particulat
é a capacidade de entender que hd
outros interesses e negocié-los até
se chegar ao bom termo. S6 existé
publico a partir do privado”, escla”
rece a cientista politica. '
A professora também nos lembr?
que politica ¢ mundana, conceit?
que encerra a lista de equivoco®
desfeitos. Reconhecer que politico®
sdo pessoas comuns, dotadas de dé”
feitos e qualidades significa assumi’
que eles estdo longe de ser herdi®
e de possuir imunidade contra #°
armadilhas e sedu¢des do pode:
Em resumo: nossos representa”
tes vivem e trabalham no mund?
real, com seus eternos conflitos ¢
pesados jogos de interesse, e nd’
em uma dimenséo etérea onde #
virtude reina absoluta. “Por iss?
temos de cobrar, nos apropriar do®
politicos. No sistema democratic?
todos sio responséveis. O sisten’
politico s6 vai ser aperfeicoado 58
as relagbes entre partidos e soci€”
dade forem aprimoradas’, finali?’
a professora. [l
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Exportar € uma realidade vivenciada por empresas-de
pequeno e médio portes locais, e neste percurso as vezes
€ preciso alterar produtos, ter site em uma segunda
lingua, entre outras adaptagodes; veja dicas para iniciar
processo de internacionalizacido

Giovana Campanha

s maquinarios produzidos pela

Master Ink tém como destinos
32 paises, entre eles Argentina,
Chile, Colémbia, Espanha, México,
Portugal e Venezuela. Um nimero
de destinos muito maior do que dois
anos atras, quando os produtos eram
exportados apenas para trés paises.
A empresa que atua nas duas pontas
do comércio exterior — importando
parte dos insumos da Coreia, Chi-
na e Estados Unidos e exportando
maquinarios para remanufatura de
cartuchos jato de tinta e toner — tem
sede em Maringa e 50 funciondrios.

A Master Ink integra o grupo de
empresas locais que comercializam
parte da produgdo para o mercado
externo, uma prova de que a produ-
¢do das pequenas e médias industrias
de Maringa é competitiva, tanto em
preco quanto em qualidade. Encon-
trar parceiros comerciais interna-
cionais pode até nao ser uma tarefa
facil, mas possivel com a participagao
em feiras de negdbcios, assessoria e
consultoria, como a oferecida pelo
Instituto Mercosul, ligado a ACIM,
e acima de tudo profissionalismo.
Mas, passada a barreira de encontrar
clientes em terras estrangeiras, as em-

46
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presas precisam lidar com outros dois
fatores: a burocracia para realizar o
processo de exportagdo, 0 que exige
uma logistica integrada para evitar
atrasos na entrega, e a adaptagio da
produgio para os padrdes dos novos
clientes. Formar o preco de venda
também exige acrescentar a conta
os custos aduaneiros, de transporte
e embalagem.

No caso da Master Ink, apesar do
grande niimero de destinos, apenas
20% do faturamento vem dos clientes
externos, o que deverd aumentar para

Divulgacao
da empresa
no mercado
internacional

Vejao que é preciso antes de
: embarcar rumoaumaviagem

Walter Fernandes

50% em dois anos. E, para isso, aem-
presa tem feito a ligdo de casa: além
de oferecer produtos de qualidade,
com rara necessidade de manuten-
¢ao, oferece pregos competitivos, ja
que a concorréncia no setor é grande,
principalmente com produtos chi-
neses. “Competimos num mercado
mundial, entdo precisamos fazer
pesquisas de pregos junto a concor-
rentes e conhecer minuciosamente

7\

PLANEJAR cuidadosamente a viagem, desde a escolha do profissional
até o estudo dos costumes do mercado a ser visitado

PREPARAR a programacao de visita, a elaboragao prévia de agendas de
compromissos, a confeccao de catélogos, a selecao de amostras, a
preparacao das listas de precos e brindes promocionais

ENTRE EM CONTATO com os potenciais clientes a ser visitados, de maneira
que a visita pesscal seja a concretizacao de uma estratégia de aprox:magao

7 DAR ATENGAO ESPECIAL aos seguintes aspectos: concorréncia IocaI
7 precos praticados no pais importador para produtos similares e para

produtos adquiridos em outros paises; volume e capacidade de
extensao ¢lo mercado em que se pretende atuar; barreiras tarifarias e

nao-tarifarias; canais de marketing

FONTE | Ministério de Desenvolvimento, da Industria e Comércio Exterior Iwvainer



NossO processo operacional para
reduzir os custos”, aponta a analis-
ta de comércio exterior, Marcelle
Mercurio de Campos Lima. Mas o
maior diferencial tem sido, segundo
ela, a possibilidade de customizar o
produto as necessidades dos clientes.
Isso exige investimentos constantes
em tecnologia e uma longa bateria
de testes dos produtos até o envio ao
destino final.

Antes de conquistar clientes de

paises tao diferentes, a Master Ink
precisou criar site e etiquetas bilin-

e, além de manuais, fichas técnicas

evideos sobre como montar e operar
o produto em inglés e espanhol. Até
as embalagens foram desenvolvidas
em parceria com os fornecedores .
para evitar danos das pegas durante
o transporte,

A divulgacio e venda de produ-

tos sdo feitas por representantes em
alguns paises e principalmente em
anuncios na internet. “Mas o0 nosso

KNT exporta para sete paises; adaptacao
aos diferenciais de cada mercado para

aumentar a participacao nos paises em que |

tem atuacao

Além de produtos
com pregos
competitivos,
Master Ink criou
site, etiquetas,
manuais e fichas

, técnicasem
inglés e espanhol;
segundo Marcelle
Lima, volume de
exportacao devera
saltar de 20 para
50%

maior marketing sdo os clientes’, diz
Marcelle.

Burocracia

No caso da KNT; industria local de
confeccdes, os clientes internacionais
vieram com a ajuda de um projeto de
capacitagdo para empresas com po-
tencial de exportagdo desenvolvido
pela Agéncia Brasileira de Promo-
¢Oes de Exportagoes e Investimentos,

Walter Fernandes
-a

em viagens e em pesquisas em outros
paises. Também houve casos em que
0S proprios parceiros comerciais pro-
curaram a empresa. Com produgao
média de 40 mil pegas por més, a
KNT exporta para Estados Unidos,
Canada, Paraguai, Bolivia, Uruguai,
Venezuela e Guiana Inglesa. A expor-
tacdo representa 7% do faturamento,
numero que podera aumentar com a
prospeccao de clientes por meio de
visitas a paises de interesse e utilizan-
do ferramentas de pesquisa e banco
de dados do governo. “Nosso traba-
lho com exportagio estd comegando.
Estamos nos adaptando aos diferen-
ciais de cada mercado, mas queremos
aumentar a participagao nos paises
em que jd atuamos’, conta a diretora
de mercado, Patricia Calgavara.

Para exportar parte da producdo, a
KNT precisou se adequar as normas
dos paises destinos. As etiquetas
tém informagdes em trés idiomas.
Ja as numeragOes nas pecas jeans
precisaram ser adaptadas ao mercado
americano.

No entanto, o maior empecilho
para a atuagao no comércio interna-
cional estd, segundo Patricia, na bu-

Y R

Ac,M Setembro 2012 47

TP I T IO ET I, 4_4



www.acim.com.br

< > :
“As mudancas e adequacdes nao podem se tornar uma barreira a entrada da empresa no

Valter Fernandes

'

mercado internacional’, diz o presidente do Instituto Mercosul, Cezar Couto

rocracia. Do cliente externo? Nao, a
burocracia brasileira. A KNT empre-
ga mais de cem pessoas e terceiriza
parte da produgao junto a parceiros.

Legislacao

Na opinido do presidente do
Instituto Mercosul, Cezar Couto,
duas das principais dificuldades
enfrentadas pelas empresas sao o
desconhecimento da legislacdo que
regula o comércio exterior € a falta
de uma estrutura governamental
que auxilie o pequeno e médio em-
presario a exportar seus produtos.
A inobservancia de regras e custos
extras que a operagdo internacional
pode acarretar dores de cabega ao
empresario que faz a primeira ex-
portacio, mas ndo deve prejudicar a
internacionaliza¢io da empresa e de-
sestimular investimentos futuros no
mercado internacional. Para facilitar
0 processo, é preciso buscar informa-
¢Oes junto a 6rgaos competentes e
ter assessoria como a oferecida pelo
Instituto Mercosul ou por empresas
e profissionais com experiéncia no
assunto.

E como encontrar clientes es-
trangeiros? A primeira orientagao
¢ a participagao em feiras interna-

cionais, pois é uma “oportunidade
tinica para as empresas conhecerem
compradores internacionais e mapear
necessidades nos novos mercados” A
Agéncia Brasileira de Promogéo de
Exportagdes e Investimentos (Apex),
por exemplo, organiza com frequéncia
missoes comerciais para feiras em di-
ferentes paises. Em alguns casos e para
algumas empresas € possivel até expor
os produtos no estande da prépria
Apex. Couto ressalta que comegar a
atuar no comércio internacional sem-
pre vai gerar custos, mas ha linhas de
crédito especiais voltadas para quem
atua ou deseja trabalhar no mercado
internacional.

O presidente ressalta que é muito
dificil uma empresa comercializar o
mesmo produto para diferentes mer-
cados sem fazer qualquer alteracio.
“Em muitos casos se faz necessario
adequar as embalagens as normas
fitossanitdrias de cada pais. Em ou-
tros € preciso padronizar a etiqueta,
Mas estas mudangas e adequagdes
nao podem se tornar uma barreira
a entrada da empresa no mercado
internacional’, diz.

Couto ressalta que o Instituto
Mercosul foi idealizado para cola-
borar com as empresas que desejam

48 REVISTA AC’M Setembro 2012

SAIBA MAIS

Para quem quer se familiarizar
um pouco mais sobre a exportacsq
uma boa dica é acessar o sitedo
Ministério do Desenvolvimento,
da Industria e Comércio Exterior. Q
primeiro item para os preparativog
para a exportacao, segundo
0 ministério, é a pesquisa de
mercado. Trata-se de um estudo
para determinar perspectivas de
vendas do produto, selecionando
mercados, identificando tendénciag
e expectativas, reconhecendo
a concorréncia e avaliando
oportunidades e ameacas. Serd
por meio deste estudo que o
empresario podera conhecer os
padrées de qualidade exigidos pelg
importador, bem como aspectos
culturais, religiosos, econémicos,
tecnoldgicos, meios de transporte,
entre outros.

O Ministério do
Desenvolvimento também alerta
para a importancia da empresa ter
uma gestao empresarial eficiente
e contar com a tecnologia, ja que
estara competindo num mercado |
global. Obedecer requisitos
técnicos, como os do Inmetro, :

l

|

e registrar a marca também séo
imprescindiveis neste processo de
internacionalizacao.

se internacionalizar e, por isso,
presta alguns servigos para ajudar
a entender mais sobre o assunto.
Entre os servigos estdo a realizagao
de atendimentos individuais para
esclarecimento de duvidas, pales-
tras, workshops e treinamentos com |
temas ligados ao comércio exterior. |

Em outubro o Instituto Mercosul |
ea ACIM realizarao um treinamento
de exportagdo gratuito aos associa-
dos, colaborando para que empresas
e profissionais possam ter acesso as
informacdes sobre novos mercadose
sobre a legislagdo aduaneira. |
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DAYSE HESS

A vida virtual também pede boa educacao

Encarar o universo online como terra sem lei pode comprometer, e muito, sua reputagdo
profissional; emprestar senhas para colegas e acessar sites de fofocas e de receitas durante
o expediente nao sao boas préaticas no mundo corporativo

Imaginar o mundo sem inter-
net hoje pode parecer algo tao
absurdo como viver sem energia
elétrica, mas o mau uso desta
maravilha tecnoldgica pode colo-
car muitos desavisados em maus
lencoéis, principalmente no am-
biente de trabalho. A facilidade de
estar conectado as redes sociais e
enviar e-mails com contetido pes-
soal durante o expediente pode se
transformar em uma verdadeira
tentacao e, sim, comprometer a
atencio e o rendimento. O qua-
dro piora quando o enderego
eletronico, teoricamente restrito
a assuntos profissionais, passa a
ser usado para o envio de piadas
carregadas de preconceito e até
pornografia. E, por prejudicar a
produtividade e comprometer o
nome da empresa, pode até levar
a uma demissdo por justa causa.

Quando se esta falando por
meio de ferramentas corporati-
vas todo cuidado é pouco, por-
que ndo é apenas 0 seu nome que
estd em jogo, mas a imagem do
lugar que vocé estéd representan-
do. Isso deve ser sempre levado
em conta na hora de escrever um
e-mail ou mesmo comentdrios
em sites de relacionamento, que
a cada dia sio mais explorados
pelo mundo dos negécios. Outro
cuidado a ser tomado é em re-
lagao a senhas. Nunca empreste
sua senha a colegas do escritd-
rio. O que parece ser uma sim-
ples gentileza, pode gerar uma
grande dor de cabega. E nem

Walter Fernandes

pense que dizer vai causar uma
saia-justa. Quem causa é quem
pede e ndo quem nega.
Aproveitar o computador do
trabalho para dar espiadas em
sites de receitas ou fofocas tam-
bém ndo é uma pratica aceitdvel,
muito menos sites relacionados
a pornografia. E acreditem, isso
acontece. Para deixar claro a pos-
tura da empresa quanto ao uso
da internet no trabalho criar um
manual de conduta talvez seja a
solugdo mais acertada. Com essas
regras em maos, os funcionarios
vdo estar cientes da politica da
empresa sobre o assunto e isso
ajuda a evitar desagraddveis sur-
presas para ambos. No manual,
vale deixar claro quais as penas

para os acessos indevidos.

A simples teoria de que o com-
portamento na vida virtual deve
ser tdo ético e polido quanto na
vida real ja deveria bastar. Mas
como parece nao ser suficiente,
¢ natural que as empresas se
protejam com atitudes simples
como bloquear o acesso a de-
terminados sites e monitorar o
conteudo que parte dos ende-
regos eletronicos corporativos.
Ja o profissional que tem acesso
liberado a internet deve ter bom
senso e nao cometer abusos, para
nao perder o beneficio e, com ele
a confianca.

b

Dayse Hess ¢ jornalista e
especialista em design de moda
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Maringa Liquida impulsiona

vendas do comercio

Campanha realizada em agosto, numa data de menor periodo de vendas,
contribui para lojistas ampliarem o faturamento e liquidarem estoques
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garantindo capital de giro

ilhares de consumidores foram
as compras para participar, entre
os dias 24 e 26 de agosto, da segun-
da edicdo do ano e 20? edi¢do da
Maringé Liquida, que teve por tema
“Descontos Gigantes”. Realizada
pela ACIM e Sindicato do Comeércio
Varejista de Maringa e Regido (Siva-
mar), a promogao teve a participacao
de mais de mil empresas, inclusive
de materiais de construgao, e contou
com o apoio do sindicato das empre-
sas do setor, o Simatec/Acomac, que
concederam descontos de até 70%.
Balizado pelos bons resultados
obtidos nas edi¢des anteriores, 0
diretor comercial da Weber Shop,
Otavio Henrique Baratieri Augusto,
se antecipou: comprou estoques
maiores de pisos e revestimentos para
a promogao porque negociou pregos
melhores com os fornecedores e
facilitou as condigoes de pagamento.
Na loja A Brasileira, artigos da co-
lecao de verao também entraram na
promogio. O estoque de inverno foi
vendido até 40% mais barato e as com-
pras puderam ser pagas em até seis
vezes no cartdao. Para garantir que os
consumidores aproveitassem as con-
dicoes especiais da Maringa Liquida, a
empresaria Joana Lopez Gonzalez fez
uma campanha publicitdria paralela
a oficial da promogao, investindo em
comerciais de radio e televisao.
Reginaldo Caleffi, comerciante do
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Lojas e ruas bastante movnmentadas durante a Maringd Liquida, no més passado;
pesquisa feita com consumidores mostrou que 54% das vendas foram a vista

Grupo CIC HM, sabia que os produ-
tos com pregos entre 50% e 60% mais
baratos oferecidos pelas 300 lojas dos
shoppings seriam um grande atrati-
vo para os consumidores. Para ele,
esta ¢ a principal a¢do promocional
voltada ao comércio varejista. Calefhi
também acredita que a data escolhida
para a campanha, no final do més,
leva as lojas aqueles consumidores
que normalmente nao comprariam
neste periodo. Além do CIC HM, o
Shopping Center Brasil, Bazar Shop-
ping e Moda Shopping participaram
da promogao.

O gerente geral da Revest Acaba-
mentos, Algacir Scoqui, contou que
os consumidores levaram para casa

REVISTA AC’M Setembro 2012

produtos em condigdes de paga-
mento especiais. “Negociamos com
fornecedores e conseguimos oferecer
prazos maiores. Também vendemos
produtos promocionais a prazo, o
que normalmente nao é possivel,
além de parcelar as compras em até
dez vezes’, afirmou. De acordo com
Scoqui, as vendas em agosto foram
maiores do que na edicdo do inicio
do ano, em fevereiro.

A gerente da Calgados Franca,
Eliane Maria de Nardo, ficou satis-
feita com os resultados da segunda
edicdo do ano da Maringa Liquida,
pois 0 movimento na loja foi maior
e mais produtos foram vendidos,
tanto masculinos quanto femininos,




b o 4

“O fluxo de consumidores aumentou
10% em comparagdo a promogao do
inicio do ano’, disse. Na Calcados
Franca, os descontos chegaram a
70% e a primeira parcela sera paga
somente em outubro.

Melhor para o consumidor

A comerciante Aparecida Tole-
do, de Maringd, costuma esperar
a Maringa Liquida para renovar
o guarda-roupa do marido. Desta
vez ela encontrou grande variedade
de marcas de produtos. “Sempre é
possivel economizar’, garantiu. J&
o motoboy Renan Cleber Lavezzo,
morador de Sarandi, veio para Ma-
ringd em busca de melhores precos
e acabou levando para casa uma
churrasqueira elétrica por R$ 29,90.
“Economizei R$ 40, que ¢ um bom
desconto. Sobra dinheiro para outras
compras’, revelou.

Os pregos baixos chamaram a
atencio da operadora de caixa Neuci
Fatima Vezentin. Mato-grossense
de Alta Floresta, ela aproveitou a
visita a cidade para economizar. “Os
pregos estdo bem acessiveis e bem
menores do que em minha cidade’,
reconheceu.

No domingo, ultimo dia da Marin-
ga Liquida, uma série de atividades
gratuitas foi realizada: nas pragas
Farroupilha, Raposo Tavares e Napo-
leao Moreira da Silva, com aferigao
de pressio, cama eldstica e piscina
de bolinhas, distribui¢ao de pipoca e
algodao doce, entre outros. Além do
Simatec/Acomac, a Maringa Liquida
teve apoio da prefeitura, Camara
Municipal e Central de Negocios
Imobiliarios.

Compras a vista

A prévia da pesquisa com os lo-
jistas revelou que as vendas foram
bastante positivas, principalmente
para 0s empresarios de confec¢oes,
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Realizado pela terceira vez, Feirao
de Imdveis gerou 800 simulacdoes
de financiamentos; corretores e
funcionarios do Banco do Brasil fizeram
plantdo para atender interessados

cal¢ados e eletrodomésticos. Em
relacdao a eletrodomésticos, além
dos descontos gigantes da propria
promogaio, os consumidores apro-
veitaram a redugio de IPI da linha
branca. De acordo com a pesquisa,
os lojistas elogiaram a realizagao da
liquidagdo no final do més, quando
as vendas sao menores.

Outro destaque desta edi¢io revela-
do pela pesquisa foi o niimero elevado
devendasavista, o que implica direta-
mente em capital de giro e na compra
de estoques de novas colegdes.

A pesquisa feita com mais de 130
consumidores mostrou que 95% dos
que foram  regiao central no final de
semaila sabiam da Maringé Liquidae
mais de 80% dos consumidores que
foram as ruas nos bairros e centro
efetuaram compras. As compras a
vista responderam por 54% do total,
também segundo os consumidores.
Os pregos foram avaliados como
acessiveis por dois tergos dos entre-
vistados. Outro dado importante €
o ntimero de consultas de crédito
efetuadas nos ‘trés dias da Maringd
Liquida. Em relagdo ao final de sema-
na anterior, que ndo teve liquidagao,
o aumento foi de 32%.

MaisdeR$S80
milhoes em

propostas de
financiamento

Pela terceira vez consecutiva
o Feirao de Imoveis promovido
pela Central de Negdcios
Imobiliarios e Banco do Brasil
ocorreu paralelamente a
Maringa Liquida, nos dois
ultimos dias.

Segundo o presidente da
Central de Negdcios, Claudiomar
Sandri, o feirao foi um sucesso.
Houve até fila para entrar na
agéncia central do Banco do
Brasil, na avenida Duque de
Caxias, para atendimento
com os funcionarios do banco
e corretores. Ao final dos
dois dias, 800 simulacoes de
financiamento habitacionais
foram efetivadas, o que
representa RS 80 milhdes em
potencial de negociagao.

Os financiamentos
negociados durante a promogao
do comércio tiveram taxas de
juros reduzidas, de 7,9% ao ano
mais TJLP, com caréncia de seis
meses para comecar a amortizar
o capital.
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Hymns for peace -

Toda forma de amor — Mike Mills (2010)
Live at Montreux 2004

Filme independente com Ewan McGregor, um jovem
introspectivo que perdeu a mae muito cedo e que acaba
de perder o pai. Ao mesmo tempo em que ele relembra
seus Gltimos meses com o pai, também conhece Anna,
com quem inicia um curioso relacionamento. 0 diretor
Mike Mills caprichou em profundas mensagens que tocam
0 espectador, faz edicdes cruas e embaralha a cronologia
da trama, tornando a estética narrativa ainda mais
chamativa e que funciona muito bem.

Este DVD ao vivo de Carlos Santana foi gravado no
Montreux Jazz Festival, em 2004, e tem participagoes
mais do que especiais de Chick Corea, Ravi Coltrane,
entre outros; com arranjos excelentes e bom som, vale a
pena ouvir em volume alto.

Buena Vista Social Club

Varios Rosetta — Jean-Pierre Dardenne e Luc
Dardenne (1998)]
Tanto o CD quanto a versao em documentdrio de
Buena Vista Social Club sdo imperdiveis; o grupo
cubano tornou-se mais conhecido do puiblico apds o
lancamento deste (D gravado em Havana em 1996
e por conquistar o Grammy

Aimpulsiva Rosetta vive com a mae alcéolatra e
agressiva num trailer. Com vontade de mudar de

vida, ela sai todos os dias em busca de um emprego,

mas seu maior problema nao é achar e sim manter- ||
se nele. Rosetta almeja sair da pobreza e levar uma

Rosetta vida“normal".

Juliana Fontanella - jornalista

Sob o sol de Toscana

? 1 s S S FRANCES MAYES
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R ASMO ¢ “0 Elogio a Loucura” foi escrito pelo fildsofo e “Sob o sol da Toscana” conta as memdrias da escritora

tedlogo Erasmo de Rotterdam em 1509 e publicado
em 1511. Dedicado ao humanista Thomas More,
0 ensaio é um elogio a Loucura, ou como define

americana Frances Mayes durante a restauragao de
uma casa antiga recém-comprada na Itdlia. A narrativa
da reforma de Bramasole e os acontecimentos que

3 f 0 autor, “o louvor da astucia e da ignorancia” No a cercam vém permeados de impressdes pessoais,
texto, a propria Loucura assume a narrativa e descrevem as pessoas, costumes e cores da regiao.
revela, com sarcasmo e ironia, a influéncia dela 0 renascimento da casa passa por histdrias intimas,
sobre a humanidade. A obra faz sucesso desde o receitas de aromas delicados e do prazer de viver na
lancamento e continua atual na arte de criticar nas simplicidade. Ganhou uma adaptacdo para o cinema
entrelinhas. em 2003, com Diane Lane no papel de Frances Mayes.

VALE A PENA NAVEGAR

almaspassaras.biogspot.com.br: blog da jornalista Juliana Daibert e do analista de sistems Luiz Silva, com fotos e textos
mostrando as viagens deste casal, inclusive com destino ao Caminho de Santiago de Compostela

- P icagoes para o Cultura Empresarial
dinamicasparagrupos.blogspot.com.br: quer fazer uma dindmica para que o grupo possa se apresentar uns aos outros? 'ndd cagh er‘: iad A e-n‘:ail
Este blog traz varias sugestdes, além de links para sites utilidade piiblica e par» fazer downloads de livros POCEn 3 €nViaaas para

textual@textualcom.com.br
consultaremedios.com.br: portal bem completo sobre remédios, com bulas de medicamentos, pesquisa de precos, busca

por principios ativos, entre outros
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ACIM NEWS

CAMPANHA PELA
LEGALIDADE NA
VENDA DE GAS

Combater a clandestinidade
na venda de gds tornou-se uma
das principais missdes do nucleo
setorial de revendedores de gas,
ligado ao programa Empreender,
da ACIM. E indo de encontro a
esta meta os empresarios do
setor lancaram a campanha “Gas
100% legal”.

“A campanha foi criada
para orientar os consumidores
sobre os riscos de comprar o
produto em revendas ilegais e
incentiva-los a procurar apenas
estabelecimentos autorizados’,
explica Sandra Ruiz, empresaria
que integra o Nucleo Setorial
de Revendedores de Gas,
lembrando que, na hora da
compra, é imprescindivel conferir
o lacre e peso do botijao, bem
como exigir a nota fiscal.

As revendas que aderiram a
campanha estao identificadas
por faixas colocadas em frente
aos estabelecimentos e adesivos

. instalados na frota de veiculos.

A divulgacdo da campanha
também é feita através do

sistema de som dos caminhdes

de revenda e entrega de gas. Para .
conferir os nomes das revendas
participantes é s6é acessar 0 WWWw.
nucleogaslegal.com.br.
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Walter Fernandes

ASSOCIADO DO MES

Mais de 2,3 mil empresas foram abertas em Maringa nos seis primeiros
meses deste ano em Maringa, segundo a Junta Comercial do Parana
(Jucepar). E entre estas empresas esta a Agéncia VQV de Publicidade e
Eventos, voltada para a organizacao de eventos, principalmente na area
corporativa, e servicos de publicidade, como planejamento estratégico e
producao de pecas publicitarias.

O proprietario é o publicitario Michael Tamura, que usa a experiéncia na
participacao de grandes producdes comerciais e de shows obtida na época
em que morou no Rio de Janeiro e Sdo Paulo. Tamura, por exemplo, trabalhou
com a equipe responsavel pelo lancamento da arvore de Natal do Bradesco
na lagoz Rodrigo de Freitas, em 2010, e da produgao da comissao de frente da
escola de samba carioca Beija-flor, em 2011, que se sagrou campea.

Tamura voltou para Maringé para ficar mais préximo da familia e
contribuir para o marketing da empresa familiar, a Tamura Alimentos.
Apesar do pouco tempo de atuacdo na cidade, a VQV tem entre os clientes
a Agil Iméveis e a Academia Estagdo. Também foi a responsavel pela
organizacao do Concurso Miss Sakura e 0 Miss Parque do Japao, ambos em
Maringa. E no més de outubro sera a empresa responsavel pelo caminhao
itinerante das Pernambucanas, que percorrera sete cidades no Parana e
Santa Catarina. Outro foco de trabalho é a captacao de novas propostas
de eventos para Maringa. A Agéncia VQV de Publicidade e Eventos esta
localizada na rua Santos Dumont, 1.049, sala 1. O telefone é (44) 3226-4472.

CURSO

“O Papel do Gerente” sera o tema de um dos cursos que o Centro
de Treinamento da ACIM realizara em setembro, nos dias 18, 19 e 20.
Quem ministrara sera Agmar Vieira Junior, que tem vasta experiéncia
em consultoria. Ele discutira o papel do gerente dentro de um enfoque
empresarial e enfatizando a fungéo gerencial na obtencao de resultados.

Com o foco em profissionais que ocupam cargos em nivel de chefia,
lideranca e geréncia, o curso abordara fator estratégico da administragao
no desenvolvimento empresarial; como os gerentes estao praticando a
geréncia; caracteristicas de empresas bem sucedidas, entre outros.

Para mais informacoes sobre este e outros cursos que serao realizados
em setembro, os telefones do Centro de Treinamento sao (44) 3025-9631
e 3025-9626.
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NEWS

PROPRIETARIO DA BS2 SERA
HOMENAGEADO COM PREMIO

Antonio Carlos Braga Junior serd homenageado
com o prémio Jovem Empreendedor 2012. Ele foi

escolhido em agosto por uma comissao julgadora para

ganhar o prémio que é concedido anualmente pelo

conselho de jovens empresarios da ACIM, o Copejem.

Braga Junior tem 32 anos e é proprietario da BS2.

O empresario comegou a trabalhar acs 12 anos em

uma locadora. Em 1998 montou a primeira empresa
na area de tecnologia, a Flash Network, e em 2001

comecou o projeto da BS2 na Incubadora Tecnolégica

de Maringa. Trés anos depois a empresa saiu da
incubadora e se destacava com um dos maiores
provedores de internet da regido. Em 2003 Braga
Junior iniciou o Crmall, um sistema de informacgao
e marketing que hoje estd instalado em varios
shoppings do pais. Depois de assistir a um show do
U2 em Sao Paulo, ele viu uma nova oportunidade
de negécio e langou, em 2006, a Automaticket, que

confecciona ingressos seguros e esta entre as maiores

empresas do segmento no Brasil.

Para receber o prémio, é preciso ser indicado por
uma das entidades que participam da primeira fase
de selecao e depois ser escolhido por uma comissao

EDREDONS PARA 40 FAMILIAS

A Fundacim e a ACIM realizaram a entrega
80 edredons, adquiridos para a Campanha
Solidariedade ACIM. Os donativos foram para
40 familias da regidao do Conjunto Vale Azul,
de Sarandi, que sao assistidas pelos Jovens
Com Uma Missédo (Jocum).

A acéo, que aconteceu em 5 de agosto,
contou com uma apresentac¢ao de peca
teatral da companhia Arte de Transformar
(ADT), onde os artistas produzem sons a
partir do proprio corpo. Também foi realizada
uma palestra sobre educacao dos filhos. Além
das atividades, uma feijoada foi oferecida
na sede do Jocum para cerca de 60 pessoas
que participaram. A acao contou com a
colaboracao da ACIM, Fundacim, uma eqtiipe
da Jocum e da ADT.
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julgadora. Entre os pré-requisitos estao ser proprietdrio
ou executivo de empresa de qualquer segmento, com
no minimo trés anos de atividade, e ter no maximo

40 anos. Trajetoria de sucesso corporativo e empresa
que apresenta crescimento significativo no ultimo ano
também sao pré-requisitos.

A entrega do prémio esta agendada para 26 de
outubro, com convites por adesao, no Moinho Vermelho
Buffet. No ano passado o ganhador do prémio foi
Michel Felippe Soares, proprietario da Patrimonium e da
Alltech Rastreamento Veicular.

.
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FACIAP LANCA CONVENCAO
EM MARINGA

A convencao da Federacao das Associacoes
Comerciais e Empresariais de Maringa (Faciap)
foi lancada em Maringé em 29 de agosto, com
a participacao de representantes de associagcoes
Comerciais filiadas a quatro coordenadorias:
Cacinor (noroeste do Parand), Cacircam (regido
de Campo Mouréo), Cacier (regiao de Umuarama)
€ Cacinpar (regido de Paranavai), que apoiam o
€vento.

O lancamento foi feito na ACIM e na ocasiao
foi realizado um miniworkshop sobre a Base
Centralizadora do Parana - SPC, discutindo a
Situacio atual, regras de blindagem e repasse e
Contratos.

@ O tema da XXIl convencao sera “Empreender,
Cooperar e associar para um mundo melhor”. O
assunto é mais do que atual, ja que a Organizagao
das Nacoes Unidas (ONU) declarou 2012 como
O ano internacional das cooperativas. De acordo
€om o presidente da Faciap, Rainer Zielasko,

' a contribuicao das cooperativas é altamente

. Significativa para o desenvolvimento do Paran.
, 'Trabalhamos sempre com a ideia de ACEs
COmo agentes de desenvolvimento local, e as
COoperativas promovem também este papel.

C0operativismo na Convencao, cujo modelo
9€ra mais desenvolvimento e renda para 0s
Municipios”, destaca Zielasko.

Principal bandeira defendida pela Faciap, o
ISsociativismo atua no desenvolvimento do
€Mpresariado e de seus negdcios. No Parana,

92 municipios contam com uma Associagao
Omercial.
A Convencao da Faciap serd realizada entre
0 de setembro a 2 de outubro, em Foz do
SUacu. Estao previstos painéis sobre o programa
Mpreender, Observatério Social, Sociedade
arantidora de Crédito, entre outros temas. Havera
dmbém workshops sobre a Base Operadora do
arang e Certificacao Digital, bem como palestras
: € Mmesas redondas. A inscricdo custa R$ 120 até 24
t € setembro. Mais informacées pelo http://faciap.
| °rg.br/convencao/xxii.

Walter Fernandes

aremos essa homenagem aos cem anos de 2

J SEU DINHEIRO VA E MAIS
_NA FEIRA PONTA DE ESTOQUE!

PESQUISAS SOBRE A FEIRA
PONTA DE ESTOQUE

Pesquisa realizada com os expositores da
222 edicao da Feira Ponta de Estoque mostrou
que 81% dos lojistas pretendem participar da
proxima edicao e 94% consideraram valida a
participacao na feira. O local de realizacdo do
evento recebeu 95% de satisfacdo e a seguranca
teve 90% de satisfacdo. J& a organizacao recebeu
95% de avaliagcbes positivas.

O Departamento de Pesquisa e Estatistica
da ACIM (Depea) também entrevistou 1.079
consumidores da Ponta de Estoque. A pesquisa
revelou que a data de realizacdo da feira
recebeu 99,6% de satisfacdo, indice similar, 99%,
em relacao a organizacao e o local do evento.
Dos consumidores, 90% realizaram compras e
segundo trés quartos dos visitantes, os precos
praticados na feira estavam mais baixos que
no comércio. As mulheres somaram 59% dos
consumidores e 47% pertenciam a classe B2,
com renda familiar média de R$ 2.565. A reuniza
de apresentacao dos resultados das pesquisas
para os expositores foi em 31 de julho. A Feira
Ponta de Estoque aconteceu entre 11 e 14 de
julho, com organizacao do ACIM Mulher, o
conselho de mulheres empresarias e executivas
da Associacao Comercial (foto) e realizacao da
ACIM e Sivamar.
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LINHA DE CREDITO ESPECIAL
A ASSOCIADOS

A ACIM e o Banco do Brasil renovaram, em julho, o
convénio que disponibiliza uma linha de crédito especial
aos associados da entidade que querem modernizar ou
expandir o seu negdécio. O Proger Urbano Cooperfat é
destinado as empresas com faturamento bruto anual de
até RS 5 milhdes.

“A taxa de juros da linha de crédito é calculada com REGIAO PODERA’ GANHAR

base na TJLP + 2%, o que representa, em média, 8% ao

| ano. Ou seja, um juro bastante atrativo para o mercado’, IN DI]STRIA jA PON ESA

assegura o gerente do Banco do Brasil, Herbert Rodrigues

Walter Fernandes

( Pimenta, acrescentando que os encargos financeiros Em 30 de julho a ACIM recebeu a visita do
também sao reduzidos. empresario japonés Satoshi Mori, proprietario da
O crédito pode ser contratado para aquisicao Betnitek, uma industria cuja sede fica em Nagoya.
de maquinarios, mobiliario e veiculos de marcas Trata-se da maior fabricante de rodas de liga leve e
' nacionais. Para micro e pequenos empresarios o valor que tem entre os clientes Mitsubishi, Toyota e Land
disponibilizado pelo Proger Urbano Cooperfat & até Rover. Mori veio conhecer mais detalhes da regiao
RS 100 mil. O valor sobe para R$ 200 mil no caso de e analisar a viabilidade de instalar uma industria
associacdes ou cooperativas. na regidao. Participaram do encontro o deputado
O prazo de pagamento varia de 24 meses a 96 meses — Luiz Nishimori, o presidente da ACIM, Marco
dependendo do projeto - incluindo periodo de caréncia Tadeu Barbosa, o vice-presidente para assuntos
de trés a 12 meses. O bem adquirido também influencia de financas e patrimonio, Mohamad Ali Awada
na porcentagem do valor financiado. Outras informacodes Sobrinho, além da executiva do Codem, Marcia
podem ser obtidas pelo telefone 3221-1900. Santin, e do empresario Shiniti Ueta.

PLANEJAMENTO PARA 0 NATAL INGA oy
Ainda faltam trés meses para o Natal, mas um ..—f;-'_.kf/..z_é

.

longo processo de planejamento teve inicio muito
antes para garantir a realizagdo de atividades
culturais atrativas no periodo natalino. Criado como
uma associacao sem fins lucrativos, o Instituto
Cultural Inga (ICl) tem trabalhado bastante com

o objetivo de captar recursos para fomentar a
realizacao de eventos em Maringa, preservando e
recuperando o patriménio cultural. E entre estes

projetos esta o Natal Inga.
O ICl integrara todas as atividades do Natal

2 ‘nr 'vskz—
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Inga, a exemplo da chegada do papai noel, que é do Natal Inga foram alguns dos assuntos da ultima

responsabilidade da prefeitura, e da iluminagao reunido conjunta do ACIM Mulher e Conselho do |
5 das arvores feita pela ACIM. O objetivo é que as Comércio e Servicos da ACIM, realizada em 21 de {
& empresas, por meio de renuncia fiscal (lei Roatinet),  agosto. Quem conduziu a reuniao foi o presidente ’
E possam custear os projetos do Natal Inga, orcadcs do conselho, Mohamad Ali Awada Sobrinho. J4 a ;
f em R$ 1,9 milhao. apresentacao sobre o ICl coube ao presidente da |

O trabalho do Instituto Cultural Inga e os projetos  entidade, Orlando Chiqueto Rodrigues. ,;
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REPRESENTANTES DA ASSOCIACAO
DE GUARULHOS VISITAM ACIM

A

Os projetos e formas de atuagao da ACIM foram
apresentados para dois representantes da Associagao
Comercial de Guarulhos nos dias 16 e 17 de agosto.
O presidente da entidade paulistana, Jorge Taiar, e 0
superintendente, Maurici Gomes, também puderam
conhecer mais detalhes do Instituto Mercosul
(comércio exterior), Fundacim (responsabilidade
social e capacitacao de entidades sociais), Noroeste
Garantias (sociedade garantidora de crédito) e
Observatério Social de Maringa (controle social),
entre outras entidades que tém sede na ACIM.

TREINAMENTO SOBRE
IMPORTACAO DA CHINA

O Instituto Mercosul e a ACIM realizardo em 20 de
setembro uma nova edicdo do treinamento “Como
importar da China” O instrutor sera o consultor
empresarial Rodrigo Giraldelli, que possui grande
experiéncia na participacao de feiras e missoes a
China e, como trader internacional, auxilia empresas
brasileiras a iniciar seus processos de importacdo de
paises asiaticos, especialmente da China.

Entre os topicos que serdo abordados no curso
estao pesquisa e avaliacao de fornecedores;
escolha do produto e embalagem; meios de
transportes; custos e impostos incidentes nas
importacgdes; viabilidade do projeto; fluxo de caixa
necessario; check list do importar e método de
controle dos processos de importacao.

O treinamento tera oito horas de duracao e
sera realizado na sede da ACIM. Mais informacoes
pelos telefones (44) 3025-9613 falar ou pelo e-mail
eventos@institutomercosul.org.br

Novos associados

da ACIM

Empresas filiadas entre 20 de
julho e 22 de agosto:

Spiral Moda Feminina JKLocaao

T’ Arte Estamparia Gréfica Almeida

Lava Car Maringd Romanzza Maringa
Nemawashi Cosméticos (aprichoso

(laudemir Paulino Pintor MM Empilhadeiras

Torres Revestimento e Floricultura W.EA Suprimentos
Favoretto Reparagdes Automotivas Tramaflex

Rddio Massa FM Lan House

Artes & Trapos Artesanatos Roberto Viana

Arias Cobranga Dorival da Silva Pintor
Andreto Motos U Gar Oficina Mecanica
Ancoa Eurobrazilien Sport Management
Empdrio Maringa Inovare nteriores

Méveis Kirino Bolota Lanches

(anaa Atelié dos Estofados Proviseg

Odontologia Rezende Alfa Eventos

Maveis Magilar Ponto do EPI

Parand Vidros Metaldrgica Roma

Bella JMVidros

Auto Car Centro Automotivo Caverna Filmes

Lady & Lord Saldo de Beleza e Estética Nova Hidrau

Jeito de Mulher Purificadores Europa

Salla’s Papelaria LuModas

Viva Aqua e Gas ATDL - posto P1

Grif Fina ATDL - posto P2

Chavenco Locages Capital Frutas

Argimaveis Restaurante do Portuga
Datelli Selaria Vilhoni

Getcard Host P

Lubrimil Lubrificantes Advocacia Darienzo Quinteiro
Grupo BSG Euphoria Marketing e Eventos
Impacto Video Locadora Luli Acessdrios

Atelier de Estética Construtora Sinhorele

Auto Mecanica Tokio Rosa Morena

VESX Solugdes em conectividade (laudia Lemos Personal Estetic
Tropiso JMTend Tudo

América Tecidos VM Garagem Automotiva
Colégio Dom Bosco —filial S0 Delicias

Bella Mais Confecgdes Outlook Confeccdes

Grupo GM 4our Solutions

Bem Brasil Confecgdes Advocacia Saes — 0AB 43376
MC Paper LHV Oliveira Informatica

Dot Burger

Severina Casagrande Advocacia
Athena Marcas e Patentes

Floricultura Recanto Verde
Jardinagem Capanema

FUSOES E AQUISICOES

Um levantamento da Dealogic mostra que no
primeiro semestre deste ano foram feitas 459 fusges e
aquisi¢des no Brasil, enquanto que no mesmo periodo
do ano passado foram concretizados 291 negécios do
género. E foram justamente as fusées e aquisicoes de
empresas o tema da palestra realizada na ACIM em 1° de
agosto e ministrada pelo o engenheiro civil, com MBA
em Gestao Empresarial, Dejair Baptista de Paula Janior.

Ele mostrou todas as fases de uma negociacéo e
os principais cuidados na compra ou venda de uma
empresa. Segundo o engenheiro, todo o processo de
negociacao de uma empresa requer cuidado tanto
do vendedor quanto do comprador. “E necessario
fazer um planejamento prévio, conhecer a cultura da
empresa e planejar a fase de transicéo, que sio itens
extremamente relevantes’, explica.
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www.acim.com.br

Walter Fernandes

PENSO ASSHM GEASI OLIVEIRA DE SOUZA

As legislacoes
estabelecem a
regulamentacao
da atividade

do transporte,
porém trarao
impactos em
toda a cadeia

de transporte

e na logistica
das empresas
que utilizam
este modal (...).
As empresas
terao que
dispor de um
nUimero maior
de profissionais,
pontos de apoio
no percurso das
Principais rotas
de viagem, além
de um suporte
administrativo
para elaborar
uma logistica
que atenda a
legislacao
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Uma nova lei para a
profissao de motorista

O modal rodovidrio tem um papel imprescindivel na economia brasileira, pois é
responsavel pela movimentagao de 58,1% das cargas. Sdo 2,2 milhoes de veiculos de
transporte de cargas e 2,8 milhdes de motoristas empregados.

A atividade do transporte rodovidrio de cargas (TRC) recebeu iniimeras regulamentagoes
para disciplinar e profissionalizar a atividade produtiva. Entre os mecanismos estd a Lei
11.442/07, que disciplina a atividade do transporte, estabelecendo a relagdo comercial
entre empresas contratantes de servios e os contratados, sejam eles pessoas juridicas ou
transportadores autébnomos, que no Brasil somam 1 milhao de veiculos.

Jé a Resolugdo 3658/11 trata da conta frete (mecanismo de pagamento eletronico dos
servicos), em substituicdo a carta frete. O tema ¢ polémico, pois o setor de transportes
movimentava através das cartas fretes R$ 60 bilhdes por ano, a maioria sem recolhimento
de tributos junto ao fisco federal. Com a implantagio do meio eletrénico, o fisco passa a ter
conhecimento e acompanhamento das transagdes financeiras. Vale destacar que os postos
de combustiveis (antigos pontos de troca de cartas fretes) ndo arcardo mais com o 6nus de
financiar as atividades do transportador, ja que realizavam o abastecimento do veiculo e
disponibilizavam parte do saldo do servico em dinheiro.

Outro aspecto relevante para o modal rodovidrio esta na Lei 12.619/12, que regula e disciplina a
jornada e o tempo de dire¢do do motorista profissional. Em vigéncia desde junho, a lei estabelece
carga de oito horas didrias, com limite maximo de duas horas extras por dia, com condi¢io
excepcional de ser prorrogada por mais uma hora. A legislagdo também determina que o motorista
deverd descansar 30 minutos a cada quatro horas ininterruptas de diregao, cumprir intervalo
minimo de 1 hora para refei¢io, além de intervalo de 11 horas entre as jornadas de trabalho.

Um novo mecanismo estabelecido por esta legislagao é o tempo de espera (carga, descarga,
liberagao aduaneiras ou alfandegarias). Se exceder a jornada normal de trabalho (oito
horas didrias), o tempo de espera nio serd computado como hora extra, porém o motorista
devera receber remuneragio de hora normal mais 30% a titulo de carater indenizatdrio.

Esta legislagao veda o pagamento de remuneragio incentivada (como os prémios que eram
concedidos se o percurso fosse realizado no menor tempo ou se o volume de transporte
atingisse 0 maximo da capacidade do veiculo).

As legislagoes estabelecem a regulamentagio da atividade do transporte, porém trarao
impactos em toda a cadeia de transporte e na logistica das empresas que utilizam este modal.
Diversas cadeias produtivas que trabalham com produtos pereciveis ou cargas expressas, como
a industria de medicamentos, necessitam de operagoes de transporte de forma continuada.
Para a manutengdo de suas operagoes, as empresas terdo que dispor de um niimero maior
de profissionais, pontos de apoio no percurso das principais rotas de viagem, além de um
suporte administrativo para elaborar uma logistica que atenda a legislagdo. Vale ressaltar que a
infraestrutura vidria nao dispoe de pontos de apoio para o descanso dos motoristas em viagem.

A legislagao, além da regulamentacio da atividade profissional, estabelece um cendrio de
concorréncia pura, pois os ganhos gerados atualmente pelo ndo cumprimento dos principios
regulamentos irdo trazes impactos pesados para quem nao 0s cumprir.

Geasi Oliveira de Souza ¢ superintendente do Sindicato das Empresas de
Transporte de Cargas e Logistica de Maringa (Setcamar)
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www.sicoobpr.com.br

Chegou o Crédito Pré-Aprovado Sicoob,
a maneira mais simples e moderna
para obtencao de crédito.

Vejaquantas [M Praticidade.
vantagens 4" \/oca pode simular o parcelamento e escolher amelhor opgao.
Veestem: M Paraliberacao do crédito é sé acessar um terminal de
autoatendimento ou o SicoobNet, via celular ou computador.
™ Eminstantes o crédito estaré disponivel na sua conta corrente.
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Pré-aprovado Sicoob.

Tecnologia e crédito juntos para
realizar seus sonhos muito mais rapido.

ASSOCIADO A VOCE,

Consulte condigdes operacionais na sua cooperativa. V S l COOB

Para adesdo do produto pré-aprovado e mais informagdes, consulte o seu gerente.




