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AREVISTA DE NEGÓCIOS DO PARANÁ

MOTIVAÇAO
Empresas revelam suas estratégias
para abastecer aproatividade da equipe
emelhorar odesempenho das vendas
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MARINGÁ-PR
Av. Brasil, 4493 -Centro !CEP 87013-000
Fone:44 3218153Ô-Atendimento /44 32181515-Vendas
pam@pam.med.br

CAMPO MOURAO-PR
Av. Comendador Noberto Marcondes,
esq. com aRua Brasil, 1847/B,Centro -CEP84303-100
Fone: 44 3017 0051

campomourao@pam.med.br
CASCAVEL !PR

Av. Brasil,50B4-Centro-CEP85812-001
Fone: 45 32181300 -Atendimento /45 32181314 -Vendas
cascavpl@pam.med.br
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Av. Nilza de Oliveira Pepino, 1385B -Centro -CEP 85440-000
Fone: 44 3543 4186 -Atendimento eVendas
ubirata@pam.med.br

www.drpamxom.bri^



PALAVRA DO PRESIDENTE

ÜAs pessoas, de modo geral,
não conferem ao poder decisório
sobre aorganização política ovalor
que realmente possui. Pior do que isso.
Passada aeleição, não fiscalizam o
desempenho da atividade dos vencedores,
deixam de exigir eacompanhar a
prestação de contas ese limitam a
reclamar da atuação sofrível eda falta de
qualidade das ações epropostas

Campanha do Voto Consciente:
decisão com responsabilidade

Pior do que isso. Passada aeleição, não fiscalizam o
desempenho da atividade dos vencedores, deixam de
exigir eacompanhar aprestação de contas ese limitam
areclamar da atuação sofrível eda falta de qualidade
das ações epropostas.

Não acreditamos nesta postura. Para nós, que
representamos mais de quatro mil empresários e

'somos uma entidade reconhecida pela vanguarda
ecomprometimento de nossas ações com o
desenvolvimento da cidade, odesafio de elevar ainda
mais aqualidade de vida dos cidadãos maringaenses é

Em meados de agosto, mais de 80 entidades
assinaram uma campanha publicitária em favor de
maior compromisso eresponsabilidade com oato de
escolher os representantes políticos que vão ocupar as
15 cadeiras do Poder Legislativo eassumir achefia do
Poder Executivo Municipal nas eleições do mês que
v e m .

AACIM, cumprindo seu papel de entidade
apartidária, mas politicamente ativa, está junto
da sociedade civil em mais esta oportunidade de
manifestar seu engajamento cívico em prol de uma
sociedade justa ecomprometida com obem-estar da
c o l e t i v i d a d e .

um compromisso.
Além de participar da campanha do Voto Consciente

eser um de seus porta-vozes, aACIM também estáEm um primeiro momento, engajar atoies de
diferentes setores da sociedade civil em uma campanha ouvindo as propostas de todos os candidatos aprefeito,

de maneira democrática. As sabatinas também tiveramque busca despertar aconsciência do eleitor para a
responsabilidade da decisão que será tomada nas urnas
em poucas semanas pode soar despropositado. Afinal,
hoje ninguém pode alegar falta de informação para
justificar odesconhecimento da legislação, tampouco
das atribuições que cabem aos representantes políticos.

Em nossa avaliação, não se trata de
desconhecimento, esim de desinteresse. As pessoas,
de modo geral, tão acostumadas atomar decisões
corriqueiras em suas vidas, não conferem ao poder
decisório sobre aorganização política -municipal,
estadual ou federal -ovalor que realmente possui.

início em agosto, todas as segundas-feiras, ecada
candidato teve omesmo tempo para apresentar os
planos de governo.

Aproveito para agradecer em público as entidades
parceiras eos veículos de comunicação de Maringá
que contribuíram com aveiculação da campanha do

!Voto Consciente. Uma sociedade justa se faz assim. De
maneira solidária, engajada ecidadã.

3

Marco Tadeu Barbosa épresidente da Associação
Comercial eEmpresarial de Maringá (ACIM)
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REPORTAGEM DE CAPA
Para oferecer um excelente
atendimento ao cliente, épreciso
montar uma equipe de vendas
campeã, oque começa pelo desafio
da seleção de profissionais
qualificados eoferta de remuneração
atrativa: estratégias de motivação,
como premiações ebônus,
contribuem para asuperação de
metas ecrescimento das vendas, a
exemplo da Solomar, cujo gerente
comerc ia l éNelson Ferre i ra

r . -
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REVITALIZAÇÃO SUCESSÃOENTREVISTA
Henil ton Menezes, secretário
n a c i o n a l d e F o m e n t o e I n c e n t i v o à
Cultura, esteve em Maringá
participando da 201 ^reunião da
Comissão Nacional de Incentivo à
Cultura (CNIC). Nesta entrevista, ele
fala sobre mecanismos de renúncia
fiscal via Lei Rouanet, investimentos
em projetos culturais eaexperiência
de realizar uma CNIC em uma cidade
não capital de médio porte

Arua Santos Dumont ganhará nova
"roupagem"no trecho entre as
avenidas São Paulo eGetúlio Vargas; a
novidade faz parte do Programa de
Revitalização de Espaços Comerciais
que pretende transformar ocomércio
de rua local, inspirado em projetos
exitosos de c'dades brasileiras e
europeias, etem oapoio de
empresários como André Matsumoto,
da loja Brasil Cacau

Afamília vai bem, os negócios
também, mas, de repente, o
inesperado acontece: lidar com a
tristeza de perder um ente querido ao
mesmo tempo em que énecessário
assumir aempresa da família éuma
situação desgastante, cujos
desdobramentos podem determinar
ofuturo do negócio; na foto, as irmãJ
Luciana eMariana Just, da
Construtora da Just
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EEMPRESARIAL DE MARINGA !ACIM
FONE:44502S-9S9S

DIRETOR RESPONSÁVEL
J(Ké Carlos Ba rbieii

Wtf-piesidenif de Marketing
CONSELHO EDITORIAL

Giovaru Campanha, KelmerF^Mo,José Carlos 6a rbieri. Lido Azevedo, nCúava
Mohamad Ali Awada Sobrinho, Miguel FernaníD Perei silva

Sérgio GinCValdeirlafrosâ, TatlanaConsalter,
Ana Rrta Canassa eWádia Dejult
JORNALISTA RESPONSÁVEL

Gknana Campanha ■MTB 052SS

COUBORADORES
Fernanda Bertolâ,Giovana Campanha, Juliana Daibert

Juliana Fontanella eRosângela Gris
EDITORAÇÃO

AndréaTragueta
andreatra#brturbacom.br

REVISÃO
Giovana Campanha, Helmer Romero

eSérgio GinI

Erros são inevitáveis tanto nos setores de serviço como de comércio, mas
consumidores insatisfeitos não; especialista diz que reclamações jamais
devem ser ignoradas eeventuais falhas devem ser corrigidas com ações
rápidas, ressarcimento de prejuízos emimos aos clientes; se tratado de
maneira correta, descontentamento de cliente pode ser revertido para
marketing positivo

ELEIÇÕES
ACIM eentidades representativas de diferentes segmentos
sociais lançam campanha pela conscientização e
responsabilidade com oato de votar, decisão que implica em
melhoria {ou não) da qualidade de vida dos cidadãos; o
estudante Gabriel Strozzi fez otítulo de eleitor no dia que
completou 16 anos (foto)

CAPA
Aniuu Lamps
PRODUÇÃO

Textual ComunkB ô
Fone:44-J031-7676

tefluaigtexiuak£m),com,br

fOTOS
Ivan Amorín, Edna Amorá, PMM eWaiter Fernandes

CTPE IMPRESSÃO
Grália Regente

CONTATO COMERCIAL
Su l̂deAndiade

3S22-092S

ESCREVA-NOS
Rua Basi1loSau(chuk.388

Caixa IhKtal I03J Maringá -Paraná
CEP 87013-190

e-malLrevists@adm.ci>ni,br

CONSELHO DEADMINISTRAÇÃO
Piesideflte: Marco Tadeu Barbo»

CONSELHO SUPERIOR
PfíHdeme: Adilson Emir Santos

COPEJEM -Presidente; Rodrigo Seravaill de Bnito
ACIM MULHER Presidente: Ana Lúcia Megda

CONSELHO DO COMÉRCIO ESERVIÇOS
Presidente: Mohamad Ali Awada Sobrinho

Os anúncios veiculados na Revista Acim sáo
de responubilldade dos anurKiames enio

expreswm aopinião da ACIM

Aredação da Revista ACIM obedece oacordo
ociográRcoda Ungua Portugue»,

GESTÃO DE PESSOAS

As empresas que planejam exportar precisarão de muita
informação, encontrar parceiros comerciais, conhecer um
pouco de legislação internacional, quase sempre mudar o
produto, nem que seja apenas aetiqueta, entre superar outras
dificuidades; mas ocaminho épossível de ser percorrido por
pequenas emédias empresas, como aMaster Ink, que tem seus
produtos exportados para mais de 30 países $
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ENTREVISTA Heni l ton Menezes P O R J U L I A N A D A t B E R T

A c u l t u r a fi n a n c i a d a
pela iniciativa privada

>

Heni l ton Menezes, t i tu lar da Secretar ia Nacional de
Fomento e Incent ivo àCu l tu ra (Sefic) , do Min is té r io da
Cultura (MinC), liderou a201^ Reunião da Comissão
Nacional de Incentivo àCultura (CNIC) em Maringá,
entre os dias 7e10 de agosto. Durante os quatro dias,
no auditório Miguel Kfouri Neto, na ACIM, Menezes e
demais comissários analisaram mais de 500 projetos
culturais de todo oBrasil, que pleiteiam autorização
de captação de recursos pelo mecanismo de renúncia
fiscal da Lei Rouanet, somando cerca de R$ 600
milhões. ACNIC passou acircular em 2011, mas a
reunião de Maringá foi aprimeira em uma cidade
não capital e, nas palavras do secretário, amais bem
organizada de todas as reuniões itinerantes.
No mesmo período, Menezes participou como um
dos palestrantes do 1° Fórum Nacional da Produção
Cultural em Pequenos eMédios Municípios, também
realizado em Maringá etambém inédito.

Jornalista, Menezes foi produtor musical, consultor
para elaboração de projetos culturais, apresentador
de programa musical de rádio eprodutor executivo
cinematográfico. Foi também gerente da área de
cultura do Banco do Nordeste, sendo responsável
pela criação edesenvolvimento do Programa BNB
de Cultura, edital de patrocínios culturais epela
instalação da rede de centros culturais daquela
e s t a t a l .

Nesta entrevista, Henilton Menezes conta um pouco
da experiência da CNIC em Maringá, dos temores
infundados que empresários econtabilistas ainda
sentem em relação aos mecanismos de renúncia fiscal
edas mudanças que oProcultura, onovo Programa
Nacional de Fomento eIncentivo àCultura, vai trazer
para osetor no país. Aprovada no Senado Federal, a
lei que institui oprograma está em debate na Câmara ̂
dos Deputados edeve ser votada em 2013:

S

O

u
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Qual é0significado da realização
de uma reunião da CNIC no interior
do Brasil?

Foi um avanço importante. A
primeira vez que aComissão Na¬
c i o n a l f e z s u a r e u n i ã o o r d i n á r i a
no “Brasil de dentro”, fora das ca¬
pitais. Para aCNIC foi um desafio
euma conquista. Apartir dessa
experiência, vamos repensar a
it inerância de 2013, escolhendo
outras cidades do interior para
r e c e b e r o e n c o n t r o .

As cidades de São Paulo eRio
de Janeiro concentram 80% dos
recursos para projetos culturais
aprovados pelo MinC por meio
da renúncia fiscal. Que medidas
0ministério tem adotado para
pulverizar essa distribuição? Neste
sentido, oque pode ser feito por
produtores culturais egestões
públicas para contribuir com uma
divisão mais justa?
Alei, da forma que foi concebi¬

da, éconcentradora, por conta da
metodologia colocada de escolha
dos projetos por parte dos pa¬
trocinadores. Como as empresas
buscam maiores visibi l idades
para os seus investimentos, aca¬
bam caindo nos grandes centros.
Énecessário que tenhamos um
mecanismo que possa induzir essa
desconcentraçâo. Nesse momento
estamos desenvolvendo um edital
específico para aregião amazô¬
nica, de forma que os recursos
aser captados sejam colocados
àdisposição exclusivamente das
manifestações culturais epro¬
dutores daquela região. Apartir
dessa experiência, vamos dialo¬
gar com os patrocinadores para
buscar mais parceiros para outras
i n i c i a t i v a s s i m i l a r e s .

Qual éasua opinião sobre a
reunião da CNIC realizada em
Maringá esobre os projetos
culturais da cidade mantidos com
recursos públicos via Lei Rouanet?
A r e u n i ã o f o i a m a i s b e m o r ¬

ganizada de todas as reuniões iti¬
nerantes que fizemos desde 2011.
Todos os projetos que visitamos
estão muito bem administrados.
Durante areunião também leva¬
mos equipe de acompanhamento
de projetos que fez visitas erela¬
tórios de execução, todos muito
positivos.

Em que medida isso pode ampliar
0investimento de grandes e
pequenas empresas em projetos
culturais de pequenos emédios
municípios?
Entendemos que um dos moti¬

vos da não utilização do incentivo dores, pode estimular oprocesso
fiscal para acultura seja odesco- de utilização da Lei.
nhecimento eotemor, por parte
dos empresários, de sua comple¬
xidade. Nos pequenos emédios
municípios existem pequenas e
médias empresas que ainda não
se valem dessa possibilidade.
Acreditamos que omovimento
causado pela presença da reunião
da comissão nacional, bem como serviu para nivelar as informações modernos de desconcentraçâo e|
pelos encontros realizados com eabrir um canal de comunicação transformando oFundo Nacional ?
produtores, empresários econta- entre os contadores eoMinC. de Cultura (FNC) num fundo

Entendemos que
dos motivos da não

utilização do incentivo
fiscal para acultura
seja odesconhecimento
eotemor, por parte

dos empresários, de
sua complexidade. Nos
pequenos emédios
municípios existem
pequenas emédias
empresas que ainda
não se valem dessa

possibilidade

I

ALei Rouanet será substituída
pelo programa Procultura.
Quais são as mudanças mais
significativas trazidas pela nova
lei?

São muitas as modificaçõesEm Maringá, osenhor teve um
encontro com alguns contabilistas que estão sendo propostas, mas
para debater os mecanismos legais aprincipal éque arenúncia aser
de renúncia fiscal. Que avaliação 0concedida será proporcional ao

retorno que aquela ação patroci- ̂
Em geral, há desconhecimento nada dará para asociedade. Estão |

dos detalhes da Lei. Esse encontro sendo criados mecanismos mais

senhor faz da iniciativa?

o .
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ENTREVISTA Henilton Menezes

muito mais robusto, de forma que
permita que oMinC aplique suas
necessárias políticas compensató¬
rias àlógica do mercado.

Até há pouco tempo os
empresários associavam renúncia
fiscal a"devassa"fiscal . Esse temor

já passou?
Ainda existe um pouco desse

temor, mas àmedida que os em¬
presários conhecem omecanismo
fica mais claro que isso éuma
“ l e n d a ” .

Ter 0projeto aprovado pelo MinC
não significa recurso em caixa
para bancar aprodução. Quais
são os principais erros cometidos
por produtores culturais e
empresários que contribuem para
odesequilíbrio dessa relação?
Principalmente odesconheci¬

mento da legislação. Não se pode
mecan ismo de incen- íí Como as empresas buscam maiores visibilidades para |

os seus investimentos, acabam caindo nos grandes
centros. Énecessário que tenhamos um mecanismo que
possa induzir essa desconcentracão. Nesse momento I
estamos desenvolvendo um edital específíco para I
aregião amazônica, de forma que os recursos aser 1
captados sejam colocados àdisposição exclusivamente 1
das manifestações culturais eprodutores daquela regiào

o p e r a r u m
tivo fiscal sem conhecer as regras,

m u i t o s e r r o s n aI s s o p r o m o v e
gestão dos projetos, eproblemas,
algumas vezes, insuperáveis.

Qual é0lugar ocupado pela região
sul de maneira geral eParaná, em
particular, em número de projetos
aprovados erecursos captados?
Em 2011, oParaná ficou em

5° lugar em volume de recursos
aprovados para captação einvesti¬
mento em projetos culturais, atrás

de São Paulo, Rio de Ja-

' 4

território nacional?
Porque aReceita Federal de¬

finiu que somente empresas que
operam no reg ime t r ibutár io
de lucro real podem utilizar

valor que corresponde a3,43% do sistema. Este regramento éde
total de recursos aprovados pelo competência da Receita Federal
MinC naquele ano.

importância do debate proposto
peto Instituto Museu Memória
eVida (IMMV), que organizou 0,
e v e n t o ?

As temáticas foram muito ini
portantes para entendimento"
do sistema de financiamento da
cultura brasileira. Mas éneces-'
sário que haja mais articulaçfõ*
para esse tipo de evento, abrindo
oportunidade para que todos
possam participar de tão rara
oportunidade. ■

a p e n a s
neiro, Minas Gerais eRio Grande
do Sul. Foram R$ 44.106.460,48, o

e n ã o d o M i n C .

B 0senhor participou como
palestrante do 1“ Fórum Nacional
da Produção Cultural em Pequenos
eMédios Municípios. Qual a

Por que arenúncia fiscal não
atende as empresas enquadradas
no regime tributário do Simples
Nacional, que tem primazia no

O
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G R U P O
LY N C O R P
E M P R E E N D I M E N T O S l '

0Grupo Lyncorp éresultado de uma fiisâo de
empreendedores com ampla experiência em loteamentos
eempreendimentos de condomínio fectiado. Há quase
uma década no mercado, já soma grandes resultados e
excelentes negócios. Oobjetivo principal do Grupo
Lyncorp épossibilitar oacesso sem complicações para
cliente ao sonho da casa própria, também de colaborar

com investimentos em imóveis. Com preços honestos e
equivalentes aqualidade do sen/lço prestado eas

condições de negócios são odiferencial para os pequenos
egrandes investidores. Todos os empreendimentos são
certificados pelos principais órgãos públicos oque garante
asegurança, conclusão eentrega dos projetos. Atuando
em Maringá eregião, oGrupo Lyncorp tem oprojeto de
ampliar oatendimento em outros estados como Minas
Gerais eSanta Catarina, sempre com ofoco no mercado de

condomínio fechado. Atualmente oGrupo Lyncorp está
em plena ação com mais de quinze empreendimentos.

r

P o r t a r i a

R e s o r t

C 0 N 0 0 M ( N I 0 A K l D I N O M

Loar tda Campo Mourão
[condomínio fechado ][condomínio fechado ]

Complexo esportivo w
P o r l o S õ o O o s é

R E S I D E N C E -B « k O « n c 4 l ^-̂ Conaô

Porto Sáo/osd
Icondomínio fechado I

Mortngtí/Afariaiva
Icondomínio fechado ]w

M a(Srrfífn
R E S I D E N C E â/uijjTidcXiãpêòi Jardim TVês Morrinhos

Terra fiica
(loteamento aberto)

Castelo Branco
[loteamento aberto]

i
Outros empreendimentos também estão em andamento
avançado nas cidades de Terra Roxa, Barão de Lucena,
Iguaraçu, Jandaia do Sul, Nova Esperança, Cíanorte e
Our tzona.

©[44] 3222,0644

#grupolyncorp.com.br
(3) facebook.com/grupoiyncorp

G R U P O
L Y N C O R P
E M P R E E N D I M E N T O S
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CAPITAL DE GIRO
DtRc IIO. Sw 'I II

PARCERIA COM CONSEG
GARANTE BOLSA DE
ESTUDO APOLICIAIS

AUTORA MARINGAENSE

LANÇA ROMANCE "A FORÇA
QUE VIVE EM MIM

i

n

Três policiais de Maringá foram
contemplados com bolsas de estudo
integrais pelo Cesumar, por meio do
projeto Reconhecer, mantido pelo
Conselho de Segurança de Maringá
(Conseg) desde 2011. '

Os policiais contemplados
são do Corpo de Bombeiros
(engenharia civil), da Polícia
Militar (direito) eda Polícia Civil ',
(direito). Os três começam ocurso
nas turmas deste semestre.

Opresidente do Conselho de . \
Segurança, ocoronel Antonio I
Tadeu Rodrigues, explica que 1
oReconhecer oferece diversos j
tipos de cursos aos policiais eseus '
familiares, por meio de parcerias |
com entidades. Éaprimeira
que uma instituição oferece bolsas
de estudo para curso superior.

"A Força Que\^ve Em Mim", primeiro
romance de Débora Sirotti, será lançado
em meados de setembro na 31® edição
d a S e m a n a L i t e r á r i a & F e i r a d o L i v r o

SESC. Ao longo de 290 páginas, aautora
percorre, com talento esensibilidade,
o s c a m i n h o s d o s s e n t i m e n t o s h u m a n o s

em busca de explicações sobre atitudes
extremas dos personagens em uma densa narrativa que esmiúça os
conflitos de um casamento falido eas consequências desta relação
d o e n t i a n o d i a a d i a d a f a m í l i a .

Graduada em odontologia, Débora se define como uma "romântica
inveterada"com profundo interesse pela subjetividade da vida edas
relações humanas, além de atenta observadora das questões ligadas à
alma. Com inclinação para aescrita desde ainfância, aautora registrou
suas impressões em poemas econtos ao longo da vida. Aos 43 anos,
com olançamento de seu primeiro romance, ela assume aliteratura
como instrumento de partilha de suas emoções edescobertas. Débora
Sirotti nasceu em Irati emora em Maringá desde 1996.

v e z

ADECON, AMELHOR AGÊNCIA
JÚNIOR DO BRASIL

PESQUISA DO SEBRAE APONTA
PERFIL DO EMPRESÁRIO DE TI
osetor de Tecnologia da Informação (TI) eSoftware éde alto valor

agregado eintensivo capital humano. Num segmento que conta
mais 17 mil empresas no Brasil -das quais mais de três mil no Paraná,
oSebrae/PR divulga asegunda edição da "Pesquisa Panorama do
Setor de Desenvolvimento de Software eServiços de Ti no Paraná", jAamostra foi de 604 empresas de todo oParaná, sendo 200 ^
participantes dos Arranjos Produtivos Locais (APL). Setenta eum por
cento do total dedicam-se ao desenvolvimento de software. '

Segundo oestudo, osetor cresceu em média 10%, no Paraná,
entre os anos de 2008 e2010. As empresas de desenvolvimento de
software paranaenses estão no mercado em média há 12 anos eaí
média de idade dos empresários deste subsetor éde 38

AAdecon, consultoria empresarial
da Universidade Estadual de Maringá
(UEM), foi premiada pelo segundo ano
consecutivo como amelhor empresa
júnior do país. Apremiação aconteceu
durante oJunior Enterprise World
Conference, que éomaior encontro
de empresários juniores do mundo,
realizado em agosto.

Formada por acadêmicos dos cursos
de Administração, Ciências Contábeis
e C i ê n c i a s E c o n ô m i c a s , a A d e c o n t e m
por objetivo complementar aformação
do aluno, aplicando na prática ateoria
adquirida nos anos de graduação,
estimulando também os conceitos de
empreendedorismo, responsabilidade
social eprofissionalismo. AAdecon
presta serviços de consultoria para
micro epequenas empresas, como
Marco's Boutique de Pão, Imobiliária
Si lv io Iwata, ent re out ros.

c o m

a n o s .

As empresas de TI são, na maioria, comandadas por empresários do
sexo masculino, mas desde 2008 onúmero de mulheres tem crescido
ehoje corresponde a17% das empresas. Agestão em sua maioria é"3
familiar, porém 44% são de sociedades entre colegas. J

Boa parte dos empresários, antes de abrir seus negócios, foi 1
funcionário de empresas privadas do mesmo ramo (48%). Uma parte
menor de 28%, veio da iniciativa privada, mas de outro segmento. í

As empresas de desenvolvimento de software do Paraná possuem
em média 24 funcionários ecresceram 26% no último ano, diz a É
pesquisa divulgada pelo Sebrae/PR. I

£
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MELHORES EMPRESAS
PARA TRABALHAR
Especializada em produção de

software econsultoria, com atuação
no Brasil eno exterior, amaringaense
DB1 Informática foi listada pela terceira
vez consecutiva entre as melhores
empresas para se trabalhar em TI e
Telecom. Para conquistar o32° lugar
no ranking, foi necessário nota superior
ao padrão internacional. Oestudo
Melhores Empresas para Trabalhará
conduzido pela consultoria Great Place
to Work. Omaior peso na pesquisa
vem da avaliação dos colaboradores
que ressaltam práticas de excelência
da companhia eaposicionam em
destaque no ranking. De acordo com
ogerente de recursos humanos da
empresa, Luiz César Cardoso Lopes,
aequipe édiferenciada ebusca
superação, fazendo acontecer na
prática oque se espera de um bom
ambiente de trabalho.

SPAIPA INAUGURA "FÁBRICA VERDE
DA COCA-COLA EM MARINGÁ
Em agosto foi inaugurada aampliação, em Maringá, da fábrica da Coca-

Cola, com investimentos da Spaipa, franqueadora, na ordem de R$ 150
milhões. Acapacidade de produção foi ampliada em mais de 100% ecem
empregos diretos amais serão gerados.

Aobra foi executada dentro dos critérios do Selo Verde, com autilização
de conceitos de sustentabilidade, alinhados àplataforma de preocupação e
cuidados com omeio ambiente da empresa. Oplanejamento foi dentro dos
princípios da bioarquitetura, que visam causar omenor impacto possível,
buscando economia de energia earedução no consumo de água, redução
do impacto ambiental gerado pelas matérias-primas utilizadas euso de
Tiateriais locais. Desta forma, afábrica passou por um processo de obtenção
da certificação Leed (Leadership in Energy and Environmental Design -
Liderança em Energia eDesign Ambiental), que garante aimplantação de
boas práticas da construção sustentável. Aobra foi construída pela Emisa, a
divisão industrial do Grupo Plaenge.

MR BACHIR INVESTE EM VENDA DE CARNES ESPECIAIS
MARINGÁ: CENTRO DE
TREINAMENTO DA COPAUm espaço diferenciado foi inaugurado em Maringá há poucas semanas.

^'■Qta-se do Mr. Bachir Carnes Especiais, localizado na avenida Tiradentes, num
®spaço que recebeu decoração requintada. Os produtos são carnes de gado
^̂ lecionado europeu, carne suína, carne de cordeiro, frutos do mar, entre
®Utros. Odestaque são para os cortes, que são embalados avácuo."Esse tipo
de embalagem traz um novo conceito de higiene, praticidade, aumenta a
durabilidade da carne. Já que pode ser mantida refrigerada com qualidade por
'̂ âis tempo, mantendo osabor" explica osócio da casa, Boris Furlan. Outro
diferencial éosistema delivery, que pode ser acionado pelo (44) 3024-2̂ 3.
^̂ hibém estão entre omix de produtos do Bachir Carnes Especiais queijos e
^̂ butidos ebebidas em geral. Acasa funciona das 8às 20 horas de segunda
^Sábado eaté as ̂ 4horas aos domingos. Há vagás para estacionamento.

Maringá está entre as cidades
escolhidas como Centro de
Treinamento da Copa do Mundo de
2014. Adivulgação de que oestádio
regional Willie Davidsfoi classificado
pela Federação Internacional de
Futebol (Fifa) foi em 1°de agosto.

Critérios técnicos relativos à
hotelaria, segurança, infraestrutura
aeroportuária e, principalmente,
esportiva foram considerados para a
escolha. Ocatálogo será apresentado
para as seleções classificadas. As
direções técnicas de cada pais
decidirão olocal onde as seleções
ficarão hospedadas.

Na Vila Olímpica, oestádio Willie
Davids está passando por reformas
para aadequação das arquibancadas
descobe r t as .

Alista da Fifa inclui outros
três centros de t re inamentos

paranaenses; dois em Curitiba eum
em Cascavel.
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Faculdade Ingá/Uningá
Qual idade em ensino super ior
Há 12 anos em Maringá, aUNINGÁ tem se tornado referência na Educação, como uma das princip;
instituições de ensino superior da região. Trata-se de uma estrutura voltada para aformação acadê
com suporte para oito mil alunos nas áreas biológicas, saúde .exatas ehumanas.
Sempre com ofoco no crescimento educacional, aFACULDADE INGÁ/ UNINGÁ inaugurará em 20i
anova sede, proporcionando mais conforto aos acadêmicos emaior qualidade de ensino. Ocarnpi
com 50 mil metros quadrados de área construída, está localizado na Av. Morangueira saída para
Astorga. Em fase de acabamento, oespaço écomposto de saias de aula, laboratórios, clínicas,
auditórios eanfiteatro para 650 lugares. Todos os ambientes serão totalmente climatizados. Além d.
ocampus oferece amplo estacionamento eum completo complexo esportivo com ginásio de espor
alojamentos, piscina, quadra poliesportiva, quadra de areia, campo de futebol epista de atletismo
AInstituição ainda tem um consolidado programa de pós-graduação lato-sensu com aoferta de cir
de especialização em diversas cidades do País. Soma-se aessa estrutura um quadro de funcioni'
qualificados eprofessores com alta capacidade didática econhecimento aprimorado.
Hoje, aFACULDADE INGÁ/UNINGÁ se destaca pelo compromisso com boa formação profissionak
exerc íc io da sua m issão soc ia l em benefic io de toda comun idade .

C u r s o s

!A g r o n o m i a
!Arqui tetura eUrbanismo
! B í o m e d i c í n a
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R E P O R T A G E M D E C A P A

0e lo en t re
produção e
c o n s u m o
De caixeiro-viajante aprofissional
requisitado, vendedor tem papel
fundamental nas empresas; conheça as
estratégias das empresas para contratar e
manter equipes de vendas afinadas com
resultados ecomprometidas com os clientes

Rosângela Grís dou. Estradas foram abertas. Sur¬
giram modernos evelozes
de transportes ecomunicação. Po¬
rém, afigura do caixeiro-viajante
não ficou pelo caminho, éverdade
que aprofissão passou por um pro¬
cesso de “

m e i o s

oinício do século passado,
ocaixeiro-viajante era quem
se aventurava em longas via¬

gens por estradas esburacadas e
empoeiradas transportando uma
grande variedade de produtos
entre diferentes regiões. Naquela
época, vendedor ambulante -
também conhecido como masca¬
te -era uma profissão de grande
prestígio não só pelos cobiçados
produtos que oprofissional 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,
não surpreendentemente, quando

“mencionado em episódios histó-
Iricos éretratado -quase sempre -
!i como um aventureiro carismático
^ e f a l a n t e .
IDe lá para cá muita coisa mu-

N
modernização” eganhou 1

até um novo nome: representante ^
comercial. Mas no fim das contas I
afunção ainda éamesma: fazer o
elo entre aprodução eoconsumo.
Sem exagero, podemos afirmar distribuídos pela Arilu Distri-

que todas as transações comerciais buidora cheg
de bens de consumo têm odedo pequenos mercados erestaurantes
de um representante comercial de Maringá eregião. Desde que foi
em algum momento do processo”, fundada, em 1984, aempresa tem
afirma ogerente do Conselho como missão abusca da satisfação
Regional dos Representantes Co- de clientes eparceiros, inovan-
merciais (Core-PR), de Maringá e
região, Willi Natal Moraz.

São pelas mãos de representan¬
tes comerciais -metaforicamente

a m a m e r c e a r i a s ,

do oconceito de distribuição e
serviços com excelência eprofis¬
sionalismo. Ao longo destes 27
anos, aproposta de uma logística

falando -que os mais de dois mil inovadora -com prazo de entrega
itens alimentícios, de higie
pessoal, perfumaria elimp

O

de 24 horas -tem se concretizado
através de investimentos em tec-

n e

e z a
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nologia. Já asatisfação de cliente
ainda passa obrigatoriamente por
um departamento eficiente de
vendas. Para atender aos cerca de
cinco mil clientes espalhados por
municípios do norte enoroeste do
Paraná, adistribuidora conta com
uma equipe de 48 representantes
comerciais equatro supervisores,
que estão sob agerência de André
Costa Paulo.

Sem vínculo empregatício, a
Ari lu Distr ibuidora remunera os
representantes comerciais pelo
sistema de comissão. Aporcenta¬
gem varia de acordo com avenda,
oque representa um ganho entre
R$ 1,5 mil aR$ 7mil. Aqueles cujo
desempenho leve asuperação da
meta estabelecida pela empresa
ainda são recompensados com
gratificações extras. “Oferecemos
prêmios ebônus como forma de
motivar oaumento das vendas”,
diz ogerente comercial.

Parte de uma rede credenciada
presente em aproximadamente
24 cidades do estado, oParaná
Assistência Médica (PAM Saúde),
de Maringá, adota um sistema di¬
ferente para remunerar aequipe de
vendas que mescla representantes
comerciais evendedores próprios

(%)
2 2 , 5

2 1 , 3
12 ,5

1 0 , 1

9 , 0

Qualidade do produto 6 ,8
E s t a c i o n a m e n t o 5 ,6

A t n b u t o s Horário de atendimento 4 ,8 s

de escolha ou
j.àmotivos para a^,

s
Entrega

Instalações
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R E P O R T A G E M D E C A P A

dos clientes. Vale lembrar, porém, -
que acomissão está atrelada ao
importante fato gerador que éa
venda, portanto, sendo diretamente
proporcional, ela épositiva. Quanto
mais orepresentante vender, mais
ele ganha e, por consequência, a
empresa também”.

-ao todo são dez. Os profissionais positivamente”, assegura agerente
recebem salário fixo, comissão, comercial do PAM Saúde, Gláucia
benefício eajuda de custo. No en- Loureiro,
tanto, aempresa também recorre Na avaliação do professor e
apremiações ebônus para incen- mestre em Administração, Mau-
tivar números aquém dos estabe- ricio Bendixen da Silva, osistema
lecidos individualmente apartir que mescla comissão efixo émais
do histórico eperfil do vendedor, atrativo. “Só acomissão não resol-
bem como do comportamento do ve as preocupações básicas com
mercado esegmento de atuação, segurança pessoal do profissional,
uma vez que aempresa tem como Ele dificilmente conseguirá traba-
público-alvo pessoas físicas, jurí- lhar ‘focado’ enquanto não tiver
dicas esetor empresarial. g a r a n t i d o u m a q u a n t i a m í n i m a

“Em épocas de campanhas àsua sobrevivência eàs contas
desenvolvemos um planejamento pessoais. Já aoutra modalidade
de metas epremiações específicas, garante segurança ao mesmo tem-
Não existe uma receita básica de po que premia oesforço adicional
incentivo àequipe. Existem os de quem superar as expectativas”,
i n c e n t i v o s fi n a n c e i r o s e o r e c o n h e - a v a l i a .

Atendimento faz diferença
Quando um cliente adquire uma

mercadoria certamente analisa a
marca eaqualidade. Opreço eas
condições de pagamento também
influenciam na decisão de com¬
pra. Publicidade éoutro recurso
eficiente na hora de atrair aclien¬
tela. Mas 0atendimento édecisivo.
Para Silva, aforma do profissional
de vendas se relacionar
cliente éum critério intangível,
difícil de mensurar. “Preço epu¬
blicidade são fatores importantes
para fechar uma venda,
fidelizam clientes. Oatendimento
sim. Ter uma equipe de vendedo¬
res preocupada em relacionar-se

No entanto. Silva, que atualmen¬
te ocupa apresidência da regional

No decorrer do mês lançamos noroeste da Associação Parana-
algumas campanhas relâmpagos ense de Supermercados (Apras),
para impulsionar as vendas com reconhece que não há uma única
resultados bastante efetivos. De- fórmula ideal de remuneração
monstrações de apoio emensagens “Cada caso éúnico. Depende do
de incentivo também contribuem produto, do segmento, da região

cimento, que tem forte impacto
na motivação dos vendedores.

c o m 0

m a s n a o

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

NaArilu
Distribuidora
os 48

representantes
comerciais são
remunerados

por comissão;
segundo 0
gerente André
Costa Paulo,
empresa oferece
prêmios ebônus
para motivaras
vendas

I
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Alta carga
tributária é

empecilho para
aformalidade;
diz 0gerente
do Conselho

Regional dos
Representantes
Comerciais, Willi
Natal Moraz,
que para cada
representante
registrado,
existem 4

;informais

Tablets, cômerasJ
computadores, "
componentes e
acessórios pora
in fo rmá t i ca . t

Assistência técnica
^em computadores,notebooks e■ i

ipressoras.

I

Suprimentos poro \
impressoras. FitaJ
cartuchos, tone^nl
epapel A4.

renciado que iguala aatenção dis¬
pensada ao fechamento da venda

atendimento das necessidades
do cliente. Oprofissional precisa
estar apto avender eaprestar
consultoria pós-venda”, define o
gerente da Arilu.

Para chegar aesse nível de exce¬
lência em atendimento, adica de
Silva aos recrutadores éselecio¬
nar profissionais com iniciativa,
raciocínio, habilidade mental,
equilíbrio emocional, resiliência,
simpatia ecomprometimento. Mas
encontrar candidatos com os atri¬
butos listados nâo tem se revelado

tarefa fácil. “O mercado está

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

torna aempresa referência”, diz
oespecialista em consumo, para
quem definição de “boa venda é
aquela que gera receita esimulta¬
neamente cria vínculo de compra
eoferece consultoria pós-venda.
“O cliente sai da loja achando que
ele comprou, enâo que ovendedor
vendeu, ecertamente voltará efará
publicidade de ótima qualidade
para aempresa”.

Costa Paulo compartilha da
opinião de Silva. Distribuidor de
marcas tradicionais, como Knorr,
Palmolive eColgate, ogerente
comercial atesta aqualidade dos
produtos representados, mas sabe
que eles não são exclusividade dos
catálogos da Arilu. “Existem inú¬
meros representantes vendendo os
mesmos itens que nós ecom pre¬
ços semelhantes. Para conquistar e
fidelizar ocliente épreciso oferecer
algo mais, um atendimento dife-

a o

Recarga de
Carhjchos eToners!

AQUI VOCÊ PODt
COMPRAR COMO
Cartão BNDES.

Parcele suas compras
em até 24X nos Cartões I

u m a

muito carente de bons profissio¬
nais. Existem muitas pessoas que
‘estão’ vendedores por um tempo,
que entram no negócio acidental¬
mente”, reclama Gláucia.

Ateoria da gerente do PAM
Saúde éconfirmada por Moraz.
Segundo ele, cerca de 70% das

A«xperténcia que
nós tsmos, com
aqualidade que
V o c è P r e d s a !
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R E P O R T A G E M D E C A P A

0mercado esta muito carente
de bons profissionais. Existem
muitas pessoas que 'estão'
vendedores por um tempo,
que entram no negócio
acidentalmente') diz Gláucia
Loureiro, do PAM

pessoas que procuram oConselho
solicitando oregistro de represen¬
tante comercial retornam poucos
meses depois para pedir odesli¬
gamento. “Apenas dois conselhos
dispensam aapresentação de um
diploma para aliberação do regis¬
tro, oCore-PR éum deles. Esse é
um dos motivos que leva um gran¬
de número de pessoas aacreditar
que qualquer um pode trabalhar
com vendas, que dá para fazer
um ‘bico’ como vendedor. Mas em
pouco tempo eles descobrem que
vender não étão simples eacabam
desistindo” revela ogerente do es¬
critório do Core-PR em Maringá,

defensor da exigência de for-

indús t r i as . Ose to r i ndus t r i a l es tá

àprocura de profissionais com
diploma, conhecimentos de infor¬
mática eaté línguas estrangeiras.
Essas exigências devem se tornar
tendência no mercado muito em
breve” .

Para integrar aequipe de vendas
da Arilu Distribuidora, por exem¬
plo, orepresentante comercial tem
que, no mínimo, dominar tecno¬
logias como ofuncionamento do
tablet. “O nosso sistema étodo
informatizado. No mesmo instan¬
te que ovendedor fecha avenda,
recebemos opedido no escritório
através das informações enviadas
pelo tablet, sendo assim odomínio
dessa tecnologia éimprescindível”,
explica Paulo.

Outro fator apontado por Moraz
para justificar ae.scassez de profis¬
sionais qualificados no mercado
éainformalidade. Oconselho
contabiliza hoje quase 1,4 mil
associados espalhados pelos 80

municípios de atuação. Para cada
representante comercial registra
do, existem outros quatro na infor¬
malidade, segundo estimativa do
próprio conselho. “O que afasta os
profissionais da legalização éaalta
carga tributária, que chega a40%.
Os encargos somados aos custos
com viagens emanutenção de
veículo, que normalmente ficam
por conta do representante, re¬
duzem os ganhos do profissional.
Pensando nos rendimentos muitos
preferem se arriscar etrabalhar
sem registro”, explica ogerente
regional do Core-PR.

Recentemente tramitou na Câ
mara eno Senado um projeto I
de inclusão da categoria em um

u m

maçâo acadêmica para aatividade.
“Os representantes comerciais
precisam se qualificar, erápido.
Através do serviço de busca dis¬
ponibilizado pelo Conselho con¬
seguimos perceber uma mudança
de comportamento por parte dos
contratantes, principalmente das

_ Q
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Formas de remuneração

■A F1X0+PRÊMIO (BÔNUS): uma quantia fixa garantida e
um bônus atraente que só édisparado quando as

Imetas estabelecidas são batidas. Esse sistema força o
“vendedor abater as metas todos os meses, exige

vendedores com muita competitividade etraz bons
resultados. Às vezes parte deste bônus tem a
avaliação da equipe como um todo, oque força todo
otime abuscar juntos omelhor resultado

FIXO: pouco atrativo enão leva o
vendedor asuperar vendas
maiores ecobr i r suas metas V l í

.— COMISSÃO: não resolve as
*3̂  preocupações básicas com

segurança pessoal do profissional.
Ele não consegue trabalhar
"focado" enquanto não tiver
garantido pelo menos omínimo
da sobrevivência econtas pessoais

FIXO+COMISSÃO +BÔNUS: além da comissão edo fixo,
essa modalidade oferece um prêmio por esforço
adicional para quem superar as expectativas, ou seja,
fizer adiferença. Nem sempre precisa ser financeiro,
podem ser vale-compra, viagem, bens.

Î FIXO +COMISSÃO: muito utilizado, dá
asegurança egera odesafio

FONTI IMaurício Bendixen da Silva, especialista em consumo @ v w a í n e r

regime especial de tributação que
acabou não sanc ionado.

De propriedade em proprie¬
dade, os vendedores do grupo
Solomar divulgam atecnologia
desenvolvida pela John Deere paraEmpenho

Juntas, as três concessionárias facilitar avida do homem do cam-
da John Deere do grupo Solomar po. “Cada um tem uma estratégia
-sediadas em Maringá, Paranavaí de abordagem, porém todas elas
eSào Pedro do Ivaí -esperam passam pela disponibilidade para
faturar, até ofim de 2012, cerca atender ocliente. Ovendedor não
de R$ 90 milhões. Boa parte des- tem carga horária para cumprir,
se montante já foi negociada de ele tem um roteiro de visitas que
janeiro ajulho, período em que demandahorasdevÍagens’e,prin-
as vendas cresceram 40% em re- cipalmente, de ‘bate-papo’ com os
laçáo aos primeiros sete meses de produtores rurais. Essa dedicação
2011. Esse crescimento expressivo eatenção dispensada ao cliente

■éreflexo, em parte, do bom mo- são imprescindíveis para quem
mento do agronegócio que nos trabalha com vendas”, ressalta o
últimos meses acumula recordes gerente.comércial, lembrando que
de produção ecotações agrícolas, avenda não termina quando o
Omérito maior, no entanto, ocontrato éassinado. “Por atuar na
gerente comercial da unidade de linha de frente, cabe ao vendedor
Maringá, Nelson Ferreira, atribui fazer ointermédio entre ocliente
ao profissionalismo eaos milhares eos setores pós-venda como a|
de quilômetros rodados -muitos oficina egarantir asatisfação para |
deles por estradas empoeiradas -fidelizar ocliente”. I
pela equipe de vendas. Ao todo, Embora todos os membros â
são 14 profissionais -sendo dois da equipe recebam treinamen-
gerentes de vendas -que cobrem tos -interno eexterno -sobre
uma área de plantio de 270 mil técnicas de relacionamento, na

Ihectares espalhados em 59 muni- prática oque conta éapercepção
cípios da região. d o v e n d e d o r p a r a e s c o l h e r a l i n -

0professor epresidente da
Apras, Maurído Bendixen da
Silva, destaca uma característica
fundamental, apesar de
intangível: vendedores que criam
vínculos com aclientela
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Porém, ele discorda da teoria que
vendedor nasce pronto.

“O vendedor aprende na prá¬
tica, exercitando-se diariamente,
muitas vezes através de acertos e' ?

erros, eaté carregando os vícios
de profissionais que os treinam.
Ahabilidade de vender édesen¬
volvida por meio de treinamento
prático supervisionado de perto
por um profissional gabaritado,
uma espécie de coaching pessoal.
Quando oprofissional éacompa¬
nhado pelo gerente de vendas, e
avaliado constantemente, opro¬
cesso de aprendizado supera ao de
seminários”, opina Silva.

Asupervisora da Bonny, Cristina
Panizon, eogerente de Recursos
Humanos da rede de lojas, Dióge-
nes Spelier, também pensam desta
forma. De acordo com apolítica dos
dois, não épreciso experiência

“Quando alguém me diz que ramo de vendas para se candidatar
épreciso motivar os vendedores, auma vaga em uma das oito lojas da
respondo que oprimeiro passo rede espalhadas por Maringá, onde
para osucesso éaautomotivação. atualmente trabalham 70 vendedo-
Eles precisam ter brilho nos olhos ras -todas do sexo feminino. “O q
evontade de correr atrás das me- conta na seleção éasimpatia eadis¬
tas, superá-las para aumentar seus posição para trabalhar eaprender
rendimentos edesta forma realizar As candidatas selecionadas recebem
os sonhos que podem ser uma vida treinamento com orientações sobre
estável para afamília, aaquisição aabordagem, fechamento da vendj
de bens, uma poupança para oeatendimento pós-venda”, reveb
futuro, segurança financeira”, diz Cristina,
ogerente, completando que os
salários dos vendedores variam de
R$ 4,5 mila R$ 15 mil.

4 .
' ! !

Neste ano as três concessionárias Solomar deverão faturar R$ 90 milhões eo
segredo, além da boa fase do agronegócio, está no profissionalismo da equipe de
vendas, diz ogerente Nelson Ferreira

n o

guagem adequada, traçar operfil
d o c l i e n t e e i d e n t i fi c a r a s n e c e s ¬
s i d a d e s d e m o m e n t o e t a m b é m a s
futuras, uma vez que arenovação
do maquinário agrícola ocorre
em períodos espaçados. “O nosso
segmento exige dinamismo edis¬
posição para atender aclientela
atual eao mesmo tempo abrir
m e r c a d o . F e l i z m e n t e a n o s s a

equipe tem sido bem-sucedida
nos dois quesitos”, comemora
F e r r e i r a .

Há três anos com amesma equi¬
pe, algo raro no setor de vendas, o
gerente sorri quando questionado
sobre areceita para fechar uma
equipe de vendas eficiente edis¬
para: “segredo”. Em seguida, ele
cede econtraria especialistas ao
afirmar que obom profissional

-S nasce vendedor, enão aprende a
gprofissão, mas ainda assim precisa

de motivação, na maioria dos casos
^financeira, algo que eles encon-
Itram no grupo Solomar.

U f

Oprimeiro dia na loja serve
para oreconhecimento do am¬
biente eda dinâmica da equipe
Oatendimento aos clientes éfeiti'
por meio de um rodízio definido
como “sistema da vez”. “É definidi

A r t e d e v e n d e r

Há quem acredite que otalen¬
to para vendas énato. Mas para uma sequência entre as vendedo
outros aarte de vender épassí- ras que érespeitada de acordo coii’
vel de aprendizado por meio de aentrada de clientes na loja. En
treinamentos eprincipalmente tendemos que essa éuma maneti.^
da prática. Na opinião de Silva, justa de dar oportunidades iguai:
existem profissionais que tem
talento muito especial para vender,
relacionar-se etrazer resultados, atendimento de determinada fun

atodas. Aexceção ocorre quanJ.
um cliente entra na loja esolicita' I

u m
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Cristina Panizon eDiógenes Spelíer, da Bonny: 70 vendedoras, todas
mulheres, seguem um rodízio para atender aclientela; quem não
atinge ameta, recebe opiso da categoria

cionária. Essa éuma das vantagens não atinge ameU recebe apenas o
da fidelizaçâo que tanto defende- salário fixo -opiso da categoria

de R$ 768 para quem trabalha no
Feito oreconhecimento, éhora comércio de rua eR$ 810 no shop-

de vender. As primeiras aborda- ping. Já aquelas que vendem mais
gens aos clientes são acompanha- do que ovalor estipulado pela em-
das de perto por uma vendedora presa se beneficiam de cdmissões.
responsável. Também chamada Aexemplo da Arilu Distribuidora
de VR, ela socorre ainiciante de edo PAM Saúde, aBonny também

recorre apremiações como moti¬
vação extra àequipe. Oincentivo

Clínica Dr^ Márcia Hoyos
TRANSPLANTE DE CABELOS

CIRURGIA DA CALVÍCIE

mos”, diz asupervisora.

!11 ANOS DE EXPERIÊNCIA*

Megassessão
sem sair de Maringáeven tua i s imprev i s tos ecom

dicas valiosas ajuda abater as
metas estabelecidas pela empresa, vem em forma de dinheiro, roupas,
sem distinção entre iniciantes ecalçados eaté festas,
veteranas. “A meta de vendas éaJá para preservar os talentos
mesma para todas. Essa estratégia, descobertos erevelados do as-
no nosso entendimento, mostra asédio da concorrência, arede de
nossa confiança no potencial de loja de roupas femininas aposta
cada uma, independente de há na valorização pessoal. “Exigimos
quanto tempo elas estão na loja”, profissionalismo ededicação das

nossas funcionárias, mas também
sabemos ser compreensivos ehu-

firma, avendedora équestionada manos quando asituação exige,
pela gerente, não com ointuito de Queremos que nossas funcionárias
pressioná-la, mas apenas de identi- venham trabalhar motivadas es -̂
ficar possíveis falhas na abordagem tisfeitas com olocal de trabalho”,
que precisem ser corrigidas. Quem conclui ogerente de RH. H

Tecnologia aservî Kiilo mícrottansplante
de cabelo co« unkladB toUeularesexplica Spelier.

Quando avenda não se con- Segorsiça ecKseiçãiaBliAratentò
da caWdie e m u l h e r e s

s

s
0 >
o

3

Âv. Dr. Luiz Teixeira Mendes. 2418
(Pronmo ao Teatro Cald Haúdad)

Maringá-PR -Tel. (44) 3262-5571
3
O *
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Três quadras
da rua Santos

Dumont poderão
ser rev i ta l izadas

por meio de
programa inédito
em Maringá e
que conta com a
parceria da ACIM

I

I i

Shopping acéu aberto vai
ganhar as ruas da cidade
Aprimeira delas será aSantos Dumont, no trecho compreendido entre as avenidas
São Paulo eGetúlio Vargas; Programa de Revitalização de Espaços pretende
conferir conceito de consumo de rua consagrado em países europeus

Fernanda Ber to la eGetúlio Vargas.
Oprograma éfruto de

eMarechal Cândido Rondon. ’
Outras experiências que inspiraifl

ciativa do Serviço de Apoio às Micro oprojeto foram colocadas em práti
ePequenas Empresas do Estado do ca em centros urbanos como PariS'
Paraná (Sebrae/PR) eFederação do Madri, Buenos Aires, Montevidéu <
Comércio do Paraná (Sistema Feco- Nova Iorque. “A exemplo dos casê
mércio/PR), em parceria com outras de sucesso temos condições de obtet
entidades, como aACIM, que, jun- ótimos resultados, dependendo di’
tas formam agovernança do projeto, engajamento, participação ecom-
etem inspiração na revitalização do prometimento dos empresários ih'
centro de Curitiba. Além de Mari

u m a m i ¬

os próximos anos, Maringá de¬
verá ganhar um novo shopping,

desta vez acéu aberto. Anovidade

chegará ao centro da cidade graças
ao Programa de Revitalização de
Espaços Comerciais, que tem como

-q objetivo transformar ocomércio de
irua local. Aprimeira apassar pela
.i revitalização em Maringá será aRua
^Santos Dumont, no trecho compre-
Iendido entre as avenidas São Paulo

N

o

—-in- processo”, declara oconsultor di
gá existem ações da proposta em Sebrae egestor do Programa eiT
Francisco Beltrão, Londrina, Castro Maringá, Marcelo Wolff.

2 4 Setembro 2012R E V I S T A A C t M

j



°í: "“.fP ““ 'k. ocomérciovarejista de bens eserviços verificauma nova tendência
'! n e c e s ¬

sário organizar oespaço em quedesenvolve etrazer um novo cLei-
<lual os clientes

s e

to de consumo no

encontrem ambientes mais seguroseconfortáveis abados aatividades de
consumo eentretenimento

Para proporcionar
do comércio de rua,
tende melhorar

arenovação „
projeto pre- |

^'nsual das lojas
atendimento dos lojistas ao consu- s
midor eoespaço público, além de
promover aprofissionalização da
gestão de empresas
Caberá ao poder público

o

, o ?

"Temos condições de obter ótimos resultados, dependendo do
engajamento, participação ecomprometimento dos empresários", diz
Marcelo Wolff; das 115 empresas, 22 aderiram ao programaparticipantes.

j p r o m o v e r
estudos elevantamentos sobre ::
impactos das mudanças necessárias
eorçamentos de viabilidade

pas, com previsão de conclusão em
dezembro de 2014. Wolff eiqiUca que
para alcançar os resultados espera¬
dos serão necessários investimentos
financeiros, de estrutura ehumanos
por parte do poder público, das
entidades executoras eapoiadoras e
dos empresários participantes. Cada
parceiro exercerá uma contribuição.
OSebrae, por exemplo, promoverá
acapacitação dos empresários por
meio de treinamentos, diagnósticos
econsultorias especializadas.

São parceiros do programa;
ACIM, prefeitura, Conselho de
Desenvolvimento Econômico de
Maringá (Codem), Sindicato dos
Lojistas do Comércio edo Comércio
Varejista de Maringá eRegião (Siva-
mar), Sindicato do Comércio Vare¬
jista de Ferragens, Tintas, Madeiras,
Materiais Elétricos, Hidráulicos e
Materiais de Construção de Ma¬
ringá eRegião (Simatec), Sindicato
do Comércio Varejista de Produtos
Farmacêuticos de Maringá (Sinco-
farma) eAssociação das Micro ê
Pequenas Empresas de Maringá e|
Região (Micromar). Também são g,
apoiadores do projeto 0Centro Uni- ̂
versitário de Maringá (Cesumar), i
Universidade Estadual de Maringá ̂

o s

p a r a
implantar um projeto urbanístico
com nova iluminação pública, arbo-
rização revitalizada, recuperação do
asfalto eda sinalização de trânsito.

Segundo ogestor, as transforma¬
ções que serão executadas nas três
quadras do projeto aumentarão
faturamento eacompetitividade en-

ESTRUTURA DO PROGRAMA
DE REVITALIZAÇÃO

o

tre as empresas, justamente porque
ofluxo de pessoas no local tenderá
aaumentar. Desde que estejam dis¬
postas aampliar seu diferencial no
mercado, 115 empresas dos mais
diferentes segmentos deverão ser
beneficiadas. Algumas delas são ves¬
tuário, alimentação, educação, calça¬
dos, estética, presentes, revendas de
celulares, decoração elivraria. “Para
arealização do projeto énecessária
aadesão de, pelo menos, 70% dos
comerciantes ou proprietários de
imóveis. Até 21 de agosto, 22 em¬
presários haviam aderido”, analisa.

Oprojeto écontemplado com
ações de curto, médio elongo prazo.
As primeiras discussões tiveram iní¬
cio em 2008 eolançamento ocorreu
em julho do ano passado. As ativida¬
des foram divididas em quatro eta-

COOPERAÇAO EASSOCIATIVISMO
!Formação epreparação da governança
!Planejamento estratégico
!Pesquisa de satisfação do consumidor

INFRAESTRUTURA EMPRESARIAL
!P r é d i o s
!F a c h a d a s

!Equipaiiléntos
■!Vitr ines

!Instalações (displayers, gôndolas,
prateleiras, balcões, vitrais, gesso etc.)

INFRAESTRUTURA PÚBLICA
!Calçadas
!Iluminação
!Arborizaçào
!Equipamentos públicos
!M o b i l i á r i o s u r b a n o s

!Ruas, etc.

GESTÃO DOS NEGÓCIOS
!Planejamento estratégico
!G e s t ã o c o m e r c i a l e fi n a n c e i r a
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REVITALIZAÇAO

(UEM), Sindicatos dos Emprega¬
dos no Comércio (Sincomar), Sesc,
Senac, Sincontábil, OAB, Câmara
Municipal, entre outros.

Preservação com qualidade r
Alguns fatores determinaram |

aescolha da rua Santos Dumont i
para receber as ações do programa, i
Ovice-presidente da ACIM Freud
Oliveira explica que ogrupo de
instituições que lideram ainiciativa
optou pelo trecho, porque ele ofere- 17 de julho. São eles: cena urbana,
ce menos riscos, mais visibilidade emobilidade/acessibilidade, mobili-
por ainda não sofrer com oprocesso ário urbano, comunicação visual e
de degradação típico de áreas cen- arborização. “A próxima etapa do
trais, 0que justifica uma ação de projeto compreende visitas aos lo-
prevenção. “Será apreservação do jistas, moradores eproprietários de
que entendemos por qualidade de imóveis,jácomaversãodigitalizada
vida, com melhor acesso às ruas, do projeto”, afirma,
embe lezamento das fachadas e
melhoria do trânsito esegurança.
Aproposta também éestimular
as novas gerações, atraindo novos rada, Derdlio Constantino, éum
consumidores para ocomércio de dos empresários que já aderiu ao

projeto. Para ele, alguns dos prin-
Os princípios norteadores do cipais diferenciais da proposta de

desenho arquitetônico da revitaliza- revitalização da rua Santos Dumont
çào constam no projeto urbanístico são apadronização de calçadas e
apresentado pelo curso de Arqui- fachadas eapreparação dos funcio-
tetura do Cesumar, em reunião em nários para melhorar oatendimento

Derdlio Constantino, das Lojas Alvorada, éum dos empresários que aderiu ao projeto
eie já faz planos de incluir na publicidade da loja anova fase do trecho comercial

aos c l ientes.

Constantino está confiante qu
amudança chamará aatenção dr
consumidores econcentrará turista
que visitam acidade. “Somos pre
miados por estar no trecho”, come
mora. Anova “cara” da rua está nc
planos publicitários do proprietárii
das Lojas Alvorada.

Ocomerciante André Matsumo
to, proprietário da loja Brasil Cacai
émais um dos participantes. El
acredita que amelhora visual da
lojas eacriação de uma nova iden
tidade para arua vai possibilitar
criação até mesmo de eventos, fazc
um marketing diferente etransfoi
mar olocal também em referêna
t u r í s t i c a .

Matsumoto ressalta que, além i'
dar suporte acampanhas realizadi
durante oano, atransformaçã
do trecho também será impot
tante para apromoção de açòf
diferenciadas em datas de graml
movimento no comércio, como !
Natal. “Decoração eiluminaçà
poderão ser trabalhadas de maneii
mais atrativa”, sugere. Oempresári
acredita que amaior movimentaç
da rua terá como consequência o
reta aintensificação dos trabalhe
de policiamento, limpeza, dispo
nibilizaçâo de lixeiras ecológica
e n t r e o u t r o s .

Para mais informações os interc'
sados devem procurar oSebrae. i'.'.

“Somos premiados”
Oproprietário das Lojas Alvo-

rua”, revela.

W a i t « r r e m a n d e $

ãAndré Matsumoto, da Brasil Cacau, acredita que atransformaç&o do trecho será
Iimportante até para apromoção de ações diferentes em datas de maior fluxo de clientes
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MARINGÁ HISTÓRICA . U

Hospitais pioneiros em Maringá
No alvorecer da década de 1940 os

maiores temores dos habitantes das

zonas pioneiras eram ser acometidos
por doenças graves ou acidentes de
trabalho, e, consequentemente, en¬
frentar uma intervenção cirúrgica.
Isto se dava pela falta de estruturas
adequadas nos estabelecimentos de
saúde que, naturalmente, resultavam
em diversas complicações.

Maringá recebeu oprimeiro hospital
em 1944. De propriedade de Lafeyette
da Costa Tourinho, oHospital Santa
Cruz foi inaugurado em um prédio de
madeira na avenida Brasil, no “Maringá
Velho”. Motivado pela experiência deste
estabelecimento, dois anos mais tarde
Augusto Pinto Pereira abriu as portas
do Hospital São Paulo, localizado na
então Rua Cleópatra (atual José Jorge
Abraão). ACasa de Saúde eMaterni¬
dade Maringá foi inaugurada em 12 de
abril de 1948. Neste estabelecimento, ao
lado da esposa, Gerardo Braga buscou
oferecer atendimento digno esem fazer
distinção de classes.

Durante toda aquela década acida¬
de foi atendida por estes três hospitais.
Eram estabelecimentos com instala¬
ções, até certo ponto, precárias, sem
saneamento básico eabastecimento
elétrico, que até funcionavam com ge¬
radores próprios. Apesar disso, seus
proprietários atuaram com afinco para
que vidas fossem salvas.

Não se sabe adata exata de início
de funcionamento, mas possivelmen¬
te oquarto estabelecimento de saú¬
de da cidade foi oHospital Modelo,
instalado na avenida São Paulo (onde
hoje está oMaringá Park Shopping
Center). Em 1953, Galileu Pasquinelli
fundou oHospital eMaternidade São
José na então rua Aquidaban (atua!
Neo Alves Martins), oprimeiro esta¬
belecimento apossuir equipamento

ü H á s
\

I \

Na inauguração do Hospital Santa Ciuz da esquerda para adireita: Boanerges Fernandes,
João Tenório Cavalcanti, David Rabelo, Alice Tourinho, Padre Emílio Clemente Scherer,
Dona Mafalda, Dr. Lafeyete da Costa Tourinho eGastão de Mesquita Filho

Gerardo

Braga à
frente da Casa
de Saúde e
M a t e r n i d a d e '

Maringá,
no final da

década de i
1 9 4 0

Ode raio-x na cidade. Os médicos desse

período relataram em recentes depoi¬
mentos que os profissionais
ram de operar àluz de velas”. Tempos
dif íce is .

Nos anos seguintes diversos outros
hospitais surgiram na cidade, como São
Lucas, Santa Lúcia eSão Marcos. Isso
sem levar em consideração as diversas
clínicas que funcionaram simultanea¬
mente aestes estabelecimentos.

9
c a n s a -

r '

da área

da saúde enriqueceram em Maringá.
Fato irrefutável. Mas, há de se fezer um
apontamento importante: muitos aten¬
diam sem cobrar nada dos mais neces¬
sitados. Outra informação importante é
que todo médico que aporta\'a nesta re¬
gião queria instalar consultório ou hos¬
pital, mas também queria ter sua fazen¬
da de café. Uma necessidade eminente
aos que galga\'am sucessõ nos negócios.

Atendendo dezenas pacientes,
cirurgias, além de outras atividades -

plantio de café, esses médicos
enfrentavam uma situação diária es-

Os profissionais pioneiros
'■7

m

tressante. Um exemplo foi amorte de
Gerardo Braga, em 14 de janeiro de
1976. Pouco antes de sofrer osegundo
infarto, suas últimas palavras para aes¬
posa foram: “Não pude atender todas
as pessoas que estavam na fila. Fiquei ̂
triste com isto. Os que ficaram na fila |
voltarão amanhã”. n

3
n
O

Miguel Fernando éespecialista em 3
História eSociedade do Brasil

c o m o o
C *
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NEGÓCIOS

continuidade do
legado diante da dor
i

Asucessão pode ser difícil, mas diante da perda repentina do patriarca, o
processo se torna mais doloroso; sucessores contam suas experiências e
desafios, eespecialistas dão dicas para manter asaúde financeira da empresa

que herdeiros que nem sempre têm precisa começar ainda na fundação,
afinidade com onegócio eestão Épor meio deles que se determina
sob forte abalo emocional tenham de que maneira opatrimônio será
que tomar providências que podem administrado, quem assume oqué
determinar ofuturo da empresa. equal éopoder decisório de cada

“O que vemos nessa situação um. Preparado desde aabertura do
éque muitas vezes afamília não negócio erenovado de tempos em
está preparada para assumir essa tempos, oplanejamento deve ser
responsabilidade eonegócio passa aprovado por todos os sócios ele-
-quase sempre -por dificuldades”, vado ao conhecimento de possíveis
afirma odelegado do Conselho sucessores. Amedida torna asuces-
Regional de Administração do são repentina menos traumática.
Paraná (CRA), Anderson Freitas Atransição deve ser cautelosa

e, se não existe uma fórmula to-
Oplanejamento estratégico da talmente eficiente, há pelo menos

empresa eda sucessão de comando uma providência que deve ser to-

Juiíana Fontanella

Amudança abrupta de direçãode uma empresa familiar geral¬
mente significa que os herdeiros
têm que lidar com aperda de entes
queridos. Ao mesmo tempo, preci¬
sam assumir os negócios, estejam
preparados ou não. No Brasil,
estima-se que das seis milhões de
empresas ativas, 90% sejam fami¬
liares. Afalta de planejamento ede
preparação de sucessores faz com
que menos de 67% cheguem àter¬
ceira geração. Asituação se agrava
quando amorte do fundador exige

Toregeani.
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mada de imediato: verificar asaúde
financeira do negócio. Toregeani
alerta que afalta de tempo para a
tomada de decisão na fase inicial é

um momento crítico. “Como ge¬
ralmente quem assumiu oposto de
tomador de decisões não está apto
para ocargo, pode tomar decisões
equivocadas, trazendo prejuízos à
empresa”, diz.

Luiz Henrique Freitas, que é
advogado especialista em Direito
Empresarial eTributário, orienta
quem se depara com asucessão
repentina aprocurar um contador
ou, nas empresas maiores, solicitar
uma auditoria. Épreciso saber
como está asaúde financeira do ne¬
gócio, se os pagamentos esalários
estão em dia, se foram pagos todos
os impostos etributos. Deve-se
verificar os depósitos de Fundo de
Garantia ede INSS. “É difícil para
oleigo compreender como um ne¬
gócio funciona porque as pessoas
olham apenas entrada esaída de
dinheiro. Aempresa fatura R$ 65
mil egasta R$ 60 mil, osucessor
vê a‘sobra’ de caixa egasta ou
investe. Só que ainda há tributos a
pagar eesse dinheiro faz falta. Para
um momento tão delicado, luto e
sucessão, alguém que domina esse

'conhecimento pode ajudar”, ensina.
Éde Freitas que vem areco¬

mendação especial para quem
assume um pequeno negócio sem
familiaridade com ele. Na pequena
emicroempresa, especialmente
na prestação de serviços, ocliente
tem que ser conquistado pelo novo
gestor. Não basta assumir obalcão,
tem que saber lidar com as pessoas,
negociar com fornecedores, cre¬
dores ecomo cob ra r. Fe l i zmen te ,
tudo isso se pode aprender. Oad¬
ministrador recomenda programas

\de capacitação empresarial para o
sucessor ter uma ideia do que épre-

"Muitas vezes afamília não está preparada eonegócio passa por
dificuldades", diz odelegado do CRA Anderson Toregeani; elaborar um
planejamento estratégico ede sucessão éimportante

que trabalhava na área de Recursos
Humanos, oengenheiro agrônomo
Eduardo cuida do departamento
financei ro da construtora eda
fazenda da família. “Acho que
esta proximidade eexperiência
foram importantíssimas, porque
conhecíamos aempresa. Meu pai
administrava no modelo de gestão
participativa eacompanhávamos
tudo. Também temos na Just fun¬
cionários que estão há anos na
empresa enos dão toda aassessoria
necessária”, ressalta Luciana.

Assumir os negócios em meio
àperda éum desafio para toda a
família, sobretudo quando se trata
de uma empresa familiar em que a
figura do fundador étão presente.
No caso dos Just, aforma como
aempresa era administrada pelo ̂
pai ajudou anortear as primeiras |
decisões dos herdeiros. Luciana

irmãos sabiam aimportância ̂
de manter ofoco na tomada de 3
decisões eseguir oplanejamento '

ciso para dar certo. “A capacitação
orienta como trabalhar no negócio,
entender custos, tributação, docu¬
mentos, contratos eaté avisualizar
oportunidades. Com esse conheci¬
mento, oherdeiro também poderá
avaliar se ele éamelhqr opção para
assumir ocargo de comando.

Fundações fortes
Aun ião de t r ês i rmãos t r ouxe

longevidade aos negócios de uma
família ainda abalada pela morte
do fundador. Asucessão repentina
surpreendeu os herdeiros do enge¬
nheiro civil Vacerlei Cardoso Just
em 2011 quando ele faleceu, aos
62 anos. Os filhos já faziam parte
da equipe eoconhecimento que ti¬
nham das rotinas da empresa edos
colaboradores facilitou oprocesso.

Afilha mais velha, Luciana Just
Bertocco, éarquiteta ôatua há dez

projetos dos empreen¬
dimentos da Construtora Just. A
segunda éaadvogada Mariana,

e o s
a n o s n o s

t r 29R E V I S T A Setembro 2012

L



NEGÓCIOS

estabelecido pela direção anterior.
Para ter mais segurança eatuar com
avelocidade que omomento exigia,
os irmão contrataram assessores |
externos nas áreas jurídica, contábil
epsicológica. “É um momento di¬
fícil para todos, énecessário racio¬
nalizar ador -oque não éfácil -e
seguir em frente, pois aempresa e
os negócios não podem parar, são
decisões práticas ase tomar. No dia
seguinte ao enterro do nosso pai es¬
távamos lá, os três. Facilitou ofato I
de cada irmão estar atuando em |
áreas importantes da empresa”, diz. |

Aassessoria externa ajudou a
equilibrar oemocional eoracio¬
n a l d a f a m í l i a e c o l a b o r a d o r e s . O

r

/

0advogado Luiz Henrique Freitas alerta que nas empresas de pequeno portç
novo gestor predsa conquistar os clientes, além de negociar com fornecedor ^
credores, mas tudo isso pode ser fruto de aprendizado

que os três irmãos sabiam éque
queriam continuar otrabalho do expectativas. Estávamos unidos
pai eassim fizeram. “Vivemos uma eo

veis já estava em alta ecomo tihL
intenção de empreender naq̂ .7
área, ele trabalhava em uma imob'̂
liária. Na concessionária, Rodri'
aparecia esporadicamente, mas
se envolvia com aadministra

esforço de separar emocional
tragédia, aconteceu de uma forma do racional valeu apena”, destaca
que não havia tempo para pensar. Mariana. Osucesso da segunda ge-
De repente você está uma rocha ração da Construtora Just também
enem sabe de onde veio aforça”, reside na forma como olegado foi
afirma Eduardo. Na avaliação do transmitido aela eos irmãos. “Meu
filho, quando se decide continuar pai construiu

uma crise dessa gra¬
vidade, afamília precisa superar Iho. Recebemos afundação pronta
qualquer diferença eficar unida, eestamos dando continuidade,
procurar assessoria especializada eTem dado certo
trabalhar muito. “A dor da família espelhamos

da família, no ambiente empre¬
sarial éramos aempresa. Não éfácil.
Sentir-se avaliado, cobrado, porque
não éoseu pai éinevitável, por
outro lado, quando se realiza um
bom trabalho também conquista mas
credibilidade, eisso fortalece”, diz.

Aconfirmação de que eles esta-

8o

empresa.
No período de transição de

mando eorganização interna,
sentiu que estava de luto, mas
preciso ser ágil porque

aempresa com prin¬
cípios éticos, valores emuito traba- c o .e m m e i o a

e!e

"̂ Sócios
continuavam atodo ovapor. Assiru
conforme aprendia sobre ofuncio’
namento dos negócios, tambénj
delegava tarefas aos membros 4
família. “A minha responsabilidade '
foi priorizar erealizar, até hoje faço
isso. Oque antes se fazia em quatro
tinha que ser feito em três,:
que ninguém sabia éque meu
cuidava de 80% de tudo, Ele
uma pessoa prática, não existia
problema sem solução”, diz.

Aforma como Rodrigo assumiu
aempresa na troca de comando
mostrou maturidade na tomada
de decisões, uma característica
determinante para oempresário
no momento de deixar ocargo de \
diretor comercial da empresa do pai

o s

porque nós nos
no empresário que ele

foi, e, cada um dá omelhor de si.”e r a

Novos caminhos
Asucessão

meio auma tragédia émais difícil,
oaprendizado pode repre¬

sentar novas oportunidades
os sucessores. Esta foi adireção

vam no caminho certo aconteceria tomada por Rodrigo Seravali de
abril, na Feira de Imóveis. ABritto quando opai dele, Valdecir

resposta do mercado serviu como de Britto, faleceu. Oempresário
certificado de que olegado de era um dos fundadores da

-a Vacerlei Just estava em boas mãos.
I“Aquela foi uma ocasião marcante
!i para nós etoda aequipe, avisitação
^em nosso estande eofechamen- não estavam nos planos imediatos
Ito de negócios superou todas as de Rodrigo. Omercado de imó-

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

mas 0
p a r a pai

era

e m

u m c o n c e s ¬

sionária Volkswagen em Maringá e
morreu aos 57 anos, em 2008.

Na época, os negócios da família
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eseguir nova direção. “Acho que de fora para dentro. Enquanto o
as coisas seguiram orumo que ele plano de sucessão nasce na em-
gostaria eisso me conforta”.

Ocoacher Eduardo José Valério é
especialista em Gestão, Estratégia ede desenvolvimento individual
Governança Corporativa. Associa- (PDI), que os ajudam aidentificar
do aFundação Dom Cabral (FDC), suas aptidões”, explica. Asegunda
escola de negócios especializada no geração aparece no mercado globa-
desenvolvimento de executivos elizado eencontra um cenário mais
empresas do Paraná. Valério afirma complexo que odos fundadores,
que avisão estratégica éimportante quanto melhor preparados os su-
para que em um momento dramá- cessores, melhor será aconvivência »
tico como uma sucessão repentina, com executivos externos. Épreciso |
os herdeiros possam assumir os ne- olhar para os negócios com clareza |
gócios com uma visão de mercado edimensioná-los, ter objetivos eI
competitiva ou transferir opoder adisciplina para levá-los adiante ou Com aperda do pai, Rodrigo Seravali
quem se mostra amelhor escolha transferir ocomando. Para muitos de Britto precisou mudar seus planos
para aempresa .

“Hoje o‘olhar do dono’ vem
acompanhado de outros instru¬
mentos euma visão estratégica executiva.®

I
presa, aconsultoria se volta para
os herdeiros edesenvolve planos

í

será melhor fazer parte do conselho eassumir aconcessionária do pai;
administrativo, controlar eavaliar apassado 0período de transição, ele
empresa sem assumir uma função deixou ocargo de diretor comercial e

seguiu novos rumos
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FINANÇAS

Agarantia obtida através da
Noroeste Garantias junto
às instituições financeiras
proporciona crédito mais barato e
com mais facilidade aempresários
que querem investir no negócio;
já são cerca de R$ 500 mil em
operações realizadas

Uma sociedade
para concretizar
bons projetos

Fernanda Ber to la ecom mais facilidade para investir
no próprio negócio. As operações
da entidade tiveram início no co¬
meço do ano, atendendo empresas
situadas em municípios num raio
de 80 quilômetros de Maringá e
têm fomentado odesenvolvimento
regional.

Aprincipal diferença entre ocré¬
dito tradicional eooferecido com
orespaldo da Noroeste Garantias
éuma taxa de juros mais atrativa,
pré-negociada pela entidade junto
àinstituição financeira. “Acerta¬

mos R$ 1,5 milhão em operações
e, por isso, as taxas oferecidas são
menores. Édiferente de um cliente
requerer R$ 20 mil diretamente ao
banco” afirma Rezende. As taxas
são 30% a40% menores para o
pequeno empresário.

De acordo com Rezende,
Noroeste tem hoje um lastro de
R$ 2milhões para honrar os com¬
promissos com os sócios, sendo
que tem cerca de R$ 500 mil em
operações realizadas. Aentidade
pode garantir até 80% da operação

sta éuma soc iedade de bons

pagadores para micro epe¬
quenos negócios geridos por em¬
presários que têm boas idéias e
bons projetos”. Aafirmação sobre a
Noroeste Garantias édo presiden¬
te da entidade, Ilson Rezende. O
trabalho da sociedade garantidora
de crédito se configura em oferecer
garantia junto às instituições finan¬
ceiras para os empresários, que po¬
dem conseguir crédito mais barato

/ /E

a
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ABy System Automaçao
Residencial conseguiuE

acessar uma linha de
crédito com orespaldo' C

da Noroeste Garantias, o
que viabilizou aabertura
de um showroom; na
foto, 0sócio Vinícius
Yamamura



Graças àgarantia
de pagamento
que oferece aos
bancos, aNoroeste
ajuda empresas
conseguirem
empréstimo mais
barato; "sociedade de
bons pagadores com
boas idéias", diz llson
Rezende

cionamento. AACIM foi uma dasecomo pode operar até R$ 100 mil
como carta de garantia, isso resulta
em operações de até R$ 130 mil
para as empresas.

Além da carta de garantia, a
Noroeste tem projetos para o
acesso às linhas de crédito sub-

■sidiadas, por meio do Banco
N a c i o n a l d o D e s e n v o l v i m e n t o
(BNDES) para as micro epeque¬
nas empresas, Proger eoutras que
têm apoio governamental. “Existe
apromoção política destas linhas
de crédito, mas algumas vezes as
micro epequenas empresas não
conseguem acessá-las. Por isso,
também trabalhamos na viabiliza¬
ção deste tipo de crédito”, explica
Rezende .

Segundo um dos proprietários
da By System, Vinícius Doce Yama- entidades que aportou recursos

para aformação do fundo de cré¬
dito inicial.

mura, como aempresa épequena e
não havia oque ser oferecido como
garantia, ovalor para investimento
não seria concedido por meios
tradicionais ou aburocracia seria
grande, além das altas taxas de Noroeste Garantias, énecessário
juros para conseguir um emprés- apresentar oCNPJ epagar
timo. Foi ai que entrou aNoroeste única taxa de adesão, cujo valor
Garantias: além de conseguir odepende do porte da empresa. Não
crédito com facilidade erapidez, há mensalidade. As micro epeque-
aempresa não eniontrou muita nas empresas interessadas devem
burocracia. assoc iar -se mediante cond içoes

Operfil dos empresários que têm pré-definidas.
acesso às cartas de garantia éana- Todas as vezes que os socios
Usado por um comitê técnico, que necessitarem de recursos em insti-
avalia acapacidade de pagamento, tuiçâo financeira conveniada enao
Aseleção descarta empresatr que tiverem atotalidade das garantias
apresentam problemas financeiros para oferecer, poderão solicitar o

função de gestão inadequada da aval da operação. llson Rezende
organização. Neste caso, quando olembra que para aobtenção da -
problema não ésimplesmente de ta de garantia nao basta ser sócio,
crédito, aNoroeste Garantias eoPara qualquer operação um comitê
Sebrae/PR fornecem consultoria técnico realiza uma nova avaliação,
para auxiliar osócio no restabe¬
lecimento do negócio, além de aempresa não efetuar opagamento
serviços na preparação de projetos, do crédito, aNoroeste honrará a

ANoroeste conta com outros dívida frente àinstituição finan-
tipos de sócios: os mantenedores, ceira, mas oassociado poderá ser ̂

fundo acionado judicialmente, além de |

F u n c i o n a m e n t o
Para se tornar associado da

u m a

Abertura de showroom
Como oobjetivo da Noroeste

Garantia éfinanciar bons projetos
que precisam de aporte finan¬
ceiro, aBy System Automação
Residencial conseguiu concretizar
oprojeto de abrir um showroom.
Desde 2008 atuando com produ¬
tos tecnológicos no mercado da
construção civil em Maringá, a
empresa conseguiu uma carta de
garantia np início deste ano para
viabilizar areforma do prédio e
aquisição de equipamentos para
aabertura do espaço.

e m

c a r -

Caso seja concedida agarantia e

que aportam recursos no
eajudam no custeio da entidade, ser descredenciado da entidade.
eos voluntários, que são pessoas ANoroeste Garantias funciona f,
físicas ou jurídicas que se associam no prédio da ACIM. Mais informa- i
para ajudar aentidade no sep fun- ções pelo 3023-2283.
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Jair Ferrari recebeu da ACIM, Sivamar, Apras eFiep ocertmcado de Empresário do Ano; na foto
menor, ohomenageado com aestatueta do prêmio

Da origem humilde
ao empresário com
trajetória reconhecida
Jair Ferrari foi homenageado com oprêmio Empresário do Ano,
cerimônia para 800 pessoas realizada em agosto; empreendedorism
compromisso com as causas sociais ehumildade foram qualidades
ressaltadas por familiares elideranças

C í o v a n a C a m p a n h a

empresário Jair Ferrari diz se
guiar pela honestidade, transpa¬

rência ecom afilosofia do ganha-
-ganha, onde todos os parceiros são
beneficiados nos negócios. Areceita
tem dado certo, já que as empresas
das quais ele ésócio, Ferrari &Za-

n u m a

o ,

ae e

gatto eFortgreen, geram cem
pregos eestão há anos no mercado.
Oreconhecimento pela trajetória
bem sucedida veio no mês passado
quando ele recebeu oprêmio Em¬
presário do Ano 2012. Acerimônia
de entrega do prêmio, realizada em 3
de agosto, foi mais do que concorrida,
com aparticipação de 800 pessoas.

entre familiares elideranças, comot
senador Sérgio Souza, os secretário;
de Estado Ricardo Barros eRen(
Pereira da Costa, ochefe da Casi
Militar do Paraná, Adilson Castilb
Casitas, os deputados Cida Borghett
Luiz Nishimori, Dr. Batista eEni
Verri, juizes, delegados, vereadore;
secretários municipais epresidente

e m -
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fde entidades de classe
aberta com um

'' afilh ‘’'P°™‘=ntos da mãe.
d s ó c i o s e c o l a -

bem como

nramar̂  entidades, quereforçaramahumUdade,mtegridadee
empreendedonsmodohomenageado.
Depois, opresidente da ACIM, MarcoTadeu Barbosa, di

[
»

^cursou, ocasião em
queeleagradeceutudoquejair Ferrari

^etor voluntário da
ACIM, jeito simples, cativante e
que orgulha nossa entidadeBarbosa
lembrou que aescolha de Ferrari
como homenageado foi uma unani¬
midade. “Fico feliz de estar àfrente da
ACIM neste dia tão especial”.

Na sequência opresidente do
Sindicato do Comércio Varejista de
Maringá eRegião (Sivamar), José
Rubens Abrão, falou sobre

Cerca de 800 pessoas acompanharam acerimônia de entrega do premio

o a s s o c i a -

tivismo eos passos de um empreen¬
dedor rumo ao sucesso. “O prêmio é
um reconhecimento das entidades
valor da cada empresário de Maringá.
Éum orgulho poder homenagear Jair
Ferrari. Eparabenizou ohomenage¬
ado da noite por ter participação ativa

comunidade.

Em nome da ACIM,
Marco Tadeu Barbosa
disse que lair Ferrari

tem jeito simples,a o

cativante eque orgulha
nossa entidade. Fico

feliz de estará frente
da ACIM neste dia tão

especial
n a

Em nome do governador Beto naense de Supermercados (Apras) e
Richa, osecretário de Indústria, Federação das Indústrias do Estado
Comércio eAssuntos do Mercosul, do Paraná (Fiep).
Ricardo Barros, ressaltou oespírito Na sequência os presidentes das
empreendedor de Ferrari. “Dias de entidades realizadoras do prêmio
intenso trabalho antecederam este juntamente com diversas autori-
momento de homenagem”. dades entregaram ocertificado

Osenador Sérgio de Souza disse de Empresário do Ano 2012 aJair
que há menos de 50 anos oBrasil Ferrari. Eem seguida oempresá-
era um importador de grãos ehoje rio Reginaldo Czezacki, que foi o
éomaior produtor de alimentos do homenageado de 2011, entregou a
mundo. “O agronegócio representa estatueta do prêmio aFerrari.
20% do PIB nacional. Aindustriali- No final da cerimônia, em meio a
zação do agronegócio cresceu muito lágrimas ebom humor, Jair Ferrari
eJair Ferrari cresceu junto”. Por fim, fez seu discurso. “Não sou movi-
ele parabenizou ohomenageado edo por reconhecimento, mas sei
as entidades realizadoras do prê- da importância deste prêmio eda

^mio Empresário do Ano, que são agrandeza dos empresários que me
^̂ CIM, Sivamar, Associação Para- antecederam. Trabalho há 35 anos

com o^ronegócio etenho orgulho
disso, porque oprodutor rural éuma
pessoa diferenciada”. Ele agradeceu a
Deus, esposa, filhos, amãe eoutros
familiares, amigos, funcionários, for¬
necedores, produtores rurais, autori¬
dades epatrocinadores do evento por
lhe proporcionarem ahomenagem.

Acerimônia de entrega do prêmio
teve opatrocínio da Adega Brasil,
Cesumar,Controlsul,DBl Informá¬
tica, Dow Agrosciences, FA Maringá,'
Bandfashion, Fertipar, GVT, Hospital
Provisão, Ingaville, McDonald s,
Moinho Vermelho Buffet, PAM
Saúde, Plant Bem, Sérgio Yamada
Computação, Sebrae, P.B. Lopes Sca¬
nia, Sicoob Metropolitano, Solomar
John Deere eUsina Santa Terezinha.

» \



DIREITO DO CONSUMIDOR

Da insatisfação ao
marketing positivo

Rosângela Gris

Ainda que todos os esforços este¬jam voltados para produtos de
qualidade eatendimento de alto
padrão, defeito zero éuma meta pra¬
ticamente inatingível nas empresas,
mesmo nas de primeira linha. Erros
são inevitáveis, mas consumidores

insatisfeitos não. Transformar recla- Nenhuma pessoa 6, pof cxtensão, nenhuma empreŝ
mações de clientes em publicidade está livre de cometer falhas; no dia adia do vareio
positiva extrapola oconceito de ^
estratégia de marketing ese torna
requisito obrigatório de sobrevi¬
vência esuperação da concorrência, positivo efidelizar Ocliente
Segundo especialistas da área de
marketing, eventuais falhas jamais
devem ser ignoradas ou tratadas
como tabus pelas empresas. Oideal
éque elas sejam encaradas como
oportunidades disfarçadas para a
fidelização de clientes.

“O cliente insatisfeito está cada
vez mais consciente dos seus direi¬
tos. Impedir que ele faça críticas e
reclamações éuma postura retrógra¬
da einviável. As empresas precisam
investir na interação com os clientes,
dando retorno aos seus chamados,
respondendo claramente echecan¬
do se as questões foram respondidas
satisfatoriamente. E, principalmen¬
te, respeitando os direitos já estabe- s
lecidos para oconsumidor”, ensina |
Osmar da Cruz Martins, diretor da \
Adesig Consultoria eTreinamentos S
eprofessor de pós-graduação em
gestão de qualidade.

De acordo com oconsultor, os

responder prontamente eda maneira adequada
àreclamação pode se transformar em marketing

Cláudia Michiura, do Maringá Park: shopping disponibiliza vários canais de
comunicação entre consumidores egerentes etreina equipe para auxiiiar eprestar
informações aos ciientes

canais de interação para orece¬
bimento etratamento das recla- tros gêneros precisam ter um canal
mações variam de acordo com opara suas especificidades”, explica
tipo de produto eda quantidade Martins, acrescentando que mais
de clientes. “Empresas de bens de importante do que disponibilizar o

para gerar históricos de atendimen¬
tos eclientes com feedback claros”,

Os histór icos de atendimento
sugeridos pelo consultor também

.o consumo, por exemplo, precisam serviço de atendimento éresponder fundamentam ainvestigação ea
Iter infraestrutura para atendimento ao consumidor, “Todas as sugestões avaliação sobre apertinência das
éde assistência técnica; empresas de ou reclamações enviadas devem ter reclamações, livrando assim os
ŝerviços ede bens duráveis, para oresposta. Isso éfundamental para aempresários de reclamações opor- \

Isuporte ao cliente, eempresas de ou- maturação desse sistema, bem como tunistas. Por outro lado, segundo
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dem ocorrer eresultar em descon¬
tentamento, mesmo em se tratando
de um empreendimento de alto
padrão de qualidade. Segundo ela
aadministração registra, em média!
dez reclamações por mês.

Para solucionar incidentes emini¬
mizar aocorrência de eventuais da¬
nos e/ou prejuízos, oMaringá Park
disponibiliza canais de comunicação
entre os consumidores eagerência
No primeiro andar do shopping,
por exemplo, há um balcão de aten¬
dimento ao cliente onde épossível
registrar imprevistos que resultaram
em aborrecimentos eeventuais
prejuízos. Além desse ponto fixo,
também épossível fazer com que
as reclamações cheguem até aadmi¬
nistração por intermédio dos inte¬
grantes da equipe de segurança que
circulam pelo shopping, inclusive no
subsolo. Segundo Cláudia, aequipe
toda está treinada eapta aprestar
auxílio aos clientes descontentes ou
com problemas. Todas as reclama¬
ções, bem como eventuais situações
inusitadas vão parar nos relatórios
repassados àCentral de Operações,
que, por sua vez, as direcionam à
gerência. Oshopping dispõe ainda
de um Serviço de Atendimento ao
Cliente (SAC) na internet, por meio
do qual épossível reclamar esugerir
melhorias.

“Nenhuma reclamação fica sem
resposta. Analisamos todas eesta¬
belecemos contato telefônico com
oconsumidor, seja para dar uma
explicação, um pedido de desculpas,
um brinde ou, quando éocaso, in¬
formar sobre oressarcimento. Essa
também éaorientação repassada
para os nossos lojistas”, afirma a
gerente. |

Apolítica de resposta rápida e§
satisfatória ao cliente assumida pelo ̂
Maringá Park vai ao encontro da I
postura recomendada pelo cônsul- ̂

Consultor Osmar da Cruz Martins: "o cliente insatisfeito está cada vez mais
consciente dos seus direitos. Impedir que ele faça críticas ereclamações é
uma postura retrógrada einviável”

oinsatisfeito, dificilmente, além de
falar mal da empresa”.

Martins, quando houver evidências
suficientes eobjetivas de que um
incidente gerou prejuízos financei¬
ros ou morais, oressarcimento ao
cliente deve ser feito. “A empresa
deve oferecer oque está previsto no
Código de Defesa do Consumidor,
no mínimo. Porém, quando devi¬
damente investigada alegitimidade
da reclamação, oideal éoferecer
algo mais. Épreciso ter em mente
que ocliente satisfeito vai voltar. Já

Funcionários treinados
Épouco provável que os cerca de

400 mil consumidores que circu¬
lam mensaftnente pelas cem lojas e
áreas de entretenimento econvívio
social saiam plenamente satisfeitos
do Maringá Park Shopping Center.
Agerente geral, Cláudia Michiura,
reconhece que possíveis falhas po-

t

^Permitir que ociiente tenha tempo de propagar ainsatisfação
QManter vendedores desinteressados, mai preparados epouco acolhedores
QDificuldade de encontrar vaga no estacionamento
QFalta de produtos
^Pouca atenção dispensada

pelo vendedor ao cliente

^Desorganização da loja
QDesconhecimento do produto

por parte do vendedor
FONTE Iwww.administradores.com

Erros
mais comuns

qne podem gerar
reclamações.

@ w v a t n e r
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DIREITO DO CONSUMIDOR

tor Osmar da Cruz Martins, de tra¬
tar as reclamações com prontidão e
jamais esperar que ocliente reclame
pela segunda vez. Ainda de acordo
com ele, éimprescindível oferecer
mecanismos para ocliente detalhar
ainsatisfação, oque pode facilitar
oentendimento entre as partes e
até mesmo ajudar areverter uma
imagem negativa em marketing
positivo.

Cláudia compartilha da opinião
de Martins eéjustamente por isso
que apreocupação maior da ge¬
rente écom ainsatisfação velada,
não com as reclamações registra¬
das no SAC. “O cliente que sai do
shopping insatisfeito dificilmente
voltará. Se esse descontentamento
é informado àadmin is t ração ou
ao lojista épossível revertermos
asituação eaté fidelizar ocliente,
c o m o o c o r r e e m 9 9 % d o s c a s o s .

Por outro lado, quando arecla¬
mação não éregistrada, isso é
impossível”, lamenta.

Reclamação vira consultoria
d o s d e s t i n o s a t e n d i d o s .

Depois de devidamente
registradas no sistema de
controle interno pela equipe
de 15 profissionais, que se
revezam no atendimento 24
horas, são direcionadas aos
departamentos competentes
para fins de verificação e
solução.

"Cada caso éavaliado
indiv idualmente. Todas as
situações, sem exceção,
relatadas por usuários
insatisfeitos são analisadas e
respondidas. Ocontato com
ocliente éfeito sempre por
telefone no prazo máximo de
cinco dias úteis, como previsto
pela lei", assegura Macedo.

De Janeiro aJulho deste ano,
aViação Garcia contabilizou
700 reclamações. Algumas
delas dizem respeito àfalta de
pontualidade eatendimento
prestado pelos colaboradores.
Mensalmente, 1,2 mi lhão
de passageiros viajam pelas
mais de 150 linhas diárias da
empresa, cuja frota écomposta
por 600 carros.

De acordo com Macedo, a
frota érastreada via satélite,
oque permite controlar com
rigor avelocidade dos ônibus.
Também, segundo ele, os
mo to r i s t as eco labo rado res

passam por treinamentos
frequentes para oferecer
o m e l h o r a t e n d i m e n t o e
reforçar ocompromisso da
empresa com asegurança dos
passageiros. "Isso tudo já evita
muitas reclamações", acredita o
gerente comercial. ■

Na Viação Garcia, empresa
de transporte rodoviário de
passageiros eencomendas há
quase 80 anos no mercado,
reclamação de cliente tém
o u t r o n o m e : c o n s u l t o r i a .

"Dentro da nossa política,
quando um usuário reclama
do serviço ou atendimento
ele, na verdade, está nos
prestando uma consultoria
sobre oque precisa ser
revisto, adaptado ou alterado
na empresa", afirma ogerente
comercial, Cesar Macedo.

Essas "dicas" chegam até
oServiço de Atendimento
ao Consumidor (SAC) por
m e i o d e t r ê s c a n a i s d e

comunicação: telefone 0800,
email disponibilizado no site
da empresa ou registros em
livros para uso dos clientes
nos guichês das rodoviárias

D i v u i g a ç á o

Em 7meses Viação Garcia contabilizou 700 reclamações entie 1,2 milhao de
passageiros mensais; frota rastreada por satélite etreinamentos da equipe
minimizam reclamações

R E V I S T A S e t e m b r o 2 0 1 2A C I M
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CULTURA

ACIM recebe comissários do MinC
Comissários analisaram mais de 500 projetos de todo oBrasil durante a201^ reunião
do colegiado realizada em Maringá; Usina Santa Terezinha foi homenageada por ser
quem mais destina recursos em Maringá para acultura, por meio de renúncia fiscal

Juliana Daibert

Desde 2011, as reuniões da Co¬missão Nacional de Incentivo à
Cultura (CNIC), do Ministério da
Cultura (MinC), deixaram de ser
feitas apenas em Brasília epassaram
acircular por outras capitais, com
oobjetivo de conferir maior repre-
sentatividade eaproximação com as
classes artísticas locais.

Ointerior do Brasi l foi escolhido

como sede da CNIC pela primeira
vez desde que aitinerância come¬
çou ea201® reunião ocorreu em
Maringá, entre 7e10 de agosto, na
A C I M . A l é m d a a n á l i s e d e m a i s

de 500 projetos culturais de todo
0país, somando cerca de R$ 600
milhões, os comissários cumpriram
uma extensa programação, que
incluiu encontro com empresários,
contadores, produtores eagentes
culturais, além de visitas técnicas a
projetos viabilizados pelo incentivo
fiscal da Lei Rouanet.

“Maringá foi nossa primeira ex¬
periência fora das capitais. Os quatro
dias de intenso diálogo envolveram
todos os atores do processo, reu¬
nidos com afina l idade comum de
fomentar acultura local, trocando
experiências, conhecendo as mani¬
festações esensibilizando oempre¬
sariado”, disse Henilton Menezes,
Secretário de Fomento eIncentivo
àCultura (Sefic), do Ministério da
Cultura (MinC).

Sensibilizar oempresariado ain¬
centivar os projetos culturais locais

H
l Pela primeira vez trabalhando em uma cidade do interior, membros da CNIC se

reuniram na ACIM para avaliar projetos culturais de todo opaís

Fórum semeia bons

frutos para produção
cultural no interior

foi aproposta do secretário da Sefic
durante uma de suas atividades
em Maringá, que aproveitou para
conhecer alguns deles, como Som
da Banda, Orquestra Cesumar e
Festival Nipo-Brasileiro na compa¬
nhia de integrantes da Comissão.
Além de apresentar indicadores do
cenário cultural brasileiro, os meca¬
nismos da lei federal de incentivo,
os índices de captação de recursos
da renúncia fiscal eopapel do go-

financiamento àcultura.

Aproveitando apresença dos
comissários da CNIC em Maringá,
o I n s t i t u t o M u s e u M e m ó r i a e V i d a

(IMMV) organizou o1° Fórum Nacional
da Produção Cultural em Pequenos e
Médios Municípios no mesmo período
da reunião do colegiado nacional.

Odiretor de projetos do IMMV,
Marcelo Seixas, avalia que os frutos
advindos do debate proposto pela
iniciativa inédita não tardarão aser
colhidos. "Acreditamos que para as
cidades do interior será uma redenção,
pois há muitos arranjos produtivos
locais da economia criativa que são
possíveis eserão potencializados com
arealização de uma itinerância da
Comissão.Temos muitas possibilidades
que se exploradas poderão, através da
cultura, trazer desenvolvimento para
muitas localidades, potencializando o
'bom tur ismo'" .

>

v e r n o n o

Menezes focou nas vantagens, para
oinvestidor, de apoiar por meio da
L e i R o u a n e t .

No dia 9, durante oalmoço
c o m i s -oferecido pela ACIM aos

sários, aUsina Santa Terezinha foi
homenageada por representantes
da Associação Comercial edo
Instituto Cultural Ingá. De acordo
com oMinC, aempresa foi amaior
destinadora de recursos para proje¬
tos culturais na cidade por meio da
renúncia fiscal em 2011.
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ELEIÇÕES

Por mais responsabilidade
econsciência em outubro
Proposta por entidades da sociedade civil elevada adiante em parceria com
veículos de comunicação, campanha do “Voto Consciente” ganha as ruas ebusca
despertar aimportância de decidir com maturidade no dia 3de outubro

. FJJuliana Daíbert

e s t u d a n t e G a b r i e l S t r o z z i c o m ¬

pletou 16 anos no dia 23 de
abril, data que mereceu dupla co¬
memoração: pela passagem de mais
um ano de vida epela atitude cívica
d o a d o l e s c e n t e . S t r o z z i b u s c o u a

Justiça Eleitoral para fazer otítulo
de eleitor. “Quero votar nas elei¬
ções de outubro. Sinto que, apartir
do momento em que voto, tenho
mais direi tos esou mais cidadão”
afirma. Amaturidade do jovem a
respeito do instrumento cívico que
autoriza sua entrada no mundo da
disputa democrática éadmirável e
contrasta com odescaso que muitos
fazem do poder de decisão que têm
e m m ã o s .

Tendo em vista este fato enuma
tentativa de despertar oeleitor
para aseriedade da escolha dos
representantes políticos, mais de
80 entidades da sociedade civil,
entre elas aACIM, lançaram, em
meados de agosto, acampanha do
Voto Consciente. Assinada pela
Sociedade Civil Organizada de Ma¬
ringá, que tem como porta-vozes ^
aACIM, aOrdem dos Advogados |
do Brasil (OAB) eaArquidiocese I
de Maringá, omote das peças pu- |
blicitárias éaresponsabilidade que
oato de votar pressupõe. Até 3de

0

E
o

Ao completai 16 anos, Gabriel Strozzi fez otítulo de eleitor:
''Sinto que tenho mais direitos esou mais cidadão"
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^ Ô S O

ADEMOCRACIA ESTA
NO COTIDIANO. VALORIZE

esse direito. VOTE!f

SlClDE

SOCIEDADE
CIVIL ORGANIZADA
de maringaExpresse ^

SUA OPINIÃO.



ELEIÇÕES
outubro, data do primeiro
turno das eleições para
prefeitos evereadores das
5.560 cidades brasi leiras,
serão feitas passeatas,
panfletagem eveiculaçâo
das peças publicitárias na
mídia (televisão, rádio,
jornais, revista, internet
eou tdoor ) .

Opresidente da ACIM, |
Marco Tadeu Barbosa, |
justifica avalidade da |
campanha porque, como'
ocorreu em pleitos an¬
t e r i o r e s , a e s c o l h a d o s
representantes públicos
continua sendo encarada por parte
significativa do eleitorado sem a
seriedade eocomprometimento
que merece. “Até hoje tem gente que
ainda desconhece as atribuições do
vereador”, exemplifica. No lança¬
mento da campanha coube ao vice-
-presidente de marketing da ACIM,
José Carlos Barbieri, apresentar os
objetivos ealgumas peças publici¬
tárias. “A ACIM éapartidária, mas
politicamente ativa”, lembrou ele,

r

0empresário Manoel Pismel podería ter deixado de votar aos 70, mas aos 82 anos contínua exercendo
seu direito; "Busco melhorar asituarão"

acrescentando que acampanha não ética epela justiça. Como atuamo^
leva onome de nenhuma entidade, na base social, também temos ^

Oarcebispo de Maringá, Dom deverdeconscientizar”,comentoU-
AnuarBattisti, afirmou que aIgreja Acampanha do Voto Consciente
Católica vai somar-se àiniciativa, começou aser veiculada gratuita'
falando da campanha durante as mente no início de setembro pof
missas eoferecendo cartilhas de meio de parceria com os veículo^
orientação, confeccionadas exclu- de comunicação locais, em um^
sivamente para esta eleição, sobre demonstração de apoio ao movi'
opapel aser desempenhado pelo mento cívico,
vereador eos critérios de escolha de

candidatos. “A Igreja deve zelar pela P e l o d i r e i t o

Àsemelhança de Gabriel, oado'
lescente que escolheu começar ̂ I
participar da vida eleitoral do paí̂ ’ ̂
embora, legalmente, seu voto se)^
facultativo, oempresário Manô *
Pismel, 82, continua votando po '̂
que quer. Ambos ainda não defini'
ram os candidatos, mas sabem I
0compromisso no dia 3de outubt̂ ^
écom as urnas. ■  |

Pismel votou pela primeira ]
com 18 anos. Ao longo dos 64 anô  \
que se passaram entre omoment*̂
em que começou aexercer odirei'-*',
ío de escolher seus representantê  '
ehoje, ocenário político do pa*̂
mudou muito. Na opinião do eiP' !
presário, as mudanças vão desd^
uma visível ecomplicada confusâ^
moral entre os três poderes até

rALGUNS ENDEREÇOS COM
INFORMAÇÕES RELEVANTES

1 SOBRE CANDIDATOS EELEIÇÃO

http://politicos.org.br
www.tse.gov.br
www.transparencia.org.br
www.excelencias.org.br
br.transparencia.gov.br
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ELEIÇÕES
W d l ( « r F e r n a n d e s

sam, democracia éopalco da
diferença, do contraponto, dos
interesses diversos, enão da ho¬
mogeneidade. Segundo Carla, em
razão da democracia ser osistema

em que os conflitos estão institu¬
cionalizados, aCâmara Municipal
éolugar do “bom combate” que
confere dignidade às negociações
dessa diversidade para que ointe¬
resse público se sobressaia.

Este éoargumento que derruba o
terceiro mito. Para osenso comum,

interesse público éuma “entidade”
que paira soberana sobre as cabeças
de todos os cidadãos que se perce¬
bem ungidos das mesmas vontades,
defensores dos mesmos pontoS
de vista edesejosos dos mesmos
aspectos da cidadania. Isto éfalso-
“Interesse público éoresultado da
explicitação do interesse particular,
éacapacidade de entender que
outros interesses enegociá-los at̂
se chegar ao bom termo. Só existi
público apartir do privado”, escla'
rece acientista política.

Aprofessora também nos lembr^
que política émundana, conceitr’
que encerra alista de equívocoí*
desfeitos. Reconhecer que político^
são pessoas comuns, dotadas de de'
feitos equalidades significa assumí̂
que eles estão longe de ser heróî
ede possuir imunidade contra
armadilhas eseduções do pode*^'
Em resumo: nossos representai’'
tes vivem etrabalham no mund^
real, com seus eternos conflitos ^
pesados jogos de interesse, e
em uma dimensão etérea onde ^
virtude reina absoluta. “Por iss*’
temos de cobrar, nos apropriar
políticos. No sistema democrátic^’
todos são responsáveis. Osistei”̂
político só vai ser aperfeiçoado
as relações entre partidos esoci^'
dade forem aprimoradas”, finalî
aprofessora. ■

De acordo com a

dentista política Carla
Almeida, sodedade
deve se "apropriar" da
política edos políticos,
cobrando um trabalho

bemfeitoeexigindo
prestação de contas

Soc ia is da Un ivers idade Estadua l

de Maringá (UEM), ajuda ades¬
fazer alguns desses equívocos. O
primeiro deles diz respeito ao papel
do eleitor no cenário pós-eleição.
Se édele opoder de decisão sobre
qual candidato terá odireito de
falar em seu nome, também ésua
aobrigação acompanhar otraba¬
lho que vai passar aser feito pelo
seu representante. Épor limitar a
atuação do candidato àdefesa dos
interesses do eleitor, enão dos in¬
teresses do eleito, que ovoto não é
uma procuração em branco.

No caso do poder legislativo, a
professora ensina que overeador
detém uma função fundamental
no exercício político eprecisa ser
cobrado para atuar da melhor
maneira. “O eleitor deve exigir sa¬
tisfações eorepresentante, prestar
contas do seu trabalho”, diz ela. Na
prática, no entanto, oque se vê em
muitas cidades éuma obediência
quase servil ao poder executivo, e
não ao eleitor que éde fato “quem
manda” na câmara de vereadores.

Aqui se desfaz osegundo mito.
Ao contrário do que muitos pen-

qualidade do eleitor edo candi¬
dato. “Fico preocupado quando
analiso oquadro político. Parece
que os candidatos não são devida¬
mente selecionados do ponto de
vista da competência, eos eleitores
carecem de esclarecimentos para
fazerem amelhor escolha”, avalia.
Para Pismel, muito há aser feito
pela cidadania, razão pela qual ele
continua exercendo opapel que lhe
cabe. “Eu voto porque considero
que busco melhorar asituação. Pelo
menos tento.”

Responsabilidade de todos
Ohistórico de tradição política

excludente epaternalista sedi¬
mentou conceitos equivocados na
cidadania brasileira. Vários deles
estão na crença de que ovoto é
uma procuração em branco para
ocandidato que se transforme no
paladino da moral, dos bons cos¬
tumes, da honestidade eda honra-

-5 dez, fazendo tudo oque estiver ao
I,seu alcance em prol do interesse
J p ú b l i c o .
^Acientista política Carla Almei-
Ida, professora do curso de Ciências
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COMÉRCIO EXTERIOR

Mirando terras
distantes
Exportar éuma realidade vivenciada por empresas de
pequeno emédio portes locais, eneste percurso às vezes
épreciso alterar produtos, ter site em uma segunda
língua, entre outras adaptações; veja dicas para iniciar
processo de internacionalização

Gíovana Campanha presas precisam lidar com outros dois
fatores: aburocracia para realizar o
processo de exportação, oque exige
uma logística integrada para evitar 50% em dois anos. E, para isso, aem-
atrasos na entrega, eaadaptação da presa tem feito alição de casa: além
produção para os padrões dos novos de oferecer produtos de qualidade,
clientes. Formar opreço de venda com rara necessidade de manuten-
também exige acrescentar àconta ção, oferece preços competitivos, já
os custos aduaneiros, de transporte que aconcorrência no setor égrande,

principalmente com produtos chi-
No caso da Master Ink, apesar do neses. “Competimos num mercado

grande número de destinos, apenas mundial, então precisamos fazer
20% do faturamento vem dos clientes pesquisas de preços Junto aconcor-
externos,oquedeveráaumentarpara rentes econhecer minuciosamente

Os maquinários produzidos pelaM a s t e r I n k t ê m c o m o d e s t i n o s

32 países, entre eles Argentina,
Chile, Colômbia, Espanha, México,
Portugal eVenezuela. Um número
de destinos muito maior do que dois
anos atrás, quando os produtos eram
exportados apenas para três países.
Aempresa que atua nas duas pontas
do comércio exterior -importando
parte dos insumos da Coréia, Chi¬
na eEstados Unidos eexportando
maquinários para remanufatura de
cartuchos jato de tinta etoner -tem
sede em Maringá e50 funcionários.

AMaster Ink integra ogrupo de
empresas locais que comercializam
parte da produção para omercado
externo, uma prova de que aprodu¬
ção das pequenas emédias indústrias
de Maringá écompetitiva, tanto em
preço quanto em qualidade. Encon¬
trar parceiros comerciais interna¬
cionais pode até não ser uma tarefa
fácil, mas possível com aparticipação
em feiras de negócios, assessoria e

-o consultoria, como aoferecida pelo
IInstituto Mercosul, ligado àACIM,
.i eacima de tudo profissionalismo.
^Mas, passada abarreira de encontrar
Iclientes em terras estrangeiras, as em-

eembalagem.

Divulgação
da empresa
no mercado
internac ional ■

Veja 0que épreciso antes de
embarcar rumo auma viagem
iriternacional para conhecer potenciais
clientes edivulgar aempresa

í

'r

PLANEJAR cuidãdosamente aviagem, desde aescolha do profissional
até oestudo dos costumes do mercado aser visitadoí A j

PREPARAR aprogramação de visita, aelaboração prévia de agendas de
compromissos, aconfecção de catálogos, aseleção de amostras, a
preparação das listas de preços ebrindes promocionais

ENTRE EM CONTATO com os potenciais clientes aser visitados, de maneira
que avisita pessoal seja aconcretização de uma estratégia de aproximação

DAR ATENÇÃO ESPECIAL aos seguintes aspeaos: concorrência local;
preço'- praticados no país importador para produtos similares epara
produtos adquiridos em outros países; volume ecapacidade de
extensão do mercado em que se pretende atuar; barreiras tarifárias e
não-tarifárias; canais de marketing

Ministério de Oesenvolvimemo, da Irdúsiiiae Comércio Exterior

e

e

o

F O N T E
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em viagens eem pesquisas em outros
países. Também houve casos em que
os próprios parceiros comerciais pro¬
curaram aempresa. Com produção
média de 40 mil peças por mês, a
KNT exporta para Estados Unidos,
Canadá, Paraguai, Bolívia, Uruguai,
Venezuela eGuiana Inglesa. Aexpor¬
tação representa 7% do faturamento,
número que poderá aumentar com a
prospecção de clientes por meio de
visitas apaíses de interesx* cutilizan -
do ferramentas de pesquisa ebanco
de dados do governo. “Nosso traba¬
lho com exportação está começando,
Estamos nos adaptando aos diferen¬
ciais de cada mercado, mas queremos
aumentar aparticipação nos países
em que já atuamos”, conta adiretora
de mercado. Patrícia Calçavara.

Para exportar parte da produção, a
KNT predsou se adequar às normas
dos países destinos. As etiquetas

Além de produtos
com preços

competitivos,
Masterink criou

site, etiquetas,
manuais efichas
técnicas em

inglês eespanhol;
segundo Marcelle

ILima, volume de
exportação deverá
saltar de 20 para
50%

nosso processo operacional para
^reduzir os custos”, aponta aanalis¬

ta de comércio exterior, Marcelle
Mercúrio de Campos Lima. Mas
maior diferencial tem sido, segundo
ela, apossibilidade de customizar

maior marketing são os dientes”, diz
Marce l le .

B u r o c r a c i a

No caso da BCNT, indústria local de têm informações em três idiomas,
confecções, os dientes internacionais Já as numerações nas peças jeans

produto às necessidades dos clientes, vieram com aajuda de um projeto de precisaram ser adaptadas ao mercado
capacitação para empresas com po-

uma longa batería tencial de exportação desenvolvido
'ao pela Agência Brasileira de Promo¬

ções de Exportações eInvestimentos, dona! está, segundo Patrícia, na bu

o

o

Isso exige investimentos constantes
em tecnologia e
de testes dos produtos até oenvio
destino final.

a m e r i c a n o .

No entanto, omaior empecilho
para aatuação no comércio intema-

Antes de conquistar clientes de
países tão diferentes, aMaster Ink
precisou criar site eetiquetas bilín¬
gue, além de manuais, fichas técnicas
evídeos sobre como montar eoperar
oproduto em inglês eespanhol. Até
as embalagens foram desenvolvidas
em parceria com os fornecedores
para evitar danos das peças durante
o t r a n s p o r t e .

Adivulgação evenda de produ¬
tos são feitas por representantes em
alguns países eprincipalmente em
anúncios na internet. “Mas onosso

W a U c r F e m a n d e s

KNT exporta para sete países; adaptação
aos diferenciais de cada mercado para

aumentar aparticipação nos países em que
tem atuação

A C I M

L



I n s t i t u t o

SAIBA MAIS
Para quem quer se familiarizar 1

um pouco mais sobre aexportaçâol
uma boa dica éacessar osite do
Ministério do Desenvolvimento, '
da Indústria eComércio Exterior, o
primeiro item para os preparativos
para aexportação, segundo
oministério, éapesquisa de
mercado. Trata-se de um estudo
para determinar perspectivas de
vendas do produto, selecionando
mercados, identificando tendênciasl
eexpectativas, reconhecendo
a c o n c o r r ê n c i a e a v a l i a n d o

oportunidades eameaças. Será .
por meio deste estudo que 0
empresário poderá conhecer os
padrões de qualidade exigidos pelo 1
importador, bem como aspectos
culturais, religiosos, econômicos,
tecnológicos, meios de transporte, *
e n t r e o u t r o s .

O M i n i s t é r i o d o
Desenvolvimento também alerta
para aimportância da empresa ter
uma gestão empresarial eficiente
econtar com atecnologia, já que
estará competindo num mercado J
global. Obedecer requisitos
técnicos, como os do Inmetro,
eregistrar amarca também são
imprescindíveis neste processo de !
internacionalização. ^

I

"As mudanças eadequações não podem se tornar uma barreira àentrada da empresa no
mercado internacional" diz opresidente do Instituto Mercosul, Cezar Couto

cionais, pois éuma oportunidade
única para as empresas conhecerem
compradores internacionais emapear
necessidades nos novos mercados” A
Agência Brasileira de Promoção de
Exportações eInvestimentos (Apex),
por exemplo, organiza com frequência
missões comerciais para feiras em di¬
ferentes países. Em alguns casos epara
algumas empresas épossível até expor
os produtos no estande da própria
Apex. Couto ressalta que começar a
atuar no comércio internacional sem¬
pre vai gerar custos, mas há linhas de
crédito especiais voltadas para quem
atua ou deseja trabalhar no mercado
internac iona l .

Opresidente ressalta que émuito
difícil uma empresa comercializar
mesmo produto para diferentes mer¬
cados sem fazer qualquer alteração. Entre os serviços estão arealização
Em muitos casos se faz necessário de atendimentos individuais para

adequar as embalagens às normas esclarecimento de dúvidas, pales-
fitossanitárias de cada país. Em
tros épreciso padronizar aetiqueta.
Mas estas mudanças eadequações
não podem se tornar uma barreira
àentrada da empresa no mercado de exportação gratuito
internacional, diz. colaborando para que empresas

eprofissionais possam ter acesso às
informações sobre novos mercados e

borar com as empresas que desejam sobre alegislação aduaneira. ■

rocracia. Do cl iente externo? Não, a
burocracia brasileira. AKNT empre¬
ga mais de cem pessoas eterceiriza
parte da produção junto aparceiros.

Legislação
Na opinião do presidente do

Instituto Mercosul, Cezar Couto,
duas das principais dificuldades
enfrentadas pelas empresas são o
desconhecimento da legislação que
regula ocomércio exterior eafalta
de uma estrutura governamental
que auxilie opequeno emédio em¬
presário aexportar seus produtos.
Ainobservância de regras ecustos

internacional

i
(

extras que aoperaçao
pode acarretar dores de cabeça ao
empresário que faz aprimeira ex¬
portação, mas não deve prejudicar a
internacionalização da empresa ede¬
sestimular investimentos futuros no
mercado internacional. Para facilitar
oprocesso, épreciso buscar informa¬
ções junto aórgãos competentes e
ter assessoria como aoferecida pelo
Instituto Mercosul ou por empresas

-Q eprofissionais com experiência
^ a s s u n t o .

Ecomo encontrar c l ientes es¬

se internacionalizar e, por isso, I
opresta alguns serviços para ajudar i

aentender mais sobre oassunto.

tras, workshops etreinamentos com
temas ligados ao comércio exterior.

Em outubro oInstituto Mercosul

o u -

eaACIM realizarão um treinamento
n o a o s a s s o c i a -

O
u

Couto resialta que oInstituto
Mercosul foi idealizado para cola-

E
u

trangeiros? Aprimeira orientação
éaparticipação em feiras interna-

f O
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ESTILO EMPRESARIAL DAYSE HESS

Avida virtual também pede boa educação%

Encarar ouniverso online como terra sem lei pode comprometer, emuito, sua reputação
profissional; emprestar senhas para colegas eacessar sites de fofocas ede receitas durante
oexpediente não são boas práticas no mundo corporativo

maginar omundo sem inter¬
net hoje pode parecer algo tão

absurdo como viver sem energia
elétrica, mas omau uso desta
maravilha tecnológica pode colo¬
car muitos desavisados em maus
lençóis, principalmente no am¬
biente de trabalho. Afacilidade de
estar conectado às redes sociais e
enviar e-mails com conteúdo pes¬
soal durante oexpediente pode se
transformar em uma verdadeira

I

,tentação e, sim, comprometer a
^atenção eorendimento. Oqua¬

dro piora quando oendereço
eletrônico, teoricamente restrito ̂
aassuntos profissionais, passa a1
ser usado para oenvio de piadas í
carregadas de preconceito eaté |
pornografia. E, por prejudicar a
produtividade ecomprometer o
nome da empresa, pode até levar pense que dizer vai causar uma
auma demissão por justa causa, saia-justa. Quem causa équem

Quando se está falando por pede enão quem nega.
meio de ferramentas corporati¬
vas todo cuidado épouco, por- trabalho para dar espiadas em

’que não éapenas oseu nome que sites de receitas ou fofocas tam-
está em jogo, mas aimagem do bém não éuma prática aceitável,
lugar que você está representan- muito menos sites relacionados protejam
do. Isso deve ser sempre levado àpornografia. Eacreditem, isso
em conta na hora de escrever um acontece. Para deixar claro apos-
e-mail ou mesmo comentários tura da empresa quanto ao uso
em sites de relacionamento, que da internet no trabalho criar um reços eletrônicos corporativos.

Já oprofissional que tem acesso
liberado ainternet deve ter bom

para os acessos indevidos.
Asimples teoria de que ocom¬

portamento na vida virtual deve
Aproveitar ocomputador do ser tão ético epolido quanto na

vida real já deveria bastar. Mas
como parece não ser suficiente,
énatural que as empresas se

com atitudes simples
como bloquear oacesso ade¬
terminados sites emonitorar
conteúdo que parte dos ende-

o

acada dia são mais explorados manual de conduta talvez seja a
pelo mundo dos negócios. Outro solução mais acertada. Com essas
cuidado aser tomado éem re- regras em mãos, os funcionários senso enão cometer abusos, para ̂

estar cientes da política da não perder obenefício e, com ele, |
isso aconfiança. k

lação asenhas. Nunca empreste vão
sua senha acolegas do escritó- empresa sobre oassunto e
rio. Oque parece ser uma sim- ajuda aevitar desagradáveis sur-
plés gentileza, pode gerar uma presas para ambos. No manual,
grande dor de cabeça. Enem vale deixar claro quais as penas

3

Dayse Hess éjornalista e s
especialista em design de moda ̂
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Maringá Liquida impulsiona
vendas do comércio
Campanha realizada em agosto, numa data de menor período de vendas,
contribui para lojistas ampliarem ofaturamento eliquidarem estoques,
garantindo capital de giro

ilhares de consumidores foram
às compras para participar, entre

os dias 24 e26 de agosto, da segun¬
da edição do ano e20“ edição da A
Maringá Liquida, que teve por tema ÉhM
“Descontos Gigantes”. Realizada
pela ACIM eSindicato do Comércio! nÊj
Varejista de Maringá eRegião (Siva- ' V ' ;

M
i

%
mar), apromoção teve aparticipação
de mais de mil empresas, inclusive
de materiais de construção, econtou
com oapoio do sindicato das empre- |
sas do setor, oSimatec/Acomac, que
concederam descontos de até 70%.

Balizado pelos bons resultados
obtidos nas edições anteriores, o
diretor comercial da Weber Shop,
Otávio Henrique Baratieri Augusto,

antecipou: comprou estoques Grupo CICHM, sabia que os produ-
maiores de pisos erevestimentos para tos com preços entre 50% e60% mais
apromoção porque negociou preços baratos oferecidos pelas 300 lojas dos
melhores com os fornecedores eshoppings seriam um grande atrati-
facilitou as condições de pagamento, vo para os consumidores. Para ele,

esta éaprincipal ação promocional
voltada ao comércio varejista. Caleffi

i J t
Lojas eruas bastante movimentadas durante aMaringá Liquida, no mês passado;
pesquisa feita com consumidores mostrou que 54% das vendas foram àvista

produtos em condições de paga¬
mento especiais. “Negociamos com
fornecedores econseguimos oferecer
prazos maiores. Também vendemos
produtos promocionais aprazo, o
que normalmente não épossível,
além de parcelar as compras em até
dez vezes”, afirmou. De acordo com
Scoqui, as vendas em agosto foram
maiores do que na edição do início
do ano, em fevereiro.

Agerente da Calçados Franca,
Eliane Maria de Nardo, ficou satis¬
feita com os resultados da segunda
edição do ano da Maringá Liquida,
pois 0movimento na loja foi maior
emais produtos foram vendidos,
tanto masculinos quanto femininos.

s e

Na loja ABrasileira, artigos da co¬
leção de verão também entraram na
promoção. Oestoque de inverno foi também acredita que adata escolhida
vendidoaté40%maisbaratoeascom- para acampanha, no final do mês,
pras puderam ser pagas em até seis
vezes no cartão. Para garantir que os
consumidores aproveitassem as con¬
dições especiais da Maringá Liquida, aShopping Center Brasil, Bazar Shop-

Qempresária Joana Lopez Gonzalez fez ping eModa Shopping participaram
campanha publicitária paralela da promoção,

.d àoficial da promoção, investindo em
^comerciais de rádio etelevisão.
IReginaldo Caleffi, comerciante do

leva às lojas aqueles consumidores
que normalmente não comprariam
neste período. Além do CIC HM, o

u m a

Ogerente geral da Revest Acaba¬
mentos, AJgacir Scoqui, contou que
os consumidores levaram para casa
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“O fluxo de consumidores aumentou
10% em comparação àpromoção do
início do ano”, disse. Na Calçados
Franca, os descontos chegaram a
70% eaprimeira parcela será paga
somente em outubro.

I*

Melhor para oconsumidor
Acomerciante Aparecida Tole¬

do, de Maringá, costuma esperar
aMaringá Liquida para renovar

guarda-roupa do marido. Desta
ela encontrou grande variedade

de marcas de produtos. “Sempre é
possível economizar, garantiu. Já

motoboy Renan Cleber Lavezzo,
morador de Sarandi, veio para Ma¬
ringá em busca de melhores preços
eacabou levando para casa uma
churrasqueira elétrica por R$ 29,90.

j“Economizei R$ 40, que éum bom
desconto. Sobra dinheiro para outras
compras”, revelou.

Os preços baixos chamaram a
atenção da operadora de caixa Neuci
Fátima Vezentín. Mato-grossense
de Alta Floresta, ela aproveitou a
visita àcidade para economizar. “Os

estão bem acessíveis ebem

o

Realizado pela terceira vez, Feirão
de Imóveis gerou 800 simulações
de financiamentos; corretores e
funcionários do Banco do Brasil fizeram

plantão para atender interessados

v e z

Mais de R$ 80
milhões em
propostas de
financiamento

o

calçados eeletrodomésticos. Em
relação aeletrodomésticos, além
dos descontos gigantes da própria
promoção, os consumidores apro¬
veitaram aredução de IPI da linha
branca. De acordo com apesquisa,
os lojistas elogiaram arealização da
liquidação no final do mês, quando
as vendas são menores.

Outro destaque desta edição revela¬
do pela pesquisa foi onúmero elevado
de vendas àvist̂  oque implica direta¬
mente em capital de giro ena compra
de estoques de novas coleções.

Apesquisa feita com mais de 130
consumidores mostrou que 95% dos
que foram àregião central no final de
semana sabiam da Maringá Liquida e
mais de 80% dos consumidores que
foram às ruas nos bairros ecentro
efetuaram compras. As compras à
vista responderam por 54% do total,
também segundo os consumidores.
Os preços foram avaliados como
acessíveis por dois terços dos entre¬
vistados. Outro dado importante é
onúmero dè consultas de crédito
efetuadas noŝ ês dias da Maringá
Liquida. Em relação ao final de sema¬
na anterior, que não teve liquidação,
0aumento foi de 32%.

Pela terceira vez consecut iva

oFeirão de Imóveis promovido
pela Central de Negócios
Imobiliários eBanco do Brasil
ocorreu paralelamente à
Maringá Liquida, nos dois
últimos dias.

Segundo opresidente da
Central de Negócios, Claudiomar
Sandri, ofeirão foi um sucesso.
Houve até fila para entrar na
agência central do Banco do
Brasil, na avenida Duque de
Caxias, para atendimento
com os funcionários do banco
ecorretores. Ao final dos
dois dias, 800 simulações de
financiamento habitacionais
foram efetivadas, oque
representa R$ 80 milhões em
potencial de negociação.

Os financiamentos
negociados durante apromoção
do comérc io t iveram taxas de

juros reduzidas, de 7,9% ao ano
maisTJLP, com carência de seis
meses para começar aamortizar
ocapital.

preços
menores do que em minha cidade,
reconheceu.

No domingo, último dia da Marin¬
gá Liquida, uma série de atividades
gratuitas foi realizada: nas praças
Farroupilha, Raposo Tavares eNapo-
leão Moreira da Silva, com aferição
de pressão, cama elástica episcina
de bolinhas, distribuição de pipoca e
algodão doce, entre outros. Além do
Simatec/Acomac, aMaringá Liquida
teve apoio da prefeitura, Câmara
Municipal eCentral de Negócios
Imob i l i á r i os .

Compras àvista
Aprévia da pesquisa com os lo¬

jistas revelou que as vendas foram
bastante positivas, principalmente
para os empresários de confecções.
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CULTURA EMPRESARIAL

VALE APENA ASSISTIR^VALE APENA OUVIR

Giovana Campanha -editora da Revista ACIM Bianca Rocha 6. S. Pauli Tavares -empresaria

Toda forma de amor-Mike Mills (2010)

Filme Independente com Ewan McGregor, um jovem
introspectivo que perdeu amãe multo cedo eque acaba
de perder opai. Ao mesmo tempo em que ele relembra
seus últimos meses com opal, também conhece Anna,
com quem Inicia um curioso relacionamento. Odiretor
Mike Mills caprichou em profundas mensagens que tocam
0espectador, faz edites cruas eembaralha acronologia
da trama, tornando aestética narrativa ainda mais
chamaliva eque funciona multo bem.

Hymnsfor peace-
L i v e a t M o n t r e u x 2 0 0 4

Este DVD ao vivo de Carlos Santana foi gravado no
Montreux Jazz Festival, em 2004, etem participações
mais do que especiais de Chkk Corea, Ravi Coltrane,
entre outros; com arranjos excelentes ebom som, valea
pena ouvir em volume alto.

Buena Vista Social Club
V á r i o s Rosetta -Jean-Pierre Dardenne eLuc

Dardenne(1998)j
Tanto 0CD quanto aversão em documentário de
Buena Vista Social Club são imperdíveis; ogrupo
cubano tornou-se mais conhecido do público após o
lançamento deste CD gravado em Havana em 1996
epor conquistar oGrammy

AImpulsiva Rosetta vive com amãe alcóolatra e
agressiva num traíler. Com vontadede mudar de
vida, elasal todos os dias em busca de um emprego,
mas seu maior problema não éachar esím manter-
se nele. Rosetta almeja sair da pobreza elevar uma
vida "normal"R o s e t t a

^OQUE ESTOU LENDO

Juliana Fontanella -jornalista

I
S o b o s o l d e T o s c a n a

Francês Mayes
Editora Rocco

324 páginas

^ ^ 9 Elogio da Loucura -Erasmo de
R o t t e r d a m
Edi to ra Esca la

120 páginas

F n w f t s M « f

E L O â l O D A ;
L O U C U R A 1

"O Elogio àLoucura" foi escnto pelo filósofoe
teólogo Erasmo de Rotterdam em 1S09e publicado
em 1511. Dedicado ao humanista Thomas More,
0ensaio éum elogio àLoucura, ou como define
0autor, "o louvor da astúcia eda ignorância'. No
texto, aprópria Loucura assume anarrativa e
revela, com sarcasmo eIronia, aInfluência dela
sobre ahumanidade. Aobra faz sucesso desde o

lançamento econtinua atual na arte de criticar nas
entrelinhas.

"Sob 0sol da Toscana"conta as memórias da escritora
americana Francês Mayes durante arestauração de
uma casa antiga recém-comprada na Itália. Anarrativa
da reforma de Bramasole eos acontecimentos que
acercam vêm permeados de Impressões pessoais,
descrevem as pessoas, costumes ecores da região.
0renascimento da casa passa por histórias íntimas,
receitas de aromas delicados edo prazer de viver na
simplicidade. Ganhou uma adaptação para ocinema
em 2003, com Diane Lane no papel de Francês Mayes,

E R A $ M O

<S>

I

^'VALE APENA NAVEGAR k !

almaspassaras.blogspot.com.br: blog da jornalista Juliana Dalberte do analista de sistemas luizSllva, com fotos etextos
mostrando as viagens deste casal. Inclusive com destino ao Caminho de Santiago de Compostela

dinamkasparagrupos.blogspot.com.br: quer fazer uma dinâmica para que ogrupo possa se apresentar uns aos outros?
Este blog traz várias sugestões, além de links para sites utilidade pública epar’fazerdownloads de livros

consultaremedios.com.br: portal bem completo sobre remédios, com bula> de medicamentos, pesquisa de preços, busca
por princípios ativos, entre outros

Indicações para oCultura Empresarial
podem ser enviadas para oe-mail
textual@teKtualcom.com.br
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ACIM NEWSl
CAMPANHA PELA
LEGALIDADE NA
VENDA DE GÁS
C o m b a t e r a c l a n d e s t i n i d a d e

na venda de gás tornou-se uma
das principais missões do núcleo
setorial de revendedores de gás,
ligado ao programa Empreender,
d a A C I M . E i n d o d e e n c o n t r o a

esta meta os empresários do
setor lançaram acampanha "Gás
100% legal".

"A campanha foi criada
para orientar os consumidores
sobre os riscos de comprar o
produto em revendas ilegais e
incentivá-los aprocurar apenas
estabelecimentos autorizados",
explica Sandra Ruiz, empresária
que integra oNúcleo Setorial
de Revendedores de Gás,
lembrando que, na hora da
compra, éimprescindível conferir
olacre epeso do botijâo, bem
como exigir anota fiscal.

As revendas que aderiram à
campanha estão identificadas
por faixas colocadas em frente
aos estabelecimentos eadesivos
instalados na frota de veículos.
Adivulgação da campanha
também éfei ta através do
sistema de som dos caminhões
de revenda eentrega de gás. Para .
conferir os nomes das revendas
participantes ésó acessar owww.
nucleogaslegal.com.br.

s

ASSOCIADO DO MÊS
Mais de 2,3 mil empresas foram abertas em Maringá nos seis primeiros

meses deste ano em Maringá, segundo aJunta Comercial do Paraná
(Jucepar). Eentre estas empresas está aAgência VQV de Publicidade e
Eventos, voltada para aorganização de eventos, principalmente na área
corporativa, eserviços de publicidade, como planejamento estratégico e
produção de peças publicitárias.

Oproprietário éopublicitário Michael Tamura, que usa aexperiência na
participação de grandes produções comerciais ede shows obtida na época
em que morou no Rio de Janeiro eSão Paulo.Tamura, por exemplo, trabalhou
com aequipe responsável pelo lançamento da árvore de Natal do Bradesco
na lagoa Rodrigo de Freitas, em 2010, eda produção da comissão de frente da
escola de samba carioca Beija-flor, em 2011, que se sagrou campeã.

Tamura voltou para Maringá para ficar mais próximo da família e
contribuir para omarketing da empresa familiar, aTamura Alimentos.
Apesar do pouco tempo de atuação na cidade, aVQV tem entre os clientes
aÁgil Imóveis eaAcademia Estação. Também foi aresponsável pela
organização do Concurso Miss Sakura eoMiss Parque do Japão, ambos em
Maringá. Eno mês de outubro será aempresa responsável pelo caminhão
itinerante das Pernambucanas, que percorrerá sete cidades no Paraná e
Santa Catarina. Outro foco de trabalho éacaptação de novas propostas
de eventos para Maringá. AAgência VQV de Publicidade eEventos está
localizada na rua Santos Dumont, 1.049, sala 1.0 telefone é(44) 3226-4472.

CURSO
"O Papel do Gerente" será otema de um dos cursos que oCentro

de Treinamento da ACIM realizará em setembro, nos dias 18,19 e20.
Quem ministrará será AgmarVieira Júnior, que tem vasta experiência

consultoria. Ele discutirá opapel do gerente dentro de um enfoque
empresarial eenfatizando afunção gerencial na obtenção de resultados.

Com ofoco em profissionais que ocupam cargos em nível de chefia,
liderança egerência, ocurso abordará fator estratégico da administração
no desenvolvimento empresarial; como os gerentes estão praticando a
gerência; características de empresas bem sucedidas, entre outros.

Para mais informações sobre este eoutros cursos que serão realizados
em setembro, os telefones do Centro deTreinamento são (44) 3025-9631
e 3 0 2 5 - 9 6 2 6 .
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ACIM NEWS

PROPRIETÁRIO DA BS2SERÂ
HOMENAGEADO COM PRÊMIO

Antonio Carlos Braga Júnior será homenageado
com oprêmio Jovem Empreendedor 2012. Ele foi
escolhido em agosto por uma comissão julgadora para
ganhar oprêmio que éconcedido anualmente pelo
conselho de jovens empresários da ACIM, oCopejem.
Braga Júnior tem 32 anos eéproprietário da BS2.

Oempresário começou atrabalhar aos 12 anos em
uma locadora. Em 1998 montou aprimeira empresa
na área de tecnologia, aFlash Network, eem 2001
começou oprojeto da B52 na Incubadora Tecnológica
de Maringá.Três anos depois aempresa saiu da
incubadora ese destacava com um dos maiores
provedores de internet da região. Em 2003 Braga
Júnior iniciou oCrmall, um sistema de informação

julgadora. Entre os pré-requisitos estão ser proprietário
ou executivo de empresa de qualquer segmento, com
no mínimo três anos de atividade, eter no máximo
40 anos.Trajetória de sucesso corporativo eempresa
que apresenta crescimento significativo no último ano
também são pré-requisitos.

Aentrega do prêmio está agendada para 26 de
outubro, com convites por adesão, no Moinho Vermelho
Buffet. No ano passado oganhador do prêmio foi
Michel Felippe Soares, proprietário da Patrimonium eda
Al l tech Ras t reamento Ve icu la r.

emarketing que hoje está instalado em vários
shoppings do país. Depois de assistir aum show do
U2 em São Paulo, ele viu uma nova oportunidade
de negócio elançou, em 2006, aAutomaticket, que
confecciona ingressos seguros eestá entre as maiores
empresas do segmento no Brasil.

Para receber oprêmio, épreciso ser indicado por
das entidades que participam da primeira faseu m a

de seleção edepois ser escolhido por uma comissão

EDREDONS PARA 40 FAMÍLIAS
AFundac im eaACIM rea l i za ram aen t rega

80 edredons, adquiridos para aCampanha
Solidariedade ACIM. Os donativos foram para
40 famílias da região do Conjunto Vale Azul,
de Sarandi, que são assistidas pelos Jovens
Com Uma Missão (Jocum).

Aação, que aconteceu em 5de agosto,
contou com uma apresentação de peça
teatral da companhia Arte de Transformar
(ADT), onde os artistas produzem sons a
partir do próprio corpo.Também foi realizada
uma palestra sobre educação dos filhos. Além
das atividades, uma feijoada foi oferecida
na sede do Jocum para cerca de 60 pessoas -
que participaram. Aação contou com a |
colaboração da ACIM, Fundacim, uma equipe |
da Jocum eda ADT. I

£
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FACIAP LANÇA CONVENÇÃO
EM MARINGÁ

ílMB
JUmMPMâOEESTDOOe

Aconvenção da Federação das Associações
Comerciais eEmpresariais de Maringá (Faciap)
^oi lançada em Maringá em 29 de agosto, com
^participação de representantes de associações
comerciais filiadas aquatro coordenadorias:
Cacinor (noroeste do Paraná), Cacircam (região

Campo Mourão), Cacier (região de Umuarama)
®Cacinpar (região de Paranavaí), que apoiam o
avento.

Olançamento foi feito na ACIM ena ocasião
foi realizado um miniworkshop sobre aBase
Centralizadora do Paraná -SPC, discutindo a
situação atual, regras de blindagem erepasse e
contratos.

I f /
l -
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PESQUISAS SOBRE AFEIRA
PONTA DE ESTOQUE

0tema da XXII convenção será "Empreender,
cooperar eassociar para um mundo melhor". O
Assunto émais do que atual, já que aOrganização
c*as Nações Unidas (ONU) declarou 2012 como
°ano internacional das cooperativas. De acordo
Com opresidente da Faciap, Rainer Zielasko,
^contribuição das cooperativas éaltamente
‘̂Qnificativa para odesenvolvimento do Paraná,
^'■abalhamos sempre com aideia de ACEs

Como agentes de desenvolvimento local, eas
°̂operativas promovem também este papel,

^̂ mmos essa homenagem aos cem anos de
Cooperativismo na Convenção, cujo modelo

mais desenvolvimento erenda para os
'Municípios", destaca Zielasko.

Principal bandeira defendida pela Faciap, o
^^sociativismo atua no desenvolvimento do
Empresariado ede seus negócios. Nb Paraná,
292

Pesquisa realizada com os expositores da
22® edição da Feira Ponta de Estoque mostrou
que 81% dos lojistas pretendem participar da
próxima edição e94% consideraram válida a
participação na feira. Olocal de realização do
evento recebeu 95% de satisfação easegurança
teve 90% de satisfação. Já aorganização recebeu
95% de avaliações positivas.

ODepartamento de Pesquisa eEstatística
da ACIM (Depea) também entrevistou 1.079
consumidores da Ponta de Estoque. Apesquisa
revelou que adata de realização da feira
recebeu 99,6% de satisfação, índice similar, 99%,
em relação àorganização eolocal do evento.
Dos consumidores, 90% realizaram compras e
segundo três quartos dos visitantes, os preços
praticados na feira estavam mais baixos que
no comércio. As mulheres somaram 59% dos
consumidores e47% pertenciam àclasse B2,
com renda familiar média de R$ 2.565. A

municípios contam com uma Associação
'Comercial.

AConvenção da Faciap será realizada entre
de setembro a2de outubro, em Foz do

^Liaçu. Estão previstos painéis sobre oprograma
trnpreender. Observatório Social, Sociedade
^Erantidora de Crédito, entre outros temas. Haverá
pE b̂ém workshops sobre aBase Operadora do
Etaná eCertificação Digital, bem como palestras
'̂Mesas redondas. Ainscrição custa RS 120 até 24'?E Setembro. Mais informações pelo http://faciap.

‘^''abr/convencao/xxii.

r e u n i ã o

de apresentação dos resultados das pesquisas
para os expositores foi em 31 de julho. AFeira
Ponta de Estoque aconteceu entre 11 e14 de
julho, com organização do ACIM Mulher, o
conselho de mulheres empresárias eexecutivas
da Associação Comercial (foto) erealização da
ACIM eSivamar.
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ACIM NEWS

UNHA DE CRÉDITO ESPECIAL
A A S S O C I A D O S

AACIM eoBanco do Brasil renovaram, em julho, o
convênio que disponibiliza uma linha de crédito especial
aos associados da entidade que querem modernizar ou
expandir oseu negócio. OProger Urbano Cooperfat é
destinado às empresas com faturamento bruto anual de
até R$ 5milhões.

"A taxa de juros da linha de crédito écalculada com
base na TJLP +2%. oque representa, em média, 8% ao
ano. Ou seja, um juro bastante atrativo para omercado"
assegura ogerente do Banco do Brasil, Herbert Ródrigues
Pimenta, acrescentando que os encargos financeiros
também são reduz idos.

Ocrédito pode ser contratado para aquisição
de maquinários, mobiliário eveículos de marcas
nacionais. Para micro epequenos empresários ovalor
disponibilizado pelo Proger Urbano Cooperfat éaté
RS 100 mil. Ovalor sobe para RS 200 mil no caso de
associações ou cooperativas.

Oprazo de pagamento varia de 24 meses a96 meses -
dependendo do projeto -incluindo período de carência
de três a12 meses. Obem adquirido também influencia

porcentagem do valor financiado. Outras informações
podem ser obtidas pelo telefone 3221-1900.

REGIÃO PODERÁ GANHAR
INDÚSTRIA JAPONESA

\
Em 30 de julho aACIM recebeu avisita do

empresário japonês Satoshi Mori, proprietário da
Betnitek, uma indústria cuja sede fica em Nagoya.
Trata-se da maior fabricante de rodas de liga leve e
que tem entre os clientes Mitsubishi, Toyota eLand
Rover. Mori veio conhecer mais detalhes da região
eanalisar aviabilidade de instalar uma indústria

na região. Participaram do encontro odeputado
Luiz Nishimori, opresidente da ACIM, Marco
Tadeu Barbosa, ovice-presidente para assuntos
de finanças epatrimônio, Mohamad Ali Awada
Sobrinho, além da executiva do Codem, Márcia
Santin, edo empresário Shiniti Ueta.

n a

PLANEJAMENTO PARA 0NATAL INGÁ
Ainda faltam três meses para oNatal, mas um

longo processo de planejamento teve início muito
antes para garantir arealização de atividades
culturais atrativas no período natalino. Criado como
uma associação sem fins lucrativos, oInstituto
Cultural Ingá (ICI) tem trabalhado bastante com

objetivo de captar recursos para fomentar a
realização de eventos em Maringá, preservando e
recuperando opatrimônio cultural. Eentre estes
projetos está oNatal Ingá.

OICI integrará todas as atividades do Natal
Ingá, aexemplo da chegada do papal noel, que é
responsabilidade da prefeitura, eda iluminação
das árvores feita pela ACIM. Oobjetivo éque as
empresas, por meio de renúncia fiscal (lei Roannet),
possam custear os projetos do Natal Ingá, orçodcs
em R$ 1,9 milhão.

Otrabalho do Instituto Cultural Ingá eos projetos

o

I

do Natal Ingá foram alguns dos assuntos da última
reunião conjunta do ACIM Mulher eConselho do
Comércio eServiços da ACIM, realizada em 21 de
agosto. Quem conduziu areunião foi opresidente
do conselho, Mohamad Ali Awada Sobrinho. Já a
apresentação sobre oICI coube ao presidente da
entidade. Orlando Chiqueto Rodrigues.

o
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Novos associados
da ACIM
Empresas filiadas entre 20 de
julho e22 de agosto:

Spiial Moda Feminina JK Locação
Gráfica Almeida
Romanzza Maringá
Caprichoso
MMEmpilhadeiras
W.F.A Suprimentos
Tramaflex
Lan Kouse
Roberto Viana
Dorívalda Silva Pintor
UCarOfiona Mecânica
Eurobraeilíen Sport Management
Inovate Menores
Bolota Laxhes
PiDviseg
Alia Eventos
Ponto do EPI
Metalúrgica Roma
JM Vidros
Caverna filmes
NovaHidiau
Purificadores Europa
Lu Modas
ATDL-postoPI
ATDL-posto P2
Capital Frutas
Restaurante do Portuga
Selaria Vilhoni

Advocacia Darienzo Quinteiro
Euphoria Marketinge Eventos
Luli Acessórios
Construtora Sinhorele
Rosa Morena
Claudia Lemos Personal Estetic
JMTendTudo
VM Garagem Automotiva
Só Delidas
Outlook Confecções
4oui Solutions
Advocacia Saes-OAB 43376
LHV Oliveira Informática
Dot Burger
Athena Marcas ePatentes

T’Arte Estamparia
Lava Car Maringá
NemawashiCosmédcos
□audemirPaulino Pintor
Torres Revestimento eFloricultura

Favoretto Reparações Automodvas
Rádio Massa FM

Artes&Trapos Artesanatos
Arias Cobrança
Andieto Motos
Ancora
Empório Maringá
Móveis Kirino
Canaã Ateliê dos Esto^dos

Odontologia Rezende
Móveis Magilar
Paraná Vidros

REPRESENTANTES DA ASSOCIAÇÃO
DE GUARULHOS VISITAM ACIM

í
Bella

Os projetos eformas de atuação da ACIM foram
apresentados para dois representantes da Associação
Comercial de Guarulhos nos dias 16 e17 de agosto.
Opresidente da entidade paulistana, Jorge Taiar, eo
superintendente, Maurici Gomes, também puderam
conhecer mais detalhes do Instituto Mercosul
(comércio exterior), Fundacim (responsabilidade
social ecapacitação de entidades sociais). Noroeste
Garantias (sociedade garantidora de crédito) e
Observatório Social de Maringá (controle social),
entre outras entidades que têm sede na ACIM.

Auto Csr Centro Automotivo
lady &Lord Salão de Beleza eEstéti ca
Jeito de Mulher
Sallás Papelaria
Viva Agua eGás
GrifFlna
(havenco Locações
Arqimóveis
Oalelli
Gelcard Host
lubrimil Lubrificantes
Grupo B5G
Impacto Vídeo Locadora
Atelierde Estética
Auto Mecânica Tokio
VESX Soluções em conectividade
Tropéo
América Teados
Colégio Dom Bosco-filial
Bella Mais Confecções
Grupo CM
Bem BrasilConfecções
MC Paper
Severina Casagrande Advocacia
Floricultura Recanto Verde
Jardinagem Capanema

JP

. M

TREINAMENTO SOBRE
IMPORTAÇÃO DA CHINA

OInst i tuto Mercosul eaACIM real izarão em 20 de
setembro uma nova edição do treinamento "Como
importar da China". Oinstrutor será oconsultor
empresarial Rodrigo Giraldelli, que possui grande
experiência na participação de feiras emissões a
China e, como trader internacional, auxilia.empresas
brasileiras ainiciar seus processos de importação de
países asiáticos, especialmente da China.

Entre os tópicos que serão abordados no curso
estão pesquisa eavaliação de fornecedores;
escolha do produto eembalagem; meios de
transportes; custos eimpostos incidentes nas
importações; viabilidade do projeto; fluxo de caixa
necessário; check list do importar emétodo de
controle dos processos de importação.

Otreinamento terá oito horas de duração e
será realizado na sede da ACIM. Mais informações
pelos telefones (44) 3025-9613 falar ou pelo e-mail
eventos@inst i tutomercosul .org.br

FUSÕES EAQUISIÇÕES
Um levantamento da Dealogic mostra que

primeiro semestre deste ano foram feitas 459 fusões e
aquisições no Brasil, enquanto que no mesmo período
do ano passado foram concretizados 291 negócios do
gênero. Eforam justamente as fusões eaquisições de
empresas otema da palestra realizada na ACIM em 1° de
agosto eministrada pelo oengenheiro civil, com MBA
em Gestão Empresarial, Dejair Baptista de Paula Júnior.

Ele mostrou todas as fases de uma negociação e
os principais cuidados na compra ou venda de
empresa. Segundo oengenheiro, todo oprocesso de
negociação de uma empresa requer cuidado tanto
do vendedor quanto do comprador. "É necessário
fazer um planejamento prévio, conhecer acultura da
empresa eplanejar afase de transição, que são itens
extremamente relevantes", explica.
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Uma nova lei para a
profissão de motorista£

Oraodal rodoviário tem um papel imprescindível na economia brasileira, pois é
responsável pela movimentação de 58,19è das cargas. São 2,2 milhões de veículos de
transporte de cargas e2,8 milhões de motoristas empregados.

Aatividade do transporte rodoviário de cargas (TRC) recebeu inúmeras regulamentações
para disciplinar eprofissionalizar aatividade produtiva. Entre os mecanismos está aLei
11.442/07, que disciplina aatividade do transporte, estabelecendo arelação comercial
entre empresas contratantes de serviços eos contratados, sejam eles pessoas juridicas ou
transportadores autônomos, que no Brasil somam 1milhão de veículos.

Já aResolução 3658/11 trata da conta frete (mecanismo de pagamento eletrônico dos
serviços), em substituição acarta frete. Otema épolêmico, pois osetor de transportes
movimentava através das cartas fretes R$ 60 bilhões por ano, amaioria sem recolhimento
de tributos junto ao fisco federal. Com aimplantação do meio eletrônico, ofisco passa ater
conhecimento eacompanhamento das transações financeiras. Vale destacar que os postos
de combustíveis (antigos pontos de troca de cartas fretes) não arcarão mais com oônus de
financiar as atividades do transportador, já que realizavam oabastecimento do veículo e
disponibilizavam parte do saldo do serviço em dinheiro.

Outro aspecto relevante para omodal rodoviário está na Lei 12.619/12, que regula edisciplina a
jornada eotempo de direção do motorista profissional. Em vigência desde junho, alei estabelece
cat̂ a de oito horas diárias, com limite máximo de duas horas extras por dia, com condição
excepcional de ser prorrogada por mais uma hora. Alegislação também determina que omotorista
deverá descansar 30 minutos acada quatro horas ininterruptas de direção, cumprir intervalo
mínimo de Ihora para refeição, além de intervalo de 11 horas entre as jornadas de trabalho.

Um novo mecanismo estabelecido por esta legislação éotempo de espera (carga, descarga,
liberação aduaneiras ou alfandegárias). Se exceder ajornada normal de trabalho (oito
horas diárias), otempo de espera não será computado como hora extra, porém omotorista
deverá receber remuneração de hora normal mais 30% atítulo de caráter indenizatório.
Esta legislação veda opagamento de remuneração incentivada (como os prêmios que eram
concedidos se opercurso fosse realizado no menor tempo ou se ovolume de transporte
atingisse omáximo da capacidade do veículo).

As legislações estabelecem aregulamentação da atividade do transporte, porém trarão
impactos em toda acadeia de transporte ena logística das empresas que utilizam este modal.
Diversas cadeias produtivas que trabalham com produtos perecíveis ou cargas expressas, como
aindústria de medicamentos, necessitam de operações de transporte de forma continuada.
Para amanutenção de suas operações, as empresas terão que dispor de um número maior
de profissionais, pontos de apoio no percurso das principais rotas de viagem, além de um
suporte administrativo para elaborar uma logística que atenda alegislação. Vale ressaltar que a
infraestrutura viária não dispõe de pontos de apoio para odescanso dos motoristas em viagem.

Alegislação, além da regulamentação da atividade profissional, estabelece um cenário de
concorrência pura, pois os ganhos gerados atualmente pelo não cumprimento dos princípios
regulamentos irão trazer impactos pesados para quem não os cumprir.

Geasi Oliveira de Soura ésuperintendente do Sindicato das Empresas de
Transporte de Cargas eLogfíica de Maringá (Setcamar)

As legislações
e s t a b e l e c e m a

regulamentação
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do transporte,
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ena logística
das empresas
que utilizam
este modal (...).
As empresas
terão que
dispor de um
n ú m e r o m a i o r

de profissionais,
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E assim que seu antigo impresso vai parecer
depois da nova aquisição da Gráfica Regente.
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www.sicoobpr.com.br

Chegou oCrédito Pré-Aprovado Sicoob,
amaneira mais simples emoderna

para obtenção de crédito.
Veja quantas 0^ Praticidade.

vantagens s' Você pode simular oparcelamento eescolher amelhor opção,
você tem:

s' Para liberação do crédito ésó acessar um terminal de
autoatendimento ou oSIcoobNet, via celular ou computador.

B' Em Instantes ocrédito estará disponível na sua conta corrente.

« o

Crédito
Pré-aprovado Sicoob.

Tecnologia ecrédito juntos para
realizar seus sonhos muito mais rápido.

VSICOOBConsulte condições operacionais na sua cooperativa.
Para adesão do produto pré-aprovado emais informações, consulte oseu gerente.
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