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AREVISTA DE NEGÓCIOS DO PARANÁ

AS LOJAS DE RUA
NA BATALHA PELO

CONSUMIDOR
Aproveitando seu posicionamento

estratégico evantagem numérica, esse
segmento possui várias estratégias para
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REPORTAGEM DE CAPA
No centro enos bairros de Maringá
comerciantes de rua apostam em
atendimento diferenciado para
compensar afaita de vagas de
estacionamento eos problemas de
segurança; já oexpediente em horário
comerciai, ao lado dos aiuguéis
menores aos praticados em shoppings,
serve de trunfo para reduzir custos e
assegurar preços competitivos; na foto
Antônio Ottoboni, da Cinderefa
Calçados, que está há 27 anos na
avenida PedroTaques

I
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ENTREVISTA MERCADO EMPRESAS

Os funcionários mais antigos eaiguns
empreendedores podem até "torcer o
nariz" para os profissionais da
Geração Y, alegando que os Jovens
não permanecem muito tempo no
emprego; mas ao adotar uma forma
de gestão mai ^moderna e
oferecendo beneficios diferentes, os
empresários aprovaitam aenergia e
as boas idéias destes jovens, como
Leonardo Vianna, da FactoryTotai

Édesagradável confundir um
vendedor com outro cliente da loja e
para evitar esta gafe, muitas empresas
optam por fornecer uniformes aos
funcionários; na outra ponta, há
empresários que têm metade do
faturamento vindo da produção de
uniformes corporativos esão deles as
dicas de como escolher otecido eo
tipo de vestimenta mais adequado
para cada função

Ângela Hirata foi diretora de
comércio internacional da Alpargatas
por quatro anos, período em que as
sandálias Havaianas passaram aser
vendidas em mais de 60 países; hoje,

_com sua empresa de consultoria,
Ângela tem como desafio ajudar a

S in te rnac i ona l i za r os v i nhos
!§ produzidos no Brasil eéjustamente a
^experiência de trabalho dela otema
Ida entrevista principal do mês t
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4 4 SAÚDE PÚBLICA
CTPE IMPRESSÃO

Gráfka RegentePara garantir que aUnião destine 10% das Receitas
Correntes Brutas para asaúde pública, omovimento
nacional Saúde -f-10, que aACIM passou aÀntegrar, pretende
conseguir 1,4 milhão de assinaturas de brasileiros para
apresentação de um projeto de lei de Iniciativa Popular no
Congresso Nacional, garantindo orepasse dos recursos
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Atedagão da Revisia ACIM obedece oacordo
ortográlico da Língua Portuguesa.

4 6 CIDADES

Profissionais da engenharia ligados ao CREA eaentidades
parceiras debruçaram-se sobre os problemas da cidade para
desenvolver propostas técnicas para asolução nas áreas de
mobilidade urbana, arborização elicenciamento ambiental; o
resultado deste trabalho foi apresentado durante aAgenda
Parlamentar para os candidatos aprefeito, aACIM eao Codem
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Ângela HirataENTREVISTA G l O V A N A C A M P A N H A

Aporta-voz de chinelos a
v inhos b ras i l e i ros

f v a n A m a r i n

Quem nasceu antes da década de 1980 provavelmente se lembrará
do comediante Chico Anysio (já falecido) fazendo propagandas
dizendo que ochinelo Havaianas "não deforma, não tem cheiro,
não solta as tiras". Ninguém duvidava da qualidade do produto,
mas ele merecia ser reposicionado no mercado ecalçar os pés de
consumidores de todas as classes sociais, enão apenas das menos
abastadas. Efoi oque aconteceu. Depois que oproduto estava
consolidado no Brasil, usado até por celebridades, era hora de
partir para ainternacionalização da marca. Em 2001 aAlpargatas,
empresa fabricante das Havaianas, contratou Ângela Hirata para que
ela conduzisse este processo. Em quatro anos amarca passou aser
vendida em mais de 60 países, dos cincos continentes, inclusive em
endereços concorridos como ainglesa Harrods eafrancesa Galeries
Lafayette. Hoje Ângela Hirata tem se dedicado anovos projetos: ela é
sócia da Suriana, uma trading que facilita os negócios internacionais
das empresas. Ela tem como desafio ajudar ainternacionalizar os
vinhos brasileiros. De passagem por Maringá, aonde veio ministrar
palestra em comemoração aos 12 anos do programa Empreender, da
ACIM, Ângela concedeu aseguinte entrevista:

tribuidor, edaí conseguimos vender oportunidade na comprada Osklen.
as Havaianas nas Galeries Lafayette.
Sempre escolhemos distribuidores
que entendiam anossa linguagem.

Quais são as estratégias das Havaianas
para que oproduto seja vendido e
aceito por todas as classes sociais?
Ocaso das Havaianas éinédito,

pois desde sua criação almejava
entrar em todas as classes sociais,
mas acabava sendo consumido pela
classe trabalhadora. Quando aAl¬
pargatas iniciou oreposicionamento
da marca nos meados dos anos 1990,
aconteceu naturalmente ainserção
em todas as classes sociais. Digo que
éoproduto emarca mais democrá¬
ticos do Brasil.

Quais erros asenhora cometeu como
executiva?
Eu nunca penso que fiz algo er¬

rado. Acho que épreciso errar para
crescer esempre digo que tive muita
experiência na vida. Não me arrepen¬
do de nada do que fiz. Se você come¬
teu um erro, épreciso ir buscar uma

mente. Oempresário precisa ficar solução para oproblema que criou,
muito atento ao mercado, se tem

AAlpargatas anundou em outubro a
aquisição de 30% de participação da
Osklen. Adiversificação de mercado é
0caminho?

Acredito que não necessaria-

Tambérn nunca digo que fui eu que
alguma oportunidade de negócio tive sucesso em determinada tarefa,
que pregue valor àsua empresa, é
preciso buscá-la. \êja ocaso Ren-
ner que comprou aCamicado. Ê
uma empresa muito grande que viu
uma oportunidade em um ramo
diferente, ds cama, mesa ebanho.
Então uma empresa totalmente de
moda fashion entrou em outro ramo,

Nós, eu euma equipe, fizemos juntos,

Como era oprocesso de escolha
dos parceiros internacionais que
revenderíam as Havaianas?
Eu nunca escolhi varejista, sempre

!i escolhia distribuidor. Aexceção foi
^aFrança, porque queríamos posicio-
Inar amarca em parceria com odis-

Asenhora galgou postos altos de uma
empresa de grande porte. Foi predso
deixar muito avida pessoal de lado?
Tive momentos em que pensei

ser uma mãe desnaturada, que não
participava de uma rotina junto aos

como aAlpargatas enxergou uma filhos. Um dia eu parei, perguntei
8 REVISTA N o v e m b r o 2 0 1 2



áá Não me arrependo de nada do que fiz. Se você cometeu
um erro, épreciso ir buscar uma solução para o
problema que criou. Também nunca digo que fui eu
que tive sucesso em determinada tarefa. Nós, eu euma
equipe, fizemos juntos

para uma amiga que era psicóloga
sobre oassunto eela me disse: você

está se culpando por quê? Oque
adianta ser uma mâe que fica 24
horas por dia junto com os filhos,
se não acrescentou nada aeles? Dê
qualidade de atenção edê carinho.
Efoi oque eu fiz. Viajei muito sim,
fiquei sim muito ausente etive muito
sentimento de culpa de não poder
estar junto dos meus filhos, mas hoje
digo que dei qualidade de educação.
Meus filhos estão bem encaminha¬
dos esinto-me realizada. Eu sou
assim: gosto do que faço esempre
gostei. Então, otrabalho nunca foi
para mim algo penoso, mesmo com
muitas viagens internacionais.

de consultoria de comérdo exterior.mu lher?

Não. Eu trabalhei nas Alpargatas,
uma empresa centenária, efui apri¬
meira diretora mulher. Mulher não

Quais os príndpaís erros que as
empresas brasileiras cometem na
intemadonalização?
Falta planejamento estratégico, depode fazer papel de homem, pode,

sim, assumir eexecutar otrabalho do business: oque eu quero ser, onde
homem com jeito de mulher enão quero ir ecomo? Épreciso planejar
tentar exercer uma função achando quanto aempresa vai investir para
que éhomem. Eu não enfrentei vender no mercado internacional
nenhum preconceito enem teve ecobrar ocumprimento de metas,
também essa coisa de querer me
proteger por eu ser mulher. Falta identidade aos produtos

brasileiros?
AGlória Coelho, Havaianas, O

Na carreira como executiva, asenhora
enfrentou preconceitos por ser Hoje asenhora tem uma empresa

CENTER FLORES
!Flores naUiiais earUficiais
!Decoraçõo de eventos em geral
!Peças decorativas ecestos matinais

Av. Brasil, 24S9
44 3222-7076 2ona 3■Maringá ■PB
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ENTREVISTA Ângela Hirata
ajudar. Mas eu volto arepetir: é
preciso um bom planejamento,
até para devolver odinheiro que
oempresário toma emprestado.
Aqui na ACIM, por exemplo, estou
vendo muitas possibilidades que
estão ofertando para pequenas e
médias empresas.

Boticário são empresas que têm
identidades próprias. Só que algu¬
mas empresas em vez de criar, fazem
cópias eisto não éidentidade. Numa
entrevista me perguntaram sobre
concorrente que copia, isso não é
concorrente. Quem éconcorrente
équem cria etem identidade, um
c o n c e i t o .

Mas de maneira geral, como
que 0Brasil pode ter uma
maior participação no mercado
intemadonal?

Épreciso desenvolver mais o
mercado internacional . Onde tem

pessoas, tem business. Um exemplo
é o c a f é : o d a C o l ô m b i a é m e l h o r
que onosso, mas também temos
um café bom. Até fo i fa lado em

criar um certificado para os produ¬
tos brasileiros, oque eu acho ótimo.
Não dá para esperar ogoverno
fazer isso.

Aempresa da qual asenhora ésóda
presta serviços para empresas de
vinho. Qual aestratégia para tornar
0vinho do Brasil mais conhecido e
prestigiado,jáquea concorrência é
grande? |
Posic ionando onome eamarca, *

dizendo que ovinho brasileiro éo|
melhor do mundo. Hoje nosso vinho
ébas tan te reconhec ido . Mas tem o

seguinte: não se pode vender men¬
tira, se não ébom, não adianta dizer
que é. Estamos bem posicionados,
hoje ovinho brasileiro évendido na
Inglaterra eno Japão por um valor
mais alto que ochileno eoargentino.
Éum produto desejado, tanto que
oMiolo foi considerado omelhor

íi Os empresários
brasileiros precisam
fazer amarca,

oferecer produtos
com identidade,
porque chinês sabe
fazer volume eesta éa

estratégia deles

Com asua experiência em comércio
exterior, podemos dizer que o
Mercosul éeficiente?
E u a c h o o M e r c o s u l u m a f e r ¬

ramenta incrível, mas os países
precisam se entender etrabalhar
melhor. Eu sou muito chata em
falar de planos, mas tem que fazer
um planejamento, ver oque falta
em cada país para funcionar eo
Brasil está pecando nisso. OBrasil
precisa sentar com aArgentina
para conversar enão para buscar
culpado. As pessoas complicam
demais.

vinho para se tomar em 2012 no
Japão (prêmio Best Available Wines
in Japan 2012). Adotamos como
estratégia bater na porta de grandes não acho oprotecionismo saudável.
sommeliers, mostrando os vinhos
brasileiros eos oferecendo para de- 0governo brasileiro tem dado

os incentivos necessários aosgustação eteste.
empresários que desejam
internacionalizar suas empresas?
Sim, ele tem ajudado

exemplo éaApex (Agência Brasi-

Como proteger as empresas
nacionais sem comprometer sua
competitividade global?
Ogoverno não tem que proteger leira de Promoção de Exportações

nada, quem tem que saber fazer éeInvestimentos). Mas eu sempre
oempresário, ogoverno tem que falo para opessoal da Apex que é

preciso escolher as empresas que
têm melhores condições de expor¬
tar. Na minha opinião ogoverno
brasileiro não precisa oferec
mais incentivos. Aexportação

e u m

AChina oferece produtos em larga
escala ecom preços bastante
competitivos. 0que oBrasil pode
oferecerão mercado internacional?

Os empresários brasileiros pre¬
cisam fazer amarca, oferecer
produtos com identidade, porque
chinês sabe fazer volume eesta é
aestratégia deles. ■

apoiar.

Então, asenhora écontra o
protecionismo?
Não éque não serve, mas quando

ôempresário vai levar seu produto depende da empresa. Se vai preci-
Ipara fora ele não estará protegido. Eu sar de dinheiro, há oBNDES para

X I
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IInvista no melhor para sua família esua empresa

Conheça alguns dos diferenciais do PAM SAUDE:
'!/' CLÍNICA PRÓPRIA

! !
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D E M E D I C I N A

I N T E G R A D A
CONSULTA AGENDADA ATÉ ÀS 22H*

‘CONSULTAR ESPECIAUOAOES EHORÁRIOS

V" AMELHOR MEDICINA PREVENTIVA COM FOCO EM RESULTADOS

V+DE 30 HOSPITAIS CREDENCIADOS

PEDIATRIA COM AGENDAMENTO DIURNO EPLANTÃO NOTURNO

ODONTOLOGIA 24H PARA URGÊNCIA EEMERGÊNCIA

FARMÁCIA PRÓPRIA COM PREÇOS POPULARES
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I N
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á
V" EMUITO MAIS

« -

>Estã na HORA de você TOMAR
agrande DECISÃO

MAIS QUE PLANO DE SAÚDE!

Vendas: UU 3218-1515j I N S T I T U T O

D E M E D I C I N A

I N T E G R A D A
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p a mwww.drpam.com.br



rPARQÜEITORORÚ
R E S I D E N C I A L

OAPARTAMENTO QUE VOCÊ NECESSITA
PELO PREÇO QUE VOCÊ PODE PAGAR

!Com qualidade diferenciada de construção
!Apartamento personalizado idêntico ao sistema

de condomínio apreço de custo
!investimento certo com retorno garantido
.Pequena entrada com parcelas que cabem no sei *bolso

VOCÊ RECEBE ACHAVE EM 18 MESES

TOBRÂ
>EM RITMO <
rACELERADO ^: í
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AREA nobre da CIDADE.
LOCALIZADO EM UMA DAS MAIS BELAS AVENIDAS DE MARINGA

1 Avenida Itororó, esquina com aRua Monsenhor Kimura,
em frente ao Bosque II
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PARA VOCÊ ESUA FAMÍLIA
TODA AESTRUTURA DE
UM CLUBE EM SUA CASA
4.000 M'DE ÁREA DE LAZER

T l — t 1 * 1 » I

M M M m M
I * *

iim m m M

!G u a r i t a
!Salão de festas
!E l e v a d o r e s

!Espaço gourmet
!H o m e c i n e m a

!Cyber lounge
!Brinquedoteca
!Playgroiind

! F i t n e s s

■Spa
!Sauna com descanso

!Espaço zen
!Piscina infantil eadulta
!Praça
!Quadra de esporte
!E s t a c i o n a m e n t o
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CAPITAL DE GIRO

FESTIVAL COM BANDAS
INTERNACIONAIS
DE ROCK
Bandas nac iona i s e i n te rnac iona i s

se apresentarão no Longllfe Rock
Festival, em 1° de dezembro, em
Maringá. Dez mil pessoas elevem
lotar 0Parque de Exposições
Francisco Feio Ribeiro para
prestigiar otrio caiiforniano
Sublime With Rome, Dirty Heads,
Nenhum de Nós, Zé Geraldo, Dead
Fish, Forfun eMotorocker.

Avenda de ingressos já teve
início, sendo que na pré-venda,
além de preço promocional,
oingresso dá direito aum kit
exclusivo do Longlife que inclui

copo personalizado, um
adesivo do festival, uma dose de
Bacardi na noite do evento, um
CD promocional eum lixocar. Os
ingressos podem ser comprados

MPB Bar (que érealizador do
evento). Santo Bar enas lojas
Nutricenter nos shoppings Avenida
Center eCidade. Também épossível
adquirir pelo site oficial do festival
vtfww.long liferockfestival.com.br e

pontos de vendas em cidades
da região.

Ao todo serão dez horas
de música. As apresentações

ocorrer em dois palcos
alternadamente, sem intervalos.

NOVA CASA NOTURNA EM MARINGÁ
Maringá ganhou mais uma casa noturna: oWood's Bar. Com

investimentos de R$ 2,5 milhões, oempreendimento édos sócios
Guilherme Cutolo, Gustavo Cutolo, Márcio Sendeski, Jow Sendeski e
João Vitor Mazzer. Hoje sete casas fazem parte do grupo Wood's, fora
as casas que estão em fase de construção.

Aarquitetura moderna segue os mesmos conceitos das outras
unidades que estão em funcionamento em quatro estados. Na
opinião de Mazzer, ogrande diferencial éo"clima da balada"
proporcionado pela estrutura da casa."É um local espaçoso. Há um
salão com segundo piso voltado para opalco, proporcionando a
todos os frequentadores aproximidade com os artistas", explica. A
capacidade da casa éde mil pessoas.

Oobjetivo éconsolidar uma casa de entretenimento eatender
não só os fãs de música sertaneja. Segundo Mazzer, aboate dispõe
de quatro bares efumódromos nos dois pisos. Guilherme Cutolo
também destaca que acasa oferece enfermaria própria, com um
profissional especializado contratado. Cerca de 60 colaboradores
diretos, mais 35 indiretos fazem parte da equipe.

OVVood sfunciona às sextas-feiras, sábados evésperas de feriado,
apartir das 22h30, mas épossível reservar olocal para outras
datas para eventos especiais. Acasa noturna fica na praça dos
Expedicionários, 136.0 telefone é(44) 3031-8828.
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NOVOS LIMITES DE AVALIAÇÃO DE IMÓVEIS
Em outubro, oConselho Curador do Fundo

Garantidor de Tempo de Serviço (CCFGTS)
atualizou os limites de avaliação dos imóveis para
enquadramento nas faixas do FGTS, em relação à
variação do índice Nacional de Custo da Construção
(INCC) de 13% entre março de 2011 eagosto de 2012.

Opresidente do Sindicato da Indústria da
Construção Civil de Maringá (Sinduscon NoO. Mauro
Carvalho Duarte Júnior, participou, como vice-
presidente da Câmara Brasileira da Indústria (CB!C),da
articulação para as mudanças. Acondução das
negociações foi feita pela Caixa Econômica Federal.

Duarte Júnior frisa que obenefício éestendido
primordialmente para os clientes compradores de
imóveis, da Caixa Econômica. Para opresidente do
Smduscon/Nor, os principais pontos das mudanças
são oaumento do subsídio eabaixa nos juros. "Não
adiantaria apenas aumentar onúmero de pessoas
que se enquadram na condição de compra do imóvel.
Aqueda nos juros éimportante porque compromete
menos arenda dos consumidores", esclarece.
Para odirigente, as mudanças contribuem para o
aquecimento na construção enas vendas de imóveis,
oque éinteressante para toda economia.
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Na guerra pelo
consumidor,
localização pode
ser detalhe
Aluguel mais barato eproximidade dos consumidores levam empresários ase
instalar em bairros; ena disputa com grandes redes elojas de shoppings, épreciso
apostar em atendimento, variedade, preço competitivo e até investir em uma fusão

que ofaz descartar qualquer possi¬
bilidade de mudança. Já no quesito
concorrência, osimpático senhor de
70 anos afirma que, guardadas
proporções, étão acirrada quanto
no centro. Há 27 anos, quando
tornou proprietário do negócio, a
Cinderela Calçados era uma das
poucas lojas do segmento no bairro.
Os anos passaram einúmeras outras
chegaram com o“progresso”. Hoje
elas estão separadas por pouquís¬
simos metros. Não estranhamente
essa proximidade acirrou abatalha
pela preferência dos consumidores.
Para ganhar a“guerra” Ottoboni
utiliza de diversas armas, acomeçar
pela tradição da marca epor
prestígio. “Muitos clientes associam
aCinderela Calçados ao meu nome
eaminha imagem”, orgulha-se o
comerciante, também pelo fato de
conhecer parte da clientela pelo
nome. “Temos clientes antigos,

Rosângela Grís clientes que deixaram obairro,
mas ainda compram aqui, pessoas
que vêm do centro atrás das nossas
ofertas eopções de produtos”.

A v a r i e d a d e é o u t r o t r u n f o d a

Cinderela Calçados. Nas inúmeras
caixas eprateleiras espalhadas pela
loja oque não faltam são opções de J
tênis, sandálias, sapatos, rasteiri-
nhas, chinelos ebotas. Quem pro¬
cura por marcas também encontra
opções variadas.

Dono de uma disposição de
causar inveja, além de gerenciar a
equipe de 12 funcionários enego¬
ciar com os vendedores, Ottoboni
ainda faz um “bico” -normalmente
aos sábados -como locutor da loja,
mesmo sob protestos do filho. É
com ajuda de um microfone que ele
anuncia as ofertas imperdíveis da
Cinderela Calçados em alto ebom
som aos pedestres que caminham
pelas calçadas. “Não tenho preguiça

e l o e n t r a e s a i d e c l i e n t e s a
Cinderela Calçados bem que
poderia estar localizada na ave¬

nida Brasil, uma espécie de shopping
acéu aberto no centro de Maringá
dada aconcentração de comércio
na via eamovimentação de consu¬
midores. Mas aloja fica na avenida
Pedro Taques, no populoso Jardim
Alvorada, numa clara demonstração
de crescimento eprosperidade dos
bairros na cidade. Entre os motivos
que explicam oprocesso de descen¬
tralização estão os valores dos alu¬
gueis de imóveis -muito inferiores
aos da região central.

Ocomerciante Antônio Francisco
-o Ottoboni calcula que pagaria quatro
gvezes mais por uma sala de dimen-
Isões semelhantes àalugada caso

loja de calçados de sua propriedade
Iestivesse na região central. Diferença
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de trabalhar, emuito menos medo
da concorrência. Sei do potencial do
meu negócio ese tiver que ganhar o
cliente no grito, agente vai ganhar”,
a fi r m a .

- , ,^ . r -
. f “Estratégico” ebarato

Quando escolheu oimóvel na ave¬
nida Guedner, no Jardim Aclimação,
como endereço para aempresa Pra
que marido -uma franquia de pres¬
tação de serviços, reparos eobras
osócio-proprietário Carlos Hideald
Massuke considerou dois aspectos:
aproximidade com aoutra empre¬
sa dele eagrande concentração de
estudantes nas redondezas. Em um
primeiro momento, aempresa aber¬
ta em abril deste ano tinha como
público-alvo os moradores das repú¬
blicas próximas ao Centro Universi¬
tário de Maringá (Cesumar). Porém,
passados sete meses, diferentemente
do imaginado pelo franqueado,
não são os jovens universitários os
contratantes mais assíduos da ajuda
profissional para olar.

Aexemplo do cenário nacional,
afranquia faz sim muito sucesso
em Maringá, tanto que desde que
abriu as portas oquadro de funcio¬
nários saltou de oito para 15. Mas
quem mais procura pelos serviços
ofertados são homens emulheres
atarefados com os compromissos
profissionais esem tempo para
afazeres domésticos como reparos
elétricos, hidráulicos, instalações,
pintura ereformas em geral. Sendo
essa uma realidade comum apes¬
soas de diferentes classes sociais e
profissões, Massuke "descobriu” que
alocalização da Pra que marido não
chega aser um fator determinante ̂
para aconquista da clientela.

“Os clientes não precisam vir à
empresa para contratar nosso ser- ̂
viço. Elas podem ligar eagendar p
avisita independente do bairro, ̂

'̂̂ ércio na avenida Pedro Taques

Q ,

Comércio no Jardim Alvorada
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com exceção do Jardim Alvorada
por uma questão de logística. Um
profissional da nossa equipe vai até
oendereço, faz oorçamento e, sendo
ele aprovado, executa oreparo ou
aobra”, explica oempresário, que
traçou uma estratégia de propagan¬
da com aentrega de panfletos de
porta em porta. Outra estratégia de
marketing adotada pela franquia é
adivulgação na internet, em festas
e e v e n t o s .

“O nosso cliente não precisa
passar na frente da loja ever afa¬
chada. Ele precisa saber que aPra
que marido existe equais serviços
aempresa presta”, analisa Massuke.
“Nos bairros os aluguéis dos imóveis
são mui to mais baratos” .

tas que caminham ou correm em rit¬
mo acelerado no entorno do Parque
do Ingá. Oimóvel localizado ao lado
de um dos cartões postais da cida¬
de -eponto de encontro diário de
milhares de praticantes de atividade
física -eauma quadra emeia de um
dos principais shoppings da cidade
foi estrategicamente escolhido pela
consultora de viagem, Gabriela
Carniel Milliatti, eseu sócio para a
concretização do negócio. Econsi¬
derado ocrescimento da empresa e
aconsolidação da marca nos quatro
anos de mercado, pode-se afirmar
que os dois acertaram na escolha.
“A agência obteve um crescimento
gradual econsiderável de
para outro”, comemora Gabriela.

Segundo aconsultora de via¬
gem, osegmento corporativo éo
carro-chefe da agência de turismo
eresponde por 70% do faturamen¬
to mensal. Esse tipo de clientela
justifica oexpediente em horário
comercial, das 8h30 às 18 horas,
uma das vantagens do comércio

de rua apontadas por Gabriela. Ela
calcula custos superiores -edispen¬
diosos -com afolha de pagamento
se aagência estivesse instalada em
um shopping, por exemplo. Hoje,
quatro profissionais trabalham na
empresa, número insuficiente para
um revezamento que permita es¬
tender oatendimento diário até as
22 horas, bem como aos fins de se¬
manas eferiados. Ou seja, ohorário
ampliado exigiria acontratação de
func ionár ios .

Outro ponto no qual ocomércio
de rua leva vantagem em relação
ao shopping, segundo Gabriela, é
em relação ao valor do aluguel ea
isenção de taxas de condomínios.
Embora não considere barato o
valor pago no imóvel alugado, a
consultora de viagem acredita que
gastaria muito mais caso aagência
de turismo estivesse instalada em
uma sala em qualquer shopping da
cidade.

Por outro lado, ocomércio de rua
deixa adesejar no quesito segurança.
Não são raras as ocorrências de fur¬
tos earrombamentos acarros regis¬
trados na vizinhança da Bella Turis¬
mo. “Nunca passamos por nenhuma
situação de roubo ou furto, mas por
precaução trancamos aporta da
agência em determinados horários
do expediente. Também investimos
em um sistema de monitoramento
para aumentar asegurança”, conta.

Além da segurança, Gabriela
reclama afalta de estacionamento.
Adificuldade em conseguir uma

u m a n o

Localização privilegiada
Os anúncios de pacotes promo¬

cionais estampados na vitrine da
Bella Turismo não escapam aos
olhos de quem passa pela movimen¬
tada avenida Anchieta, na Zona 1de
Maringá. Nem mesmo dos esportis-

Antònio Ottoboni instalou

aCinderela Calçados há 27
anos no Jardim Alvorada e
desde então aconcorrência
aumentou; "temos clientes que
deixaram obairro, mas ainda
compram aqui"



%
vaga para estacionar ocarro em
ruas próximas aBella Turismo gera
reclamações por parte de clientes.
Na rua Neo Alves Martins, endereço
da tradicional Casa do Carimbo, a
situação não édiferente. “Já ouvi
clientes reclamando que tiveram
que rodar por mais de dez minutos
até conseguir uma vaga. Essa éuma
realidade das ruas eavenidas da
cidade”, minimiza oadministrador
João Paulo Silva Junior, onovo pro¬
prietário da papelaria localizada na
região central de Maringá.

Ainda que inconveniente, afalta ;
de estacionamento não intimida oj
empresário que se mostra otimista \
econfiante no sucesso do negócio ê
recém-fechado. Quando decidiu
trocar acondição de empregado
pela de empregador Silva planejava

Carlos Massuke, da Pra que marido, escolheu oJardim Aclimação pela
proximidade dos universitários, mas atende clientes de toda cidade; em menos
de um ano, equipe dobrou
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t

se deparar com ocarimbo persona¬
lizado encomendado na loja.

Esse éum dos motivos que re¬
forçam aconfiança eamotivação
do administ rador. Mesmo ainda
em fase de familiarização com
osegmento, Silva Júnior planeja
investimentos na estrutura da loja
eespecialmente em treinamentos
para aequipe -atualmente formada
por cinco funcionários. Ele aposta
no atendimento de excelência como
diferencial na batalha pela conquista
do cliente frente àacirrada concor¬
rência, até porque papelarias não
faltam no centro de Maringá. Mas
nem mesmo essa “concentração”
desanima oproprietário da Casa do
Carimbo que não imagina localiza¬
ção mais adequada para onegócio.

“O público-alvo do segmento éo
mercado corporativo eonúmero de
empresas eescritórios instalados no

aaber tura de um res taurante em
Maringá. No entanto, uma oferta
tentadora ofez mudar os planos.
Há cerca de três meses ele adquiriu
aCasa do Carimbo, fundada há 13
anos. Aloja éreferência no seg¬
mento de papelaria ematerial de
escritório, etem como especialidade
afabricação de carimbos -objeto
classificado, erroneamente, por
m u i t o s c o m o o b s o l e t o .

“Desde que assumi aloja, fiquei
surpreso com aprocura. Assim
como amaioria, eu achava que o
c a r i m b o n ã o t i n h a m u i t a u t i l i d a d e

hoje, na era do computador eda
internet, porém descobri que ele é
imprescindível em cartórios, sindi¬
catos eescritórios de profissionais
liberais”, revela oempresário, que no
pouco tempo àfrente do empreendi¬
mento já presenciou várias situações
de recém- fo rmados emoc ionados ao

centro égrande. Ou seja, alocaliz '̂
ção éaideal ehá clientes para todos.
Obviamente que anossa intenção e
trabalhar para nos destacarmos dos
demais epara isso apostamos no
nosso mix de produtos eserviços.
Hoje ocliente que entra na loja en¬
contra produtos de papelaria, mate¬
rial de escritório, carimbos, serviço
de cópias eencadernação”, lista.

Sobre as particularidades do
comércio de rua, assim como Ga-
briela, Silva Júnior destaca ocusto
inferior do imóvel ao de uma sala no
shopping eoexpediente em horário
comercial. “Se tivesse comprado
uma boutique certamente teria op¬
tado pelo shopping, mas no ramo
de papelaria ohorário diferenciado
não se justifica”, opina.

Fa l ta concor rênc ia
Afalta de concorrência nas vizi¬

nhas não tem sido muito positiva
para ocomerciante Dijalma José
dos Santos. Ele éproprietário da
loja Móveis Santos, um dos poucos
comércios instalados na avenida
Kakogawa, no Parque das Greví-
leas, que resiste aos percalços do
distanciamento do centro. “Tinha
um concorrente direto, que vendia
móveis eeletrodomésticos também,
mas ele fechou as portas como
tantos outros. Hoje sobraram uma
ou outra loja ealgumas empresas”,
lamenta ocomerciante.

Para ele, esse isolamento émais
prejudicial às vendas do que uma
concorrência próxima. “O cliente
quer opções para comparar esó
depois decidir pela melhor compra.
Por conta disso muitos moradores
do bairro preferem ir até ocentro
onde as grandes lojas estão concen¬
tradas, oque facilita muito aescolha,
Se houvesse outros comércios na
vizinhança talvez fosse diferente”,
analisa Santos.

W d l i p r F e r n a n d e s

f

Gabriela Mhliatti
eMarco Aurélio

Borges, da Beila
Turismo, têm boa
parte da clientela
no segmento
corporativo, que
não necessita de

horário ampliado
de atendimento e

não justifica uma
ope/‘ação mais cara
em shopping
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De funcionário aempreendedor: João Paulo Silva Júnior adquiriu aCasa do Carimbo
ese surpreendeu com aquantidade de encomendas de carimbo; agora ele quer
investir em treinamentos para aequipe

física com ocliente não determi¬
na acompra, ao menos não no
segmento de móveis. Os quase
cinco quilômetros até aavenida
Brasil, nem de longe são empe¬
cilhos aos moradores do Parque
das Grevíleas afoitos por opções.
Nem mesmo os preços compe¬
titivos praticados pelo Móveis
Santos, possíveis por conta do
custo menor com aluguel efo¬
lha de pagamento em relação às
grandes redes, têm sido suficiente
para atrair os clientes. “A verdade
éque ocentro ‘puxa’ aclientela do
bairro”, lamenta.

Na companhia do filho, funcio¬
nário único da Móveis Santos, o
comerciante espera pela clientela
formada em 90% por moradores
do Parque das Grevíleas, porém
em número aquém do potencial.
Santos confessa que, há oito anos
quando se mudou da Zona 7para
obairro motivado pelo sonho do
negócio próprio após 30 anos como
empregado, vislumbrava uma pros¬
peridade maior ao negócio eàárea
habitada por pessoas com conside¬
rável poder aquisitivo.

Diferentemente do imaginado
pelo comerciante, aproximidade

Clínica Dr .̂ Márcia Hoyos
TRANSPLANTE DE CABELOS

CIRURGIA DA CALVÍCIE

!11 ANOS DE EXPERIENCIA !

Megassessão
sem sair de Maringá
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Aconcorrência
está escassa
no Parque das
Grevíleas e
este éum dos

motivos aque
Dijalma Santos,
do Móveis
Santos, credita
adiminuição
da clientela;
"cliente quer
opções para
comparar esó
depois decidir"
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União faz
aforça

Aclientela écativa,
mas não menos

exigente em
relato aos pregos
competitivos,
0que fez a
farmacêutica
Flavia de Oliveira
migrarda Rede
Maior para a
Drogamais

Oletreiro na fachada da
farmácia informa os clientes

amudança, que não se limita
ao nome. Selada há cerca

de um mês, afusão que
"transformou"a Rede Maior em

Drogamais promete preços mais
competitivos, descontos enovas
opções de pagamento para
quem adquirir medicamentos
eprodutos de perfumaria e
higiene pessoal na loja localizada
na avenida Paraná, na Zona
7.0 que não muda, afirma a
proprietária efarmacêutica Flavia
Tona de Oliveira, éoatendimento
personalizado, marca registrada
da empresa familiar aberta há
20 anos eoresponsável pela
fidelização da vasta clientela. "A
maioria dos nossos clientes mora
no bairro efrequenta afarmácia
desde oinício. Conhecemos
muitos deles pelo nome. Essa
proximidade, no entanto, não
diminui acobrança por preços
melhores edescontos que
cubram aoferta da concorrência"
d i z a fa rmacêu t i ca .

Oassociat iv ismo fo i o
caminho encontrado por Flavia
eproprietários de outras dez
farmácias que formavam aantiga
Rede Maior para fazer frente aos
preços praticados pelas grandes
redes do segmento. Preocupado
com oenco lh imento da rede -
cujo número de lojas chegou a
23 ecaiu para 12 ogrupo já
planejava uma fusão antes da
proposta feita pela Drogamais,
há aproximadamente seis meses.

£

E

Ocartão fidelidade, com
benefícios edescontos, éuma das
apostas de Flavia para satisfazer
os clientes ereduzir os riscos
das vendas no crediário, opção
de pagamento praticada pela
farmácia emuito procurada pelos
consumidores.

Além da fachada, a
farmacêutica promoveu algumas
mudanças no interior da loja
com ointuito de modernizar o
ambiente. Eoutras devem ser
feitas futura mente pensando
na comodidade epraticidade
de quem circula pela loja. Há
ainda planos de investimentos
na área de segurança, motivo de
preocupação para aproprietária
da Drogamais com histórico
de quatro assaltos. Esse éum
dos motivos que não aleva
pensar em ampliar ohorário
de a tend imento -a farmác ia
funciona de segunda asexta-
feira das 8horas às 19h30 eaos
sábados das 8horas às 16 horas.
" O c o m é r c i o d e r u a é m u i t o

vulnerável aação de assaltantes,
e i n f e l i z m e n t e a s f a r m á c i a s t ê m

sido alvos constantes", lamenta a
farmacêutica. ■

eviu na"união"aoportunidade
de crescimento almejada. Agora
parte de uma associação de 70 lojas
espalhadas por Maringá eregião,
afarmacêutica prevê redução
de custos, aumento do poder de
barganha, maior exposição na mídia
eacesso aum eficiente serviço de
consultoria prestado pela Federação
Brasileira das Redes Associativistas
de Farmácias (Febrafar), da qual
passou aser filiada após amudança.

Para Flavia, esse novo modelo
de gestão não só aumenta
acompetitividade como lhe
dá arsenal para defender seu
território que, sorrateiramente,
éinvadido pela concorrência. O
posicionamento estratégico -
próximo aUniversidade Estadual
de Maringá (UEM) edistante cerca
de um quilômetro do centro- eo
alto poder aquisitivo da população
do bairro são atributos que no
passado influenciaram adecisão
da família da farmacêutica sobre
alocalização do negócio, agora
despertam àatenção de grandes
redes que já preparam uma ofensiva
na vizinhança."Com afusão estamos
preparados para defender nosso
espaço", garante.
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Não há nenhuma cidade
igual aMaringá. Não há
nada igual ao VIVACE.

V I Y A C 6

Maringá, com seus parques eruas arborizadas, oferece uma
qualidade de vida incomparável. Efoi inspirada em Maringá
que aGraúna Construções projetou oVIVACE Residence
Club, um condomínio vertical com mais de 23 mil m* de área,

10 mil n^2 de área de lazer divididos em mais de 25 itens e

parque aquático completo, tudo isso apoucos passos do
Bosque II. com avista mais desejada da mais bela área verde
da cidade. Conheça oVIVACE Residence Club esaiba por
que não há nada igual viver aqui.

h

Centra l de Vendas: O
HaJIde ent rada

vivaceresidence.com.br

Av. Itororó, 1326(44) 3269 2000
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M E R C A D O

Geração Y: entre
0conflito eas
novas ídeías

Wílame Prado

Com energia, disposição efaci¬lidades imensas para lidar com
tecnologia enovidades, ageração
Y, formada por pessoas nascidas de¬
pois de 1980, renovou oambiente de
trabalho obrigando muitos empre¬
sár ios a rever conce i tos eadr ib la r
as diferenças entre os funcionários
de várias gerações. Os empreende¬
dores também se depararam com
outra característica da geração Y: o
imediat ismo. Resul tado: não raro,

Ligados àtecnologia, menos propensos àhierarquia
equerendo ascender rápido na carreira, os jovens dehá pouca identidade com aempresa

onde esses Jovens trabalham, oque Vinte epoucos anos trazem uma nova realidade ao
pode gerar troca constante de em- mercado; para retê-los, empresários precisam renovar
pregos. Ecomo tornar esta relação
produtiva para aempresa?

Isso vai depender mais do empre¬
sário do que dos próprios jovens.
Não adianta teimar: antenados com
seus smartphones em mãos, éna
mesma velocidade com que digitam
oteclado do pequeno celular ou na
tela do tablet que eles se desenvol-

dentro do mercado de trabalho.

gestão eoferecer benefícios menos tradicionais

. . k

, f

V . ' ■
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Amelhor alternativa, portanto, é:
aliar aos jovens profissionais. E,

para isso, épreciso dar motivos para
que eles permaneçam na empresa e
continuem ajudando no desenvol-
vimento do local de trabalho com
agilidade, idéias novas eas artima- ‘'̂ *1
nhas comunicacionais. f

Oconsultor Max Gehringer,
em 2008 em comentário no livro ||K;í“Clássicos do Mundo Corporativo” |ÇT
(Editora Globo), atendia auma *^
dúvida de uma gerente de seleção

a d m i t i a t e r d i fi c u l d a d e s n a

P » »
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í
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Leonardo Vianna, da Factory Total, acha positiva apresença dos jovens na
publicidade; "nossos clientes sabem que évital oolhar fresco e‘antenado’ dos
jovens", na foto, ele está ao lado da gerente Fernanda Duganq u e

contratação de Ys. Ela dizia que,
nos processos de seleção anuais que
realizava em uma multinacional, processo. Eoconsultor, sabendo da pressa dos subordinados. Em outras
experimentava frustração com um importância que esses jovens têm palavras, ele aconselhava que épre-

Iaparente imediatismo edescarado para adinâmica atual do mercado, ciso ser amigo dos Ys, aceitando-os
desrespeito hierárquico por parte resp ondeu que omelhor que os do jeito que são.

^desses jovens. Agerente questio- superiores poderíam fazer era re- “São pessoas elétricas, capazes de
Inava se estava cometendo erros no almente aprender aconviver com afazer várias coisas ao mesmo tempo
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p sem perder ofoco. Também são
questionadoras epouco pacientes
para aguardar que as coisas acon¬
teçam em seu devido tempo, prin¬
cipalmente na vida profissional...
Jovens com esse perfil não estão
dispostos acumprir ordens sem
entender arazão, ou aaceitar tarefas
rotineiras esem desafios, ou a espe¬
rar dois anos por uma oportunidade
de promoção”, escreveu Gehringer, ||traçando um perfil dos Ys. ^

t

Consultora Jane Eyre Colombo da Cruz: "grande parte das empresas
ainda adota um sistema mais tradicional de gestão, onde os processos
são pouco flexíveis eas mudanças custam aacontecer"Oque fazer?

Aconsultora Jane Eyre Colombo
da Cruz tem observado adificul¬
dade dos empresários locais em
absorver as qualidades da mão de
obra mais jovem no ambiente de tra¬
balho. Segundo ela, épossível, sim,
por muito tempo, criar um ambiente
que proporcione satisfação para o
empreendedor epara ageração Y.

“As empresas sentem dificulda¬
de em trabalhar com esses jovens,
porque grande parte ainda adota
um sistema mais t radic ional de
gestão, onde os processos são pouco
flexíveis eas mudanças custam a
acontecer efetivamente. As empresas
demonstram, assim, um cenário

promover um funcionário uma vez
por ano, oempresário pode criar
subdivisões efazer isso acada seis
meses. Em vez de oferecer plano de
saúde, pode oferecer convênios com
academias ou folgas por assiduida¬
de”, aconselha.

Para oempresário que ainda não
conseguiu se convencer de que é
possível haver relação harmoniosa
eduradoura com os jovens con¬
tratados, aconsultora dá sugestões
para que todos saiam ganhando na
empresa. Nesse conjunto de idéias,
Jane deixa claro oquanto éimpor-

pouco interessante aos jovens ante-
nados amudanças”, comenta Jane,
apontando um caminho aseguir:
renovação na gestão.

Aconsultora acredita que épos¬
sível para os empresários não per¬
derem aaposta na corrida rápida
dos jovens, mas eles devem adotar
agilidade na hora de oferecer pro¬
moções ou benefícios. “Inovar no
plano de carreira enos benefícios
ésempre uma boa opção, de forma
que ojovem se sinta interessa¬
do apermanecer mais tempo
empresa. Por exemplo: em vez de

I

n a

CURIOSIDADE

Geração
"Não há unanimidade sobre as datas que dividem os
gerações, mas omaioria dos literaturas se refere à
geração Ycomo as pessoas nascidas entre os anos
1980e 1990OU 1995. Épossível identificar ainda
uma subdivisão nos perfis (organizacionais) desta
geração, delineado pelo Idade. Os mais velhos, entre
26 e32 anos, são mais parecidos com ageração X
(mais compromissados com oambiente
empresarial). Os mais novos, entre 20 e25, são mais
parecidos com ageração Z(mais despreocupados
com os meandros organizacionais)".

X Y Z
Sobre as con fusões envo lvendo as

letras do alfabeto que procuram
resumir as gerações no mercado
de trabalho, aconsultora Jane
Eyre Colombo da Cruz explica:

> 3
O -
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Flexibilização
enegociação

Apedagoga Cristiane
Strozzi fundou aCriarte,
escola com três endereços
que oferece ensinos
infantil efundamental, aos
1 7 a n o s , c o m o m e s m o

perfil empreendedor
de muitos dos jovens
da atualidade. Hoje, 25
anos depois, ela aprova
aenergia trazida pelos
jovens ao seu segmento.
Dos cinco principais cargos
administrativos do colégio,
três são ocupados por
representantes da geração Y.

Mesmo não fechando
as portas para educadores
recém-formados, Cristiane
relata que oencontro de
diferentes gerações não
costuma ser confli tante.
Pelo contrário: traz amedida
certa entre experiência
edinamismo para um
m e l h o r e n s i n o . A i n d a

assim, admite ela, quando
os jovens começaram a
ocupar mais claramente
omercado de trabalho,
ocorreram dificuldades, "Nos
últimos dez anos sentimos

uma mudança de perfil e
era muito difícil lidar com

os mais jovens, pois eles
queriam fazer hoje eter
reconhec imen to amanhã .
Mas acho que aprendemos
alidar com eles. Passamos a

flexibilizar oque épossível
enegociar oque não é
possível".

Cristiane Strozzi fundou aCriarte quando tinha 17 anos; hoje éela quem recebe
educadores recém-formados; dos cinco principais cargos administrativos, três são
ocupados por representantes da geração Y

tante conhecer os gostos eoestilo
do funcionário Y, que pode muito
bem considerar mais charmoso ter
descontos no cabeleireiro do que na
farmácia, por exemplo. “Flexibilida¬
de de horário, sistema de trabalho
home Office, remuneração variável,
convênio com academias, salões de
beleza erestaurantes são algumas
sugestões. Também éinteressante
oferecer cursos do interesse do fun¬
cionário, mesmo que não estejam re¬
lacionados àárea de atuação, como
curso de maquiagem edo como
preparar churrascos”, enumera a
consu l to ra .

Diretor de planejamento e n o v o s

negocios da agência de publicidade
Factory Total, que está há quatro
anos no mercado. Léo, como émais
conhecido, acredita que não dá para
dissociar jovens modernos echeios
de idéias do mundo da publicidade
eque este mercado precisa da refri¬
geração ambiental. “Nossos clientes
sabem que évital oolhar fresco e‘an-
tenado’ dos jovens. Êuma vantagem,
não um problema”, considera.

“O meio da comunicação vol¬
tado ao mercado éum ambiente
tradicionalmente aberto ao novo,
àexperimentação, às percepções
diferenciadas efrescas. Ojovem,
síntese, traz para acomunicação das
marcas uma >isão não tradicional
que, via de regra, éum dos elemen¬
tos que diferenciam onosso negócio.
Esempre foi assim”, explica odiretor.

F.le confessa sofrer pouco
arotatividade. “Para ser honesto,
tenho cinco profissionais da cha-

e m

Além do expediente
Ainda jovem, mas um pouco mais

velho que aGeração Y, opublicitá¬
rio Leonardo Vianna diz que tem
poucas dificuldades para lidar com a
invasao da geração Yno mercado,

pelo contrário vê nesta realidade um
fator positivo.

E
o
( _ )
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&
mada geração Yna equipe. Eles são gem”, diz.
os primeiros e, até agora, únicos”. No caso da Factory, oferecer re-
Também enumera outra vantagem: gras menos rígidas tem se mostrado
os jovens da geração Ybuscam lo- assertivo. “Oferecemos flexibilização
cais de trabalho que respeitem seus do horário. Se otrabalho for feito
pontos de vista eamaneira de pen- como deve eas horas na empresa
sar sobre ética emoral. Nesse senti- aproveitadas de maneira eficiente,
do, opina ele, nada mais justo para todo colaborador entra até as 9
os Ys sempre estarem na busca por horas, tem duas horas de almoço e
um trabalho mais condizente com podesairàs 18 horas ou antes. Outro
oque pensam. “Atrair ereter estes exemplo éacultura da meritocracia:
profissionais passa por apresentar anossa gerente de mídia, cargo de
eles um perfil ético condizente com extrema responsabilidade que lida
seus valores. Um plano de carreira com todo investimento dos clientes
baseado na meritocracia eque leve em veículos de comunicação, tem
em conta as aspirações pessoais eo25 anos. Confiamos nela eem sua
compromisso com os valores sociais capacidade tanto quanto confiarí-
epolíticos do novo século. Neste amos em qualquer executivo de 50
sentido, empresas que ainda vivem anos. Se ela está no cargo éporque
uma realidade de competição atodo demonstrou preparo, capacidade
custo epressão por objetivos muito egalgou ocaminho por méritos
particulares estarão em desvanta- 'iróprios”, detalha odiretor.

Agerente de mídia citada por Léo
éapublicitária Fernanda Dugan,
que está no mercado há seis anos.
Funcionária da agência há dois anos,
Fernanda parte da premissa de que o
crescimento profissional éalgo que,
mais do que dinheiro ou status, traz
satisfação pessoal eosentimento de
sonhos conquistados. Mas nem por
isso ela deixa a îda profissional pesar
mais na balança do que olado pessoal.
“O que essa geração procura éadequar
otrabalho ávida pessoal, diferente das
gerações anteriores que priorizavam
emuito acarreira. Se não encontram

isso no emprego aUial, os jovens vão
atrás de outras oportunidades, oque
cria afalsa impressão de abandono.
Essa geração não édescompromissa-
da e‘infiel’ com seus empregadores,
apenas busca uma vida aJém do ex¬
pediente”. ■

>
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Os 330 funcionários da empresa Antenas Aquário trabalham uniformizados;
recebem camisetas no final do ano iguais às dos pais

até os filhos dos colaboradores

Fernanda Bertola

Maior identidade
no ambiente
corporativo

Pensados inicialmente parapadronizar os funcionários,
os uniformes hoje são utilizados
como forma de comunicação nas
empresas efazem parte do “paco¬
te de identidade visual”. As peças
são um diferencial que conferem
segurança, organização einspiram
profissionalismo.

Do outro lado, os colaboradores
deixam de ser confundidos com
clientes eganham conforto, além
de poupar opróprio vestuário e,
consequentemente, dinheiro.

De olho nos aspectos positivos,
aAntenas Aquário adotou ouso
de uniforme desde que foi funda¬
da, há 35 anos. Hoje todos os 330 í.
funcionários trabalham uniformi-

Empresas apostam no uniforme, unindo
profissionalismo, praticidade epossibilitando

Ique aclientela identifique os funcionários;
iprodução de uniformes profissionais atinge
j50% da produção de empresas maringaenses
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zados, inclusive aempresa dispõe vestimenta. Para asócia Maria pregador forneça os uniformes
de um termo que regula apolítica de Fátima Cavalaro, ouniforme aos funcionários, pode exigir o
de uso de uniformes para todos, além de contribuir para os clientes uso. Caso ofuncionário se recuse,
independentemente da função. identificarem os funcionários, gera estará sujeito àdemissão por justa

De acordo com agerente indus- igualdade. “Não há sentimentos de causa. Odiretor da Yamazaki Con-
trial, Maria Madalena Pedroso, ainferioridade perante os colegas sultoria eAuditoria, Shiguemassa
empresa busca apadronização pela por causa de roupas melhores”, Yamazaki, explica que há artigos
impressão que causa aos visitantes diz. No caso da Serviloja, foram os da CLT eprecedentes normativos
epela valorização do profissional, funcionários que optaram pelo uso do Tribunal Superior do Trabalho
“Durante uma entrevista, pela de uniformes. Foram eles também (TST) edo Tribunal Regional do
roupa do candidato algumas vezes que opinaram sobre omodelo eas Trabalho (TRT) que norteiam o
não conseguimos detectar suas cores adotadas,
qualidades. Mas com ouniforme,
conseguimos enxergá-lo apartir pela empresa. “Fazemos uma re- pregador não pode descontar o
de um perfil profissional”, diz. Ela comendaçao de que os funcioná- uniforme do salário do emprega-
completa que ao utilizar ounifor- rios venham para otrabalho com do. Também érecomendado que
me ofuncionário se sente acolhido calças de cores discretas”, explica aempresa forneça, pelo menos,

dois uniformes por funcionário.
E, em caso de perda ou danos de
responsabilidade do funcionário, o

uso de uniformes nas empresas.
Yamazaki esclarece que oem-Já as calças não são fornecidas

eparte da empresa.
Na hora de adotar os modelos,

Mar ia de Fát ima.

as empresas também estão atentas
àpraticidade, comodidade efaci¬
lidade no uso diário. No ambiente
administrativo da Aquário éutili-
zado oestilo social ena produção, |r
calças jeans ecamisetas de malha. í"
Por ano, os colaboradores rece- |
bem de dois atrês conjuntos de S|
uniformes que contemplam blazer, I
camisa, calça eum suéter. Já na I
produção, onde odesgaste émaior, I
são quatro acinco camisas polo eI
duas calças por semestre. Além I
disso, aempresa fornece jaleco P
para algumas funções que exigem >
eredinhas para as funcionárias,
que trabalham com ocabelo preso. ̂

Oresultado do uso de unifor-

D e s c o n t o e m f o l h a
Alei diz que desde que oem- custo fica por conta do empregado.

t

mes na Aquário étão positivo, que
todos os finais de ano, os filhos,
de até 12 anos, dos funcionários ^
ganham uma camiseta da empresa.
“Alguns pais relatam que as crian¬
ças querem ir até para aescola com
acamisa. Elas se espelham nos ^
pais”, conta.

Outra empresa que optou pelos
uniformes éaServiloja Tercred,
que têm 37 funcionários usan¬
do oitem de padronização de

Na Serviloja Tercred todos os funcionários usam uniforme; "não há
sentimentos de inferioridade perante os colegas por causa de roupas
melhores", diz Maria de Fátima Cavalaro^ !
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Mas ele pondera que se ficar
comprovado que houve algum
dano i nvo lun tá r i o , é i n te ressan te
que obom senso fale mais alto e
aempresa custeie areposição. O
especialista recomenda que para
evitar discussões, aempresa deve
elaborar uma norma interna apro¬
vada em assemblé ia sobre ouso do
uniforme, bem como preencher
recibos no ato da entrega das ves¬
t i m e n t a s .

ESCOLHA 0
TECIDO IDEAL
DO UNIFORME

Para funções que exigem
mais força física,
camisetas de malha são
as mais indicadas

T r a b a l h o o a n o i n t e i r o
Especializada na fabricação de

uniformes, aDemorgan tem 50%
da produção destinada aempre¬
sas. Como ademanda tem sido
crescente, os 29 funcionários têm
trabalho para oano inteiro.

Aprodução de uniformes tam¬
bém segue tendências de moda.
Na Demorgan, os uniformes são
desenvolvidos por meio de leiaute
para aaprovação da peça-piloto.
Há estudos em relação ao tecido e
área de atividade. “Sempre visita-

feiras de olho nas novidades
para apresentar aos clientes”, conta

empresária Roseli Norgenstern.
Na Art Mix Uniformes acon¬

fecção de uniformes profissionais
também representa 50% da pro¬
dução. Como são muitos os pedi¬
dos, aempresa terceiriza parte da
produção.

Segundo oproprietário da em¬
presa, Paulo Marcos da Silva
Lima, empresas que empregam de
dois atrês funcionários também
sentem anecessidade do uso de
uniformes. “Além da valorização, necessário estar atento àfunção,
os uniformes servem de propa- Lima explica que para serviços
ganda”, analisa. Segundo ele, os que exigem mais força física,
empresários da atualidade pensam por exemplo, omais indicado recomendação éde brim profissio-

§no uniforme aliado àcomunicação são car.iisetas de malha. Para de- nal. Já para mecânicas, metalúr-
Mvisual, como fgchada, cartão de partainentos internos, de venda, gicas econstrução civil, otecido
^visita epanfletos.representação ou financeiro, arecomendado éamalha fria, que
IPara escolher omodelo ideal, élíder de vendas éacamisa social.

(̂ Para departamentos
internos, apeça mais
pedida éacamisa social

(̂ Trabalhos pesados, como
ode soldadores, exigem
tecidos mais resistentes,
aexemplo do brim

^̂ Para mecânicos,
metalúrgicos eoperários
da construção civil, o
tec ido ma is ind icado

éamalha fria, por ser
mais res is ten te eduráve l

(̂ Os uniformes de
poliéster eviscose são
mais duráveis que os
de algodão

m o s

a

FONTE 1Paulo Marcos da Silva, da Art Mix

i rtíwvdinír

Já para trabalhos pesados, como
ode serralheiros, soldadores, que
lidam com materiais corrosivos, a

segundo Lima, émais resistente e

3 2 REVISTA JiCÊM Novembro 2012



durável, além de suportar melhor
oprocesso de tingimento.

Os un i f o rmes ma is con fo r táve i s
são derivados do algodão, porém,
c o m t e n d ê n c i a a e n v e l h e c e r m a i s

rápido. Diferentemente do sinté¬
tico, os tecidos em algodão não
t ê m a m e s m a r e s i s t ê n c i a a o t i n ¬

gimento. “O poliéster ou viscose
demora mais para envelhecer ou
deformar”, explica oempresário.

Para conservar ouniforme por
mais tempo, oempresário tam¬
bém ressalta que são importantes
cuidados no processo de lavagem.
“ P a r a u m a d u r a b i l i d a d e m a i o r a

dica élavar apeça sempre pelo |
lado avesso, separar por tipos de |
tecidos elavar no processo normal 1
da máquina de lavar. Além de secar
sempre àsombra”. ■

s

Metade da produção da Demorgan destina-se ao segmento corporativo; a
empresária Roseli Norgenstern participa de feiras de olho nas novidadesi

Tempo para aproveitar
oque avida tem de bom.
Agora Maringá tem MAIS!

Rua Néo Alves Martins -Zona 01 -Maringá/PR
(44) 3229.0045 -maringa@cartoriomais.com.br
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Acesse edescubra oquanto sua vida acaba de ficar mais simples. O -
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NEGÓCIOS

tendimento: um passo à
frente da concorrência

.

i

Empresários desenvolvem estratégias diferenciadas etiram proveito da
proximidade com os clientes para driblar aconcorrência, fazendo do
a t e n d i m e n t o u m a m a r c a

J u l i a n a F o n t a n e l l a

//A ntes de abrir uma loja, aprenda
Ê\a sorrir”, ensina oprovérbio

chinês. Arecomendação éseguida
àrisca na Fantasy Vídeo, uma vide-
olocadora que funciona há 24 anos
na avenida Brasil, na Vila Operária.
Aloja éconhecida por três fatores: a
estátua do Oscar gigante na esquina,
oRobocop em relevo na parede e
obom humor de sobra do lado de
dentro. Omovimento diário éde 80 a
cem pessoas de segunda asexta-feira
eodobro disto nos finais de semana.

Na contramão da pirataria, Mar¬
celo Manilia continua oferecendo
locação de filmes ao lado da esposa,
Darci, edois funcionários. Para
driblar aconcorrência, inclusive
do download eda locação online,
aestratégia inclui atendimento
profissional eum mix variado de
produtos eserviços. Além dos
lançamentos, há filmes clássicos e
de faroeste que têm público certo,
títulos de catálogo àvontade, lan¬
çamentos em outras mídias como o
Blue Ray (inclusive em 3D) egames
para Playstation 3. Ocliente ainda

^conta com os serviços da lan house,
Ifax, scanner, impressora ecopia-

dora. Na loja há ainda displays de
ĵornal, salgadinhos, doces, sorvetes,

Irefrigerantes, recarga de celular ede

Marcelo Manilia eaesposa, Darci, da Fantasy Vídeo: locadora
oferece serviço de lan house, fax ecopiadora; "aqui ocliente nem
percebe que somos donos"

passe fácil para ônibus. Otempo de
permanência por cliente na loja éde
30 minutos em média .

Aempresa tem identidade pró¬
pria eocliente érecebido como se
estivesse na sala de casa. “Nossa loja
éigual atantas outras, mas oaten-
dimei'to éespecial eisso faz dife¬
rença. As pessoas estão carentes de
afeto, muitas vezes falta harmonia
em casa, falta paz de espírito. En¬

tão, elas vêm aqui ese sentem bem
vindas ese naquele dia não levam
um filme, voltam depois. Criamos
uma relação com ocliente”.

Manilia diz que oempresário,
em especial aquele que trabalha
com opúblico “família”, tem que
saber se comunicar com os clientes.
“Aqui ocliente nem percebe que
somos os donos. Agente brinca
com as crianças, distribui mimos.
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0 elas gostam epedem para voltar
no ‘tio brincalhão’. Opessoal traz
até os cachorros porque sabe que
gostamos. Tem gente que vem dar
um ‘oizinho’ só, contar que ofilho
nasceu, que vai se casar. Tem fa¬
mílias que aterceira geração vem
pegar filmes aqui”, acrescenta.

Segundo oprofessor de Adminis¬
tração de Empresas, Galileu Limonta
Maia, todo cliente gosta de ser va¬
lorizado, de ser tratado pelo nome,
receber um “bom dia verdadeiro” Em
uma pesquisa realizada pelo Sebrae,
onde também atua como consultor,
Maia eoutros dois pesquisadores que
assinam olivro Comportamento do
Consumidor no Varejo (2010), ava¬
liaram aqualidade do atendimento

I
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Peixaria Piraju: além de oferecer produtos frescos, degustações e
pratos prontos, empresa que tem 40 anos de mercado preza obom
atendimento; na foto Antônio Carlos Sant 'Ana

ao cliente na região. Eles consta-
Ptaram que nas pequenas cidades a

reclamação sobre isso émenor em
comparação às grandes cidades. A
razão éjustamente aproximidade “desculpe nosso erro, somos uma
entre vendedores eclientes.

pescado, oestabelecimento oferece
pratos prontos eadegustação, um
diferencial que contribui para que
otempo do cliente na loja tenha
melhor qualidade. “Nossa equipe
sabe que os clientes são bem-vindos
eeles podem ficar oquanto quise-

na loja, pedir orientação

pequena empresa familiar”, não fará
com que ocliente sinta compaixão.

Éfundamental que aequipe
Oconsultor de vendas Milton de atendimento “goste de gente”,

Bettoni afirma que hoje quem está seja qual for opapel do indivíduo
no profcesso de venda. Treinar e
monitorar odesempenho do co¬
laborador éimportante, inclusive
aplicando ferramentas específicas.
Galileu Limonta Maia aponta a

Receita eficiente

ganhando ojogo da concorrência
não éomaior, mas oque pensa me- r e m

, c o n ¬

versar com outros clientes, só não
podem perder tempo, sobretudo
fila de atendimento ou no caixa. Se
alguém da loja vê que está demo¬
rando, corre para auxiliar ocolega
ou traz um peixinho para degustar.
Otempo do cliente vale muito para
nós”, afirma ofilho mais velho do
fundador, Antônio Carlos Sant’Ana.

Ojeito cordial erápido de aten¬
der também conquista

Ihor. Opasso apasso para osucesso
de vendas no pequeno comércio éo
mesmo de empresas maiores, mas
as pequenas ganham em flexibili- .indiferença como oprincipal fator
dade ecom afidelidade do cliente que afasta os clientes da empresa.
Nas grandes empresas odiscurso éEles entram na loja para gastar, pro-
“infelizmente são normas da em- curam um vendedor esão tratados

como “invisíveis”. Ocliente se de¬
para com grupinhos de vendedores
comentando sobre futebol ou que

n a

presa”, já opequeno comércio tem
outro tom, mais próximo.

Bettoni orienta que oconsumi¬
dor não fará distinção se aempresa passam por ele sem cumprimentar,
épequena ou grande, ele quer estar Na Peixaria Piraju aordem é
satisfeito. Todas as empresas, inclu- dar atenção imediata ao cliente
sive as pequenas, precisam oferecer combinando agilidade eeficiência,
produtos eserviços de qualidade Aempresa da família SantAna tem
com padrão de atendimento pro- 40 anos de tradição sob ocomando
fissional porque quem compra tem do pai edos filhos, cada um com

papel bem definido. Além do

novas ge¬
rações. “As crianças pedem
pais que as levem até ‘a loja do
peixe frito’ eaprendem agostar de |
peixe, tanto que muitos pais
dizem que mudaram hábitos de t
consumo por influência dos filhos”, p
diz. Os pratos prontos são outro ̂

a o s

n o s

expectativas altas. Dizer apenas um
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diferencial ena hora de pegar a
encomenda, ocliente sempre leva
algo amais. Omovimento acelera
ogiro de produtos etudo está sem¬
pre fresquinho. Há também quem
encontre os amigos na loja efaça
recomendações espontâneas, prova
d e r e c o n h e c i m e n t o e fi d e l i d a d e .

Comun icação
A K o n r a d C a m i n h õ e s é u m a

das sete empresas da divisão Ford
Caminhões em todo opaís que g
conquistou opadrão diamante |
de atendimento do programa de ?
Excelência eSuporte Operacional I
(PESO), omais alto nível. “Quan¬
do ocliente compra um caminhão
conosco, ele entra para afamília.
Desenvolvemos um projeto piloto
que monitora amanutenção, então para ofrotista etambém para oR$ 300 mil, aplicou no caminhão a
quando ocliente chega com ocami- comprador autônomo. Aprimeira economia de uma vida. Ao voltar
nhão na loja, aequipe de serviço já compra éfeita no setor de vendas, à loja ele encontra um ambiente
sabe oque precisa ser feito”, afirma a segunda somente éefetuada se o confortável, ovendedor eomecâ-
ogerente de vendas da concessio- cliente for bem atendido no depar- nico lhe esperam, peças apostos, i
nária, Fernando Mourão. tamento de pós-venda. “O cliente para cumprir aordem de serviço '

Oatendimento épersonalizado autônomo que investiu R$ 200 mil, rapidamente. Nossa equipe cuida
do caminhão como se fosse dela ei
verifica se tudo oque foi pedido foi
feito”, completa.

Segundo acoordenadora de
Qualidade, Compromisso eParti¬
cipação (QCP) da Ford Konrad, Si-
mone Konrad, acomunicação com
ocliente foi um investimento em
favor da qualidade do atendimento
e, claro, incremento das vendas. As
informações são encaminhadas aos
departamentos mencionados eàdi¬
retoria, uma maneira de assegurar
que oalto nível de satisfação seja
mantido também no pós-venda.

Fernando Mourão eSimone Konrad, da Konrad Caminhões: empr
desenvolveu projeto piloto para monitorar amanutenção dos veículos;
cliente compra carro eentra para afamília

G S d

W a l t e r F â m â n d e s

"Primeiro carro geralmente éo
de menor preço, mas será omais
importante. Se conquistar ocliente
nesta primeira venda, ele sempre
vai preferir oseu produto", defende
Amaro Lira

REVISTA ACIM Novembro 2012

i



De acordo com oconsultor Mil¬
ton Bettoni, opequeno varejista
deve seguir pelo mesmo caminho
edirecionar os investimentos com

base naquilo que mais agrega valor
para ocliente, não apenas para a
empresa. Atão sonhada reforma
visual na loja pode ficar em se¬
gundo plano, por exemplo, para
que ele possa oferecer facilidade
d e e s t a c i o n a m e n t o o u r e d u z i r o

tempo de espera pela mercadoria,
seja pela compra de um segundo
veículo de entrega ou pelo reforço
no estoque.

firmam na prática as orientações
dos comerciantes econsultores.

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

expectativa erealidade éoponto de
Segundo ele, ovendedor éoporto partidaparaqueavendaaconteça.A
seguro do cliente na loja. Nesta fim- técnica écomparada por Lira aum
ção, amotivação principal não pode problema matemático, onde mudam
ser oganho, mas oprazer de estar
com as pessoas porque nem toda a
abordagem concretiza avenda, mas
as pessoas podem voltar depois e,
eventualmente, criar uma relação segmento. Amaro éformado em Ci-
de amizade. Vender tem ligação ências Contábeis, conhece as linhas
direta com operfil do profissional de financiamento eorienta os clientes
eépreciso ter foco. Otempo passa, sobre as rotinas de despachante ese-
aansiedade fica em segundo plano guro. “O primeiro carro geralmente
evocê entende oquanto pesam aéode menor preço, mas será omais
transparência eatranquilidade. Éimportante. Você vende osonho. Se
preciso se qualificar, saber abordar conquistar ocliente nesta primeira
as pessoas, saber ouvi-las eatender venda, ele sempre vai preferir oseu
anecessidade delas, não asua”, produto evai querer comprar com

você”, diz. ■

as variáveis, no caso os produtos, mas
oprocesso éomesmo. Odiferencial
está em pregar mais informações,
conhecer muito bem oproduto eo

Ouça ocliente
Os 30 anos de experiência em

vendas de Amaro Manoe l L i ra ,
hoje na equipe Fiat Via Verdi, con- e n s i n a L i r a .
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HOMENAGEM

Copejem homenageou,
neste ano, com oPrêmio
Jovem Empreendedor um
empresário do segmento de
tecnologia da informação
que aos 33 anos tem
três empresas egera 50
empregos; cerimônia
reuniu 450 pessoas

Braga Júnior,
empreendedor
jovem enato

W â i t e f F c r n a n o c s

Antônio Carios —
Braga Júnior, 0&
homenageado
0Prêmio Jovem
Empreendedor 2w:
"meus paistiveratM
asabedoria de me |aiarcomoequilíbrí*
e n t r e o a m o r e a d o r "

Giovana Campanha - ' - I

Antônio Carlos Braga Júnior éfilhode um empresário maringaense
bem sucedido, mas nem por isso o
caminho para osucesso de seus ne¬
gócios tem sido fácil. Pelo contrário,
ojovem de 33 anos tem trabalhado
muito para manter suas empresas,
enfrentou obstáculos, teve momen¬
tos em que pensou em desistir dos
negócios eregistrou déficit no fatu¬
ramento. Mas, obstinado, tem ob¬
tido sucesso. Hoje as três empresas
dele, aBS2, CRMall eAutomaticket,
geram 50 empregos diretos.

Tais credenciais levaram Braga
Júnior aser homenageado com o
Prêmio Jovem Empreendedor pelo
Copejem, oconselho de jovens em¬
presários da ACIM. Acerimônia de
entrega do prêmio foi realizada em
26 de outubro -mesmo dia em que
ohomenageado completou 33 anos -
no Moinho Vermelho. Participaram
do evento 450 pessoas, entre elas
deputados, vereadores, secretários
municipais, presidentes de entida¬
des de classe eautoridades policiais.

Um vídeo com depoimentos dos
pais, amigos efuncionários de Braga

.5 Júnior abriu oevento. Na sequência,
gopresidente da ACIM, Marco Tadeu
.1 Barbosa, discursou. “O prêmio é
^uma homenagem para uma história
Ide sucesso, mas também uma refe-

)

rência para outros jovens. OBraga empresário trabalhador. Oprêmio
Júnior passou por momentos difí- éum reconhecimento máximo
ceis em sua trajetória empresarial, para um jovem empreendedor em
mas se superou. Eapesar da pouca Maringá. Com espírito inovador e
idade éum empresário vitorioso”. curiosidade. Braga Júnior se des-

Na sequência opresidente do tacou. Que este prêmio simbolize
Copejem, Rodrigo Seravali de Brito, uma nova fase na vida dele eem
ressaltou que ohomenageado “é um seus negócios”.
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*
Em nome do prefeito Silvio Barros,

osecretário de transportes de Ma¬
ringá, Valdir Pignata, ressaltou que
ohomenageado éum empresário
de garra, determinação, firmeza de
espírito ede trabalho. “Parabéns a
ACIM eao Copejem pela premiação”

Após os pronunciamentos, os
presidentes da ACIM edo Copejem,
além das autoridades presentes,
foram convidados asubir ao palco
para aentrega do certificado de
Jovem Empreendedor 2012 aAn¬
tônio Carlos Braga Júnior. Depois
opresidente do Copejem entregou
aestatueta do prêmio ao home¬
nageado, simbolizando ojovem
empreendedor.

Em tom emocionado, ojovem
agradeceu os pais. "Meus pais tive¬
ram asabedoria de me criar com o

equilíbrio entre oamor eador”. Ele

também destacou que em sua vida
teve acontribuição de muitas pes¬
soas eda Incubadora Tecnológica
de Maringá, “que concedeu todos
os incentivos para viabilizar meu
negócio”. Oempresário destacou
que em momentos de crise teve von- |
tade de desistir, mas que conseguiu ||
superar os obstáculos. Contou sobre |l
oprocesso de criação das empresas
eaparticipação no programa O
Aprendiz, de Roberto Justus, num
período difícil da vida profissional.

Marco Tadeu Barbosa, presidente da ACIM:
"prêmio éuma homenagem para uma
história de sucesso, mas também uma

mas que graças ao aprendizado no referência para outros jovens"
programa, decidiu ser ainda mais
persistente para colocar em prática
novos projetos. “Minhas três em¬
presas convergiram para omesmo Empreendedor foi entregue pela
negócio, de internet, edesde 2009 sexta vez neste ano. Acerimônia teve
começaram adar lucro”. No final opatrocínio de Adega Brasil, Agência
agradeceu atodas as pessoas que de Fomento -Banco do Empreende-
trabalharam ou trabalham com ele. dor. Antenas Aquário, Automação

Neutralização de carbono
Criado em 2007, oprêmio Jovem

b !
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HOMENAGEM

Oganhador
do prêmio

Em 1998, Antônio Carlos Braga
Júnior abriu aprimeira empresa
na área de tecnologia, aFlash
NetWork, eem 2001 começou o
projeto do provedor de internet
BS2, na Incubadora Tecnológica
de Maringá. Três anos depois a
empresa saiu da incubadora ese
destacava com uma das maiores do
segmento da região.

Em 2003 ele iniciou oCrmall,
um sistema de informação e
marketing que está instalado em
vários shoppings do país. Edepois
de assistir um show do U2 em São

Paulo, viu uma nova oportunidade
de negócio elançou, em 2006, a
Automaticket, que confecciona
ingressos seguros eestá entre as
maiores empresas do segmento no
Brasil.

Onome do homenageado foi
escolhido, em 1de agosto, por
uma comissão Julgadora. Ele foi
um dos indicados na primeira fase
de escolha, da qual participaram
12 entidades. No ano passado o
ganhador do prêmio foi Michel
Felippe Soares, proprietário
da Pa t r imon ium eda A l l t ech

Rastreamento Veicular. ■

"Com espírito inovador ecuriosidade,
Braga Júnior se destacou. Que este prêmio
simbolize uma nova fase na vida", desejou
Rodrigo Seravaii de Brito, do Copejem

Para osecretário municipal Valdir
Pignata, que discursou em nome do
prefeito Silvio Barros, ohomenageado é
um homem de garra edeterminado

Maringá, Cesumar, Buffet Moinho
Vermelho, Consórcio Triângulo,
Ecoingá, Estúdio Croma, Faculdade
Cidade Verde (FCV), Imobiliária
Silvio Iwata, Mart imaq Office
Store, MPB Bar, ODiário, PAM
Saúde, Sebrae, Sênior Consulto¬
ria, Sérgio Yamada Computação,
Sicoob, Shopping Avenida Center
eShopping Cidade.

To d a e m i s s ã o d e c a r b o n o d a

cerimônia do prêmio será neutra¬
lizada com oplantio de árvores
nativas, assim como foi feito nos
últimos grandes eventos realizados
pela ACIM. Amedida éuma forma
de contribuir para atingir os oito
Objetivos do Milênio (ODM), além
de promover aqualidade de vida e
respeito ao meio ambiente.

i n A m a n nf o u
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Antônio Carlos Braga Júnior, tenente Gilberto Muller, Marco
Tadeu Barbosa eErcílio Santínoni

Rony Guimarães, Marco Tadeu Barbosa, Evandro Jr, Joel Coimbra
eValdir Pignata
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Éimprescindível buscar osucesso.
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SAÚDE PÚBLICA

CIM engaja-se no
Movimento Saúde-i-10

.Juliana Daibert À

Obrigd a s
a r a U n i ã o a i n v e s t i r 1 0 %
R e c e i t a s C o r r e n t e s B r u t a s

(RUB) no orçamento do Ministério
da Saúde éoobjetivo do Movimento
Saúde-h 10, lançado em abril, em Bra-
süia. Para tanto épreciso apresentar
um Projeto de Lei de Iniciativa Po¬
pular no Congresso Nacional, sendo
necessária aadesão mínima de 1% da
população eleitoral nacional median¬
te assinaturas distribuídas por, pelo
menos, cinco unidades federat ivas.
Isso corresponde acerca de 1,4 mi¬
lhão de assinaturas, válidas somente
se forem acompanhadas de nome
completo legível, endereço edados
i d e n t i fi c a d o r e s d o t í t u l o e l e i t o r a l .

No dia 20 de outubro, oSaúde-s-10
chegou aMaringá. Capitaneado pela
ACIM, que éponto permanente de
coleta de assinatura, olançamento
do movimento reuniu lideranças
políticas da cidade eregião, além
de representantes de entidades de
classe, profissionais da saúde elíde¬
res religiosos.

Presente àcerimônia, osecretário
de Saúde do Paraná, Michele Caputo
Neto, cumprimentou ainiciativa
da ACIM, afirmando que oengaja¬
mento da Associação Comercial nas
questões relativas ao bem-estar da
coletividade serve de exemplo para
opaís. Aopinião épartilhada por
Antônio Carlos Nardi, presidente
do Conselho Nacional de Secretarias
Municipais de Saúde (Conasems) e
Secretário de Saúde de Maringá. “A
atitude da sociedade maringaense é
muito importante, pois congrega to¬
dos os segmentos que estão puxando
omovimento em nível nacional”,

^afirmou ele, aludindo àpresença do
Iarcebispo Dom Anuar Battisti edo
Jpresidente da Ordem dos Pastores
^de Maringá (Opem), Nilton Tuller.
I “O Saúde-f 10 vem ao encontro da

Projeto de lei popular quer garantir aobrigatoriedade
da União investir 10% das Receitas Correntes Brutas na

saúde; ACIM éponto de coleta permanente de assinaturas
I v a n A m o r í n

"Com base no orçamento da União de 2012, os 10% correspondem amais R$ 35
bilhões anuais" explica osecretário de Saúde do Paraná, Michele Caputo Neto

Campanha da Fraternidade deste
ano epor causa dela acoleta de as¬
sinaturas já começou em setembro”,
disse oarcebispo Anuar Battisti. O
presidente da OPEM, Nilton Tuller,
colocou-se àdisposição para contri¬
buir com aproposta.

D e a c o r d o c o m o s e c r e t á r i o
estadual, oprojeto de lei éneces¬
sário porque aLei Complementar
141/2012, que regulamentou a
Emenda Constitucional 29, esgota
adiscussão do assunto em nível
parlamentar, fazendo com que
odebate sobre avinculação dos
recursos da União seja retomado
imicamente por meio da iniciativa
noputar. AEmenda 29 estabeleceu
aobrigatoriedade de percentuais de
investimentos em saúde somente
para Estados emunicípios -12% e

15%, respectivamente. “Com base
no orçamento da União de 2012,
os 10% correspondem amais R$ 35
bilhões anuais”, explica Caputo. O
secretário reconhece que oserviço
público pode edeve ser melhorado
na gestão, na competência eno com¬
bate àcorrupção, mas osubfinan-
ciamento, segundo ele, érealidade.

Ainiciativa do Saúde-t-lO édo
Conselho Nacional de Secretários
de Saúde (Conass) Associação Mé¬
dica Brasileira (AMB) eOrdem dos
Advogados do Brasil (OAB), com
apoio da Conferência Nacional dos
Bispos do Brasil (CNBB), Conasems,
Conselho Nacional de Saúde (CNS),
Força Sindical, Confederação Na¬
cional dos Trabalhadores em Saúde
(CNTS), Pastoral da Saúde emais cem ^
entidades. j
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CIDADE

CREA propõe soluções
de políticas públicas

Juliana Daibert

oprimeiro semestre deste ano,
engenheiros vinculados ao Con¬

selho Regional de Engenharia eAgro¬
nomia do Paraná (CREA-PR) através
de entidades de classe parceiras debru¬
çaram-se sobre problemas nos setores Depois de meses de estudos, engenheiros apresentam
de mobilidade urbana, arborização epropostas para melhorias no trânsito, arbodzaçâo e
licenciamento ambiental nos Estudos
Básicos dc Desenvolv imento Munic i¬

pal (EBDMs) eapontaram soluções.
Oresultado foi apresentado durante
aAgenda Parlamentar, no final de
setembro, aos candidatos àprefeitura
etambém àACIM eao Conselho
de Desenvolvimento Econômico de

N

licença ambiental em Maringá

Maringá (Codem).
AAgenda Parlamentar éum

programa feito apartir de criteriosa s
análise de problemas pontuais dos |
municípios eapresentação de pro- |
postas baseadas na solução técnica, s
inclusive com sugestão de fonte
de recurso para implantá-las. “O
programa busca contribuir com as
gestões municipais na formulação e
implantação de políticas públicas,
explica ogerente regional do CREA- viárias da cidade edistribuindo mortas. Asugestão do EBDM é
-PR, Hélio Xavier da Silva Filho. adequadamente os meios de trans- atualizar eimplantar oPlano Diretor

porte públicos eparticulares pelas de Arborização Urbana, conjunto de
Mobilidade ruas eavenidas. Urna das estratégias regras que vai estabelecer omanejo
Os números assustam. Nos últimos sugeridas éacriação do Instituto adequado das espécies na cidade,

cinco anos, aquantidade de veículos de Planejamento Urbano, órgão Com apenas sete técnicos para
circulando na malha urbana passou independente ecom autonomia de atender as demandas de Maringá e
de 185 para 260 mil unidades, fazen- gestão capaz de promover políticas de 29 municípios da região, oescri-
do da frota maringaense amaior do públicas de longo prazo. tório local do Instituto Ambiental
estado na proporção veículo por habi¬
tante. Em 2011,79 pessoas morreram
vítimas da negligência ou violência

Engenheiros ligados ao CREA entregaram para aACIM um documento com
propostas baseadas em soluções técnicas

de melhoria para osistema como mil de indenização por acidentes
um todo, mapeando as condições causados por árvores velhas ou

do Paraná (lAP) tem mais de 4,5 mil
processos aguardando liberação am-

Omanejo das cem mil árvores biental. “Nossa sugestão épela mu¬
dos motoristas, de acordo com dados existentes em Maringá carece de nicipalização do licenciamento am-
da Secretaria de Transportes (Setran). melhorias ede monitoramento, pois biental dentro dos procedimentos

Segundo aengenheira civil Keila 35% delas necessitam de cuidados permitidos pela lei federal 140/11.
Uezi, inspetora do CREA-PRe dire- urgentes. Nos últimos seis anos, aSe isso ocorrer, oprazo demora atual

.5 tora da Associação de Engenheiros Ouvidoria .Municipal protocolou 23 de alguns procedimentos pode
ieArquitetos de Maringá (AEAM), amil pedidos de vistoria ou remoção reduzido significativamente ”, revela

recomendação epela Matriz Ideal de de árvores, mas apenas metade foi opresidente da Associação Marin-
^Funcionamento, estudo amplo sobre atendida. Alem disso, acada ano gaense de Engenheiros Agrônomos,
Iamalha urbana para definir ações aprefeitura paga cerca de R$ 700 Osvaldo Danhoni.

M e i o A m b i e n t e

s e r
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InSTÍTUÍÇÃO CRECÍENCiAdA AO

POE FIES
M O C t A M A O t n N A N C U M W r O O r V D M m .

Academia do saber C U R S O S C O M
D E S C O N T O D E 5 0 %

CURSOS DE GRADUAÇAO De acordo com aResolução n” 147 de 08
de outubro de 2012, aUNINGÀ concede:
Benefício de 50% (cinquenta por cento)
de desconto, no valor integral das parcelas
para os cursos de Graduação em:

Ag ronomia
(diurno/noturno)
Arqui tetura eUrbanismo
(diurno/noturno)
B i o m e d i c i n a
(diurno/noturno)

C i ê n c i a s B i o l ó g i c a s
(noturno)

C iênc ia da Compu tação
(diurno/noturno)

F a r m á c i a
( d i u r n o / n o t u r n o )

Fisioterapia
( d i u r n o / n o t u r n o )

F o n o a u d i o l o g i a
( n o t u r n o )

G a s t r o n o m i a
(diurno/noturno)

M e d i c i n a
( I n t e g r a l )

Ciências Biológicas
Ciência da Computação

Design de Interiores
Educação Fisica

Engenharia de Produção
Fonoaudiologia
Serviço Social í íKi

Design de Interiores M e d i c i n a V e t e r i n á r i a
(diurno/noturno) (díurno/noturno)

Educação Física N u t r i ç ã o
(diurno/noturno) ( d i u r n o / n o t u r n o )

O d o n t o l o g i aEngenharia Civil
( i n t e g r a l / n o t u r n o )(diurno/noturno)
Ps i co log iaEngenharia Elétrica
( n o t u r n o )(diurno/noturno)
Serviço Social
(noturno) , í^

i V <
Engenharia de Produção
(diurno/noturno)

E n f e r m a g e m
(diurno/noturno)

INSCRIÇÕES ATÉ 23 DE NOVEMSRO îSÍ
W W W. U N I N G A . S R i

N o v oPROVAS DIA 02 DE D



MARINGÁ HISTÓRICA M I G U E L F E R N A N D O

Gado comprado na índia deu origem a
evento precursor da Expoingá
Em 1962, oempreendedor Celso

Garcia Cid, fundador da empresa
rodoviária Viação Garcia, enviou
especialistas para aíndia com oob¬
jetivo de buscar oque havia de me¬
lhor em boi zebu, raça bovina da¬
quele país. Eles chegaram ao destino
em fevereiro equatro meses depois
ogado já estava selecionado ecom¬
prado. Contudo, oBrasil chancelou,
no mesmo período, aproibição de
importação de animais. Aliberação
veio, somente, seis meses mais tar¬
de. Em novembro, abordo do navio
Cora, ogado, de genética prove¬
niente da moderna pecuária india¬
na começou aser transportado em
uma viagem nada fácil.

Quando chegou ao país, onavio
seguiu para Fernando de Noronha,
onde foi entregue um lote de 400
animais das raças nelore, guzerá, gir
ekangayan, além de búfalos, cabri¬
tos egalinhas. Odesembarque, no
e n t a n t o , f o i u m d e s a s t r e . A c o m e ¬
çar pela quarentena do gado, que que haviam sido introduzidas no
acabou durando oito meses. “Sem Brasil em um evento que ocorreu

Registros de Celso Garda Cid
com algumas espécies de
gado na década de 1960

sentou as novas espécies de gado

Clube Hípico de Maringá eque.ração, os animais quase morreram, no
Depois, no Recife (...), as autorida- inclusive, pode ser con,siderado o
des prendem aembarcação durante precursor da atual Expoingá, afei-
dois meses. Foi um prejuízo dana- ra agropecuária de Maringá. Nesse
do”, conta José de Carvalho Neto, evento, ofilho de Garcia fez
que participou da expedição rumo palestra sobre as dificuldades para
à í n d i a .

Devido essa extensão da quaren- exaltar oapoio prestado por
tena, os envolvidos na transação fo- marajá indiano de nome Bavnagar.
ram até Brasília falar com oMinis¬
tro da Agricultura do governo João período. Oinvestimento de Celso
Goulart. Em 48 horas, oMinistério Garcia gerou resultados positivos

.o liberou aautorização para comprar para os agropecuaristas de todo
iaração do gado. Em setembro de país.
é1963, finalmente,,o zebu da índia

u m a

aimportação das espécies, além de
u m

Foi uma ação incomum p a r a o

o

O

Miguel Fernando éespecialista em!desembarcou no porto de Santos.
Em 1964, Celso Garcia Cid apre-

C O

História eSociedade do Brasil t1s
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Porque anunciar com
Iagente dá resultado

' 1 * '
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Além da sua revista mensal -omais antigo
veículo de comunicação empresarial em
circulação no Paraná -os meios de
comunicação da ACIM são um investimento
certo para os anunciantes, contando tombém
em seu portfoiio com disparos de e-moil
marketing diários, mailing esite. São opções
variadas que se adequam as necessidades de
sua empresa etrazem um resultado garantido.
Divulgue sua marca nos meios de comunicação
da ACIM efaça bons negócios!
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m

í

<s

n " -

%
AÍ8OCIAÇÀ0 e M A L D B M A R J N A A

3025 9621 I
W w w . a c i m . c o m . b r



CULTURA EMPRESARIAL.

VAIE APENA ASSISTIRVALE APENA OUVIR« 1
Cibele Chacon -jornalistaLuiz Henrique de Oliveira -gerente de mídias sociais

Jogo de cena -Eduardo Coutinho (2007)
Um documentário com pitadas de "atuação' Aproposta do
filmeéapteseniada nos primeiros segundos, mostrando
um anúndoconvoQndo mulheres com boas históriaspara
serem narradas em um documentário. No hlme as emoções
estão ali para quem quiser vere sentir, seja por meio de
quem vIvendNJ cada história ou através das atrizes que
encaram odesafio de tomá-las reais por meio de outras
vozes.‘Jogo de Cena"é surpreendente.

B a b e l
(Mumford and sons)

i ^ i i a r c l v n n i i m l u

dI I ! !

]OgO‘ i
! 0 segundo CD da banda Inglesa Mumford and Sons
Ichegou recentemente às lojas. Abanda tem influência do
Ibluegrass amerícanoedo folk inglês eaigumas músicas

tém letras retiradas de peças deShakespeare. Vale a
pena conferir amistura de banjos, bandolins, guitarrase
prindpalmente afalta de autotune

- - d e !■ “ n r

í
. c e n a

M L * w p o a o # i o a »
I

Drive -Nicolas Winding Refn (2011)jUNO!
(Green Day)lüíEjWft Há liberdade para os filmes de hoje revisitarem

0passado. Eéisso que"Drive'faz sem perdera
identidade. Com ar policial da década de 1980, há
uma homenagem aoutros longas epersonagens
estereotipados, mas que conseguem sair do clichê e
se transformar em trabalho criativo. UtilIza-se de um
dublé como protagonista, um mafioso como vilão e
uma garçonete como mocinha, em um mise mscène
que seria fadlmente reconhecido se não estivéssemos
falando da obra do diretor Nicolas Winding Refn.

Depois de três anos sem um disco novo, aBanda
Green Day está devolta com uma trilogia: jUNO!,
jDOS!, [TRÉI. Odisco jUNO! foi lançadoem 25 de
setembroe os outros dois chegam às lojas em
novembroe Janeiro. Os integrantes da banda afirmam
ter se inspirado em AC/DC eBeatles na criação dos
álbunseo single Oh, Love estreou em 1° no Blílboard
Rock Songs

\

^OQUE ESTOU LENDO

M i l i o n á r i o s i n s t a n t â n e o s :

os segredos para osucesso
profiss iona l imedia to
M a x G u n t h e r
Ed i to ra Bes t Bus iness
222 páginas

Como ter sor te : t reze técnicas
para descobrir eaproveitar
grandes oportunidades
profissionais
Max Gunther, com tradução de
Adr iana R ieche
Editora Best Business
222 páginas

Muitos acreditam que as pessoas nascem
sortudas ou azaradas. No entanto, Max
Gunther mostra que para ter sorte nos
negócios, basta seguir 13 técnicas simples.
Segundo ele, omotivo real de certos
indivíduos terem mais sorte do que outros
ésimples: eles organizam suas vidas de
acordo com uma filosofia que permiteque
aboa sorte Influencie seu destino. Eles
também agem no momento certo esabem
mudar de posição ou opinião quando
reconhecem que estavam errados.

COMPRE LIVROS
COM DESCONTO!

m j u f M M S t r í m ç i M

ARevista ACIM fez uma parceria com a
Editora Record eAplique Investimentos,

0que garantirá descontos especiais
para os leitores da revista. C O M O T E R

S O R T E
0que 0criador do jogo Banco Imobiliário,
aautora do livro Eo vento levou ea
ídealizadora da dieta dosirigilantes
do Peso têm em comum?Todos eles
ganharam fortunas praticamente da noite
para odia com suas invenções. Como
Max Gunther destaca, aética do trabalho
muitas vezes repreendeo dinheiro ganho
rapidamente edefendeque afortuna
vem do trabalho duro eda contenção de
gastos. Entretanto, pouquíssimas pessoas
conseguiram ficar ricas ganhando apenas
seus salários.

M l U O N Ã R I O S
I N S TA N T Â N E O SOdesconto éde 30%

epara garantir opreço especial,
no ato da compra deve ser

Informado ocódigo 205733.

As compras devem ser feitas
pelo email mdireto@record.com.br

ou pelos telefones;
(21)2585-2002 ou (21)2585-2002

VALE APENA NAVEGAR

portal.comunique-se.com.br: se intitula como amaior comunidade de profissionais de comunicação do Brasil; no site, há
noticias sobre acomunicação divididas em editorias

www.urbanarts.com.br: galeria de arte digital, com entrega em todo oBrasil; são comercializados trabalhos de artistas,
designers eilustradores, com acervo renovado frequentemente
economia.uol.com.br/empreendedorismo/: guia para empreendedores de micro am''dio porte, com notícias, guias,
testes, calculadora de quanto custa um funcionário, entre outras informações úteis para os empresários

Indicações para oCultura Empresarial
podem ser enviadas para oe-mail
tex tua l (a tex tua lcom.com.br

J
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FACIAP

Reconhecimento estadual
ACIM eInstituto Mercosul foram contemplados pela Faciap com oprêmio
IPPEX de Excelência em Comércio Exterior; ACIM também ganhou prêmio
n a á r e a d e m e i o a m b i e n t e

Fernanda Bertola

Convenção da Federação das Asso¬
ciações Comerciais eEmpresariais
do Estado do Paraná (Faciap), re¬
alizada em Foz do Iguaçu no início
de outubro: oIPPEX de Excelência

Comérc io Exter ior, d iv id idoe m

I n s t i t u t o M e r c o s u l , c o m oc o m o

Associação Comercial destaque
comérc io ex te r i o r em todo oe m

Paraná; eoResponsabilidade Social
eDesenvolvimento Sustentável,

m o d a l i d a d e M e i o A m b i e n t en a

concedido pelo Núcleo de Respon¬
sabilidade Social eSustentabilidade |
Empresarial (Nurse). AConvenção
da Faciap, que reuniu mais de mil
representantes do associativismo
paranaense, foi prestigiada pela
ministra-chefe da Casa Civil, Gleisi sociadose profissionais de comércio da do material acumulado para coo-
Hoffmann, representando apresi¬
dente Dilma Rousseff, eoministro
das Comunicações, Paulo Bernardo,
durante apalestra magna.

OPrêmio IPPEX de Excelência ePromoção de Comércio Exterior
em Comércio Exterior está na tercei- (IPPEX), por meio de relatórios de
ra edição eem todas oInstituto Mer- atividades enviados por cada asso-
cosul eaACIM foram premiados, ciaçâo na inscrição para oprêmio.
Opresidente do Instituto Mercosul,
Cezar Couto, diz que oreconheci-

Empresários de Maringá ligados aACIM em companhia da ministra-chefe da Casa
Civil, Gleisi Hoffmann, durante aconvenção da Faciap

exterior, devendo ser implantadas perativas ou empresas credenciadas
nos próximos meses. Aanálise das aproceder àcoleta. Embora feliz
associações que concorreram foi com apremiação, Severiano afirma
feita pelo Instituto de Planejamento que oprojeto será readequado para

otimizar ainda mais os resultados.
Além do projeto de incentivo à

reciclagem, aACIM aderiu ao pro¬
grama de neutralização de carbono
de todos os eventos promovidos pela

promoção da cidadania egeração de entidade epelo Conselho da Mulher
mento éum motivo extra para que renda -aACIM íbi premiada com oEmpresária, oACIM Mulher. No
mais ações no sentido de capacitar projeto “Recicla Comércio”. Segun-

Na categoria Meio Ambiente -

dia 25 de agosto, por exemplo, aas-
êorientar os empresários com inte- do ovice-presidente da ACIM para sociaçáo procedeu oplantio de 200
iresse em exportar ou importar sejam assunios de meio ambiente, Wagner mudas de árvores nativas para neu-
efeitas. Ainda segundo ele, diversas Seveiiano, oprojeto tem como obje-
^ações estão sendo planejadas para tivo mobilizar ocomerciante para a
Iatender as novas demandas dos as-

tralizar aemissão de gases tóxicos
de três grandes eventos. Oplantio

coleta seletiva edestinação adequa- foi no entroncamento dos córregos
5 4 REVISTA ACIM Novembro 2012
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Moscados eCleópatra.
De acordo com ovice-presidente,

aneutralização dos efeitos demanda
cálculos da emissão de dióxido de

carbono (CO )̂ por cada pessoa envol¬
vida na produção do evento, incluindo
viagens epercursos de avião, gastos
com energia elétrica, esgoto, lixo
produzido eaté cigarros consumidos. I
Feito isso éque se calcula 0número de |
árvores que devem ser plantadas para I
acompensação das toneladas de CO^
emitido. “É uma satisfação, visto que
entre as inúmeras associações que há
no Estado poucas se preocupam ou
voltam suas ações para esse campo”,
diz Severiano.

0projeto "Recida Comércio" garantiu aACIM oprêmio da Faciap na categoria Meio
Ambiente -promoção da cidadania egeração de renda

n ?

Sucesso de público
Com otema “Empreender, Co-

-operar eAssociar para um mundo
melhor”, aConvenção da Faciap
reuniu representantes do associa-
tivismo de todo Estado no Mabu
Thermas &Resort. Durante os dias
de evento, otema foi abordado em
palestras, painéis eplenárias.

Abrindo oevento, opresidente |
da Faciap, Rainer Zielasko, lem- |
brou que hoje épossível aperfeiçoar I
empresas com juros mais baixos. A
ministra Gleisi Hoffmann apresen¬
tou uma perspectiva de crescimento
do Brasil, mesmo após ultrapassar os custos de quem agrega valor. (Ocepar), AUan Marcelo de Campos
crises econômicas. Segundo ela, oEssas são algumas contribuições Costa (Sebrae/PR), juraci Barbosa
Brasil tem hoje uma taxa de juro fundamentais para acelerar nosso Sobrinho (Fomento Paraná), Roni
real baixa com inflação dentro dos desenvolvimento com estabilidade Carlos Temp (ACIFI), Alfredo

monetária”, concluiu aministra.

ACIM eftistituto Mercosul receberam oprêmio IPPEXde Excelência em Comércio
Exterior; nas três edições Maringá foi premiada

t

1 Panella (Sancor Seguros), Avani
Amesa de honra foi composta Tortatto (CNME), Maria Salette

limites da meta nacional.
Gleisi destacou que oGoverno

Federal também promove inicia- pelo presidente Rainer Zielasko, Rodrigues de Melo (CEME/PR) e
tivas voltadas às micro epequenas
empresas. Oprograma de incenti¬
vos fiscais ao micro empreendedor secretário estadual de Indústria, elegeu anova diretoria da Faciap
individual aumentou, bem como oComércio eAssuntos do Merco- para opróximo biênio finalizou ô
valor do teto, que passou para R$60 sul, além de Jefferson Nogaroli evento. Rainer Zielasko se mantém |
mil. “A desoneração da folha de pa- (Sebrae/PR), Ardisson Naim Akel àfrente do Conselho de Administra- S
gamento atingiu diversos setores e(Faciap)', José Paulo Dornelles Cai- ção eoempresário Ardisson Naim f,
permitiu ampliar acompetitividade roli(CACB), Areovaldo Figueiredo Akel, na presidência do Conselho a
das empresas. Épreciso desonerar (Correios), João Paulo Koslovski Superior. ^

Paulo Mac Donald Ghisi, prefeito de Nivaldo Assis Pagliari (BRDE).
Foz do Iguaçu, eErcílio Santinoni, Aassembléia geral ordinária, que
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ESTILO EMPRESARIAL D A Y S E H E S S

U s e a m o d a a s e u f a v o r
Oambiente de trabalho merece um look bem produzido eque mostre que o
profissional éantenado; mesmo nos dias muito quentes, fendas, transparências e
roupas muito curtas não são bem-vindas

mprofissional conectado às novidades que surgem
em sua área de trabalho está àfrente no mercado

de t rabalho. Mas ficar rest r i to aum único assunto
também não fará de você oprofissional que omercado
atualmente busca. Émais do que preciso desenvol¬
ver novas competências, estar pronto para assumir
desafios. Eessa nova postura precisa ser anunciada

mundo pelo comportamento epela maneira de se
vestir. Oprofissional precisa mostrar que está pronto
para disputar uma nova vaga ou uma promoção, ea
roupa certa pode, sim, dar um empurrãozinho.

Aregra inicial para se mostrar um profissional ante¬
nado éfugir do básico total. Sim, pode ser mais simples
viver em um mundo preto ecinza, mas épossível fazer
mais por você epor sua carreira se deixar apreguiça de
lado. Experimentar novos materiais pode render boas
idéias. Incluir um pouco de texturas, como malhas le¬
vemente trabalhadas, já éuma opção, principalmente
para oguarda-roupa das mulheres.

Amodelagem também se torna uma grande amiga
do público feminino, uma manga de camisa (mesmo
que branca) com um corte mais moderno faz uma
grande diferença. Eneste contexto, saias, calças e
vestidos também podem vir com toques mais elabo¬
rados do que um simples corte reto esimétrico. Um
pouquinho de volume pode até fazer bem. Já os ho- g
mens ganham vez na escolha dos detalhes, que pode |

gola de camisa um pouco diferente, na g
escolha de sobreposições, em uma gravata mais larga s
ou mais estreita que ocomum ou até no abotoamento
d a c a m i s a .

Mas são as cores que podem fazer toda diferença, continua restrito para ambientes não profissionais.
Enessa ciranda de tons os homens também entram.
Aqui adosagem certa vai trazer frescor ao look, por nada adianta ser omoderninho do departamento enão
isso, apostar em acessórios de cores que são tendên- dar conta do recado. Também tome cuidado para estar
cia -como ofluorescente no verão 2013 -ajuda ade acordo com aimagem da empresa, pois aregra é

Sconfirmar oquão antenado oprofissional é. óculos, não chamar aatenção demais, mas deixar asua marca.
0relógio, uma camiseta por baixo da camisa, cinto ou Simples eeficiente, pode apostar,

lenço podem muito bem ir ao escritório
^mais vibrante. Efalando em verão, vale reforçar que o
itrio fendas, transparências ecomprimentos mínimos

u

a o

v i r c o m o u m a

Olook só não pode sobressair ao trabalho, então

e m u m a c o r

Dayse Hess éjornalista especializada
em design de moda
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ACIMNEWS

PREPARAÇÃO PARA EXPORTAÇÃO
OIns t i t u to Mercosu l eaACIM rea l i za ram,

em 24 e25 de outubro, um curso gratuito
sobre "como preparar sua empresa para
exportação". Participaram do treinamento 45
pessoas, que puderam aprender mais sobre
oassunto com Cibele Burdmann, que tem 35
anos de experiência em comércio exterior. Ela
falou sobre aspectos fiscais nas exportações,
formação de preço, entre outros tópicos.

P a r a 2 0 1 3 , o I n s t i t u t o M e r c o s u l r e a l i z a r á
out ros cursos vo l tados para ocomérc io
exterior, sendo alguns gratuitos.

s

PASSEATA SOBRE VOTO CONSCIENTE
Operíodo de eleições foi marcado por ações da

sociedade civil, incluindo aACIM, em prol do voto
consciente. Além de duas ações de adesivagens de
veículos edistribuição de materiais explicando as
funções dos vereadores edo prefeito, os voluntários
das entidades envolvidas com acampanha do Voto
Consciente realizaram uma passeata, na véspera do
primeiro turno, em 6de outubro.

Os voluntários partiram da praça Manoel Ribas (Car
Wash), percorrendo aavenida Tiradentes até aCatedral
Basílica Nossa Senhora da Glória. Depois, realizaram a
execução do Hino Nacional na praça Renato Celidôneo,
para encerrar oato cívico.

Outra ação da campanha "Quem vota decide" foi a
veiculação de peças publicitárias, de forma gratuita, em
emissoras de rádio, televisão, jornais eoutdoors.

AULA DA ESFAEP NA ACIM

Os alunos da recém-inaugurada 2^ Escola de
Formação, Aperfeiçoamento eEspecialização
de Praças da Polícia Militar do Paraná (Esfaep),
em Maringá -aprimeira do interior do Paraná

j-participaram de uma aula especial em 29
de outubro. Reunidos na sede da ACIM, eles
assistiram, primeiramente, auma explanação sobre
aatuação do Conselho Comunitário de Segurança .
(Conseg) e, na sequência, sobre oprograma Oficina

Ide Prevenção ao Uso de Drogas (Opud). 0evento
contou com apresença do presidente do Conseg,
AntonioTadeu Rodrigues, edo juiz de Direito da 1®
Vara Criminal, Cláudio Camargo dos Santos. Além
dos alunos da Esfaep, participaram da palestra

Iopresidente da ACIM, Marco Tadeu Barbosa,
Ipsicólogos eprofissionais que atuam na Opud.

I
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N o v o s a s s o c i a d o s
da ACIMí

k * ^ *
v.G:?.. >r v Empresas filiadas entre 20 de

setembro e22 de outubro:

Catarina Representares
Comerciais

Genésio Laguna
Sorveteria Gelaboca Pedro
Taques
Viny Detailer Detalhes
Automotivos
Cheia de Charme
Pipolar
VisaOtica
Instituto Embelleze
Supermercado Sol
Nascente

Opção Equipamentos
Positivo Acabamentos
Gráficos
Vap Pinturas
As Calhas eRufos
Dovale Chaves Maringá
RMGA Caldeiras
Container Maringá
Ateliê Iraci
RMT Consultoria e
Publicidade Digital
Studlo Foto Nelson
Marcondes
Linda Imagem
Dharmony Produtos
Arquitetônicos
Detalhes Festas eFlores
Dunes Filmes
Bela Noite Moda Festa
Preserve Bioget
CamargoeOrlandini
Consultoria
Cristal Lava Car
OIno Lanches

Imprime Distribuidora
Polí Consultoria
TC Colchões
Panificadora Favo de Mel
Premofer ferro Aço
PPA Maringá
Ambiental
Academia Han
Filezão Carnes

ArtStampa
Supermercado Cidade Alta
SoccerPlay Campo de
Futebol
Restaurante Solene
Panificadora Primor
Advocacia Izabela de Castro
Mart inez

HollyVideolocadora
Panificadora Yumi
Tech Max Equipamentos
Automotivos

Uptime Maringá
Troppo Bello
Route
NoroesteGarantias

Espaço Mulher Cabeleireiro
02 PersonalTraining
CoIlisionConcept
Escritório Santos de
Contabilidade
Escola Criarte

BonilhaTech Inteiligent
House

Polpamar Alimentos
Janaína M. Souza Facção
Vivenda Caipira
Studlo Masson

ASSOCIADO DO MÊS
Até pouco tempo, Maria Fátima da Costa de Aguiar frequentava a

Dondoca Lembrancinhas na condição de cliente. Era na loja localizada
na região central de Maringá que aartesã adquiria grande parte dos
materiais para aconfecção de seus trabalhos. Há cerca de seis meses ela
foi surpreendida por uma proposta de compra eacabou tornando-se
proprietária da loja com mais de 23 anos de mercado.

Dos mais variados modelos epreços, aDondoca comercializa
lembrancinhas para todos os tipos de eventos ecomemorações, desde
chá de bebê, casamentos, aniversários abodas de ouro. Entre as opões
disponíveis nas prateleiras estão criações da nova proprietária como a
bonequinha que "virou" chaveiro eas letras decoradas que tanto servem
como enfeite para aporta do quarto como mobile de decoração. Quem
está àprocura de presentes ou mimos personalizados também encontra
na Dondoca Lembrancinha Ltda, que fica na rua Santos Dumont, 1089,
na Vila Operária. Otelefone éo(44) 3025-6580.

REUNIÃO EVISITA NO CESUMAR
Depois dos membros do Conselho Superior, foram os

diretores dos conselhos de Administração edo Comércio,
da ACIM, que visitaram as instalações do Cesumar. O
encontro aconteceu em 8de outubro, exatamente no dia de
comemoração de um ano da abertura do Museu Histórico do
Cesumar. Os diretores visitaram omuseu, que écomposto pela
Cas3 do Pioneiro, Museu Multidinâmico eTulha de Café. Eles
também assistiram um vídeo em que sobrevoam, por meio
de imagens, os principais pontos turísticos da cidade, como a
região central. Parque do Japão eopróprio Cesumar.

E
<

PASSEATA CONTRA
0CÂNCER DE MAMA
Ocâncer de mama éosegundo tipo mais

comum entre as mulheres, respondendo por
22% dos novos casos acada ano. Para alertar
sobre aimportância de fazer oautoexame edo
diagnóstico em estágio inicial da doença, pelo
segundo ano consecutivo as conselheiras do ACIM
Mulher realizaram uma caminha contra ocâncer
de mama. Em 27 de outubro, elas sairão em frente
àAcademia de Terceira Idade do Parque do Ingá
usando camisetas da campanha edistribuindo
laços rosas.
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VISITAS ILUSTRES NA ACIM

Em outubro aACIM recebeu av is i ta de do is
ministros, do governador ede um secretário de
estado. Avisita da ministra chefe da Casa Civil, Gleisi
Hoffmann, foi em 20 de outubro, ocasião em que ela
agradeceu arecepção eassumiu ocompromisso de
voltar na ACIM para falar sobre projetos do governo
federal, incluindo oplano de logística einfraestrutura.
"Sou fã da ACIM eaforma como aentidade interage
com asociedade", elogiou aministra (primeira foto).

Quatro dias depois, em 24 de outubro, foi a
vez do Ministro da Justiça, José Eduardo Cardozo,
visitar aACIM. Ele comentou que recebeu como
missão principal da presidente Dilma Rousseff o
enfrentamento adrogas eao crime organizado.
Também relatou que nenhum estado brasileiro atende
as recomendações internacionais em relação aos
homicídios, que émenos de dez homicídios para cada

mil habitantes. "Há estados com 70 homicídios
para cada cem mil pessoas", relatou.

Esta situação éfruto, segundo oministro, da falta de
integração eda má gestão."Não há clara compreensão
sobre cada ente da segurança efalta diálogo entre os
governos eórgãos. As polícias civil emilitar não
parecem cão egato'. Juizes edelegados dificilmente se
entendem efalta cooperação internacional" lamentou. A
solução é"colocar oespírito público abaixo dos interesses
políticos ecorporativos" (foto ao centro).

Em 26 de outubro estiveram na sede da Associação
Comercial ogovernador Beto Richa eosecretário
de Segurança Pública do Paraná, Cid Vasques. Richa
falou sobre oprocesso de transferência de presos das
delegacias para as penitenciárias, comentou que o
prédio do novo Instituto Médico Legai de Maringá
(IML) já está em obras efalou sobre aaquisição
de 1,2 mil viaturas. Ele garantiu aviabilização de
recursos para aimplantação do Centro Integrado de
Operações de Segurança Pública (Ciosp), que deverá
ser implantado no início de 2013, centralizando
as imagens das câmeras de segurança que serão
instaladas pela prefeitura na cidade.

"Vou embora muito satisfeito com oque eu vejo
eescuto em Maringá. Acidade éum paradigma
nacional na questão de cooperação com oestado. Se
mais municípios atuassem como Maringá, os níveis de
criminalidade não estariam tão elevados", afirmou Cid
Vasques (foto ao lado).

c e m
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PLANEJAMENTO
ECONOMICO EURBANÍSTICO
Qual ofuturo de Maringá em relação àocupação do

solo eàs principais atividades econômicas? Para que o
futuro seja planejado de forma ordenada, independente
de quem ocupa cargos nos poderes executivo e
legislativo, Maringá poderá ganhar um masterplan, um
estudo de enquadramento eorientação do processo
de desenvolvimento urbano, com objetivos emetas.
Representantes de várias entidades de classe vêm
se reunindo para debater oassunto eaempresa que
deverá ser contratada, pela iniciativa privada, para
elaborar omasterplan.

Em 22 de outubro um grupo de lideranças se reuniu
com oengenheiro egípcio Hazem Galai, que éconsultor
da Price Waterhouse Coopers. Galai viaja omundo
contratado por empresas egovernos para elaborar
planos que nortearão odesenvolvimento. No momento,
entre outros trabalhos, ele está finalizando um estudo
encomendado pelo governo de Singapura, cujo desafio
échegar a6milhões sem comprometer aqualidade de
vida dos moradores, epara acidade norte-americana
de Detroit, que tem registrado baixo crescimento
e c o n ô m i c o .

Oespecialista comentou que aelaboração do
master plan éprecedida pelo concept plan, um
estudo de planejamento socioeconômico eurbano,
onde são identificadas as matrizes econômicas,
energéticas, perspectivas de crescimento populacional,
lacunas, entre outros quesitos. Oconcept plan éum
planejamento para os próximos 40 anos, que deverá ter
uma estrutura de governança, edepois será "traduzido"
para oplanejamento urbano.

Galai defende que énecessário ter metas e
mecanismos de monitoramento da implementação do
planejamento estratégico, com governança do estado,
da sociedade ou mista.

HOMENAGEM AO PRESIDENTE
DA CÂMARA

Quarto candidato mais votado para vereador, em
outubro, oatual presidente da Câmara Municipal de
Maringá, Mário Hossokawa, não integrará apróxima
legislatura devido ao coeficiente eleitoral. Mas seu
trabalho como legislador nos últimos quatro anos foi
motivo de uma homenagem pela ACIM eObservatório
Social de Maringá, em 29 de outubro, durante a
reunião de diretoria da Associação Comercial. Durante
agestão de Hossokawa, aCâmara devolveu aos cofres
públicos mais de R$ 9milhões do orçamento aprovado
enão utilizado. As despesas administrativas ecom
reembolso de diárias dos vereadores tiveram queda
c o n s i d e r á v e l .

No dia da homenagem Hossokawa lamentou não
assumir acadeira de vereador na próxima legislatura,
mas disse estar satisfeito pelo grande número de votos
que recebeu epela homenagem. "Estou deixando a
casa de leisVedondinha' para apróxima gestão. Vou
trabalhar até odia 31 de dezembro para honrar meu
compromisso junto aos eleitores epara honrar esta
homenagem".

Também em 29 de outubro, opresidente do
Conselho Comunitário de Segurança de Maringá
(Conseg), Antonio Tadeu Rodrigues, recebeu uma
homenagem da ACIM pelos trabalhos que tem
realizado em defesa da segurança pública da cidade.

CURSO

"Oficina prática de marketing no Facebook"
será um dos cursos que oCentro de Treinamento
da ACIM realizará em dezembro. Quem ministrará
será Vinícius Ohya esua equipe da DBO Marketing.
De 3a7, das 19 às 23 horas, os participantes
aprenderão aimplementar estratégias eatividades
empresariais/profissionais no Facebook. Para
mais informações sobre este eoutros que serão
realizados pelo Centro de Treinamento, os fones são
(44) 3025-9631 e3025-9626.
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PEN^SSIM aqui les HENRIQUE

Asaúde do homem
merece atenção
Éde conhecimento mundial que as mulheres têm maior expectativa de vida que os homens.

Elas utilizam frequentemente os serviços de saúde esão menos propensas amorrer em
todas as faixas-etárias. Isso éfacilmente comprovado no cotidiano, por exemplo, quando nos
deparamos com excursões de grupos da terceira idade econstatamos que amaioria são senhoras
desacompanhadas dos parceiros que, lamentavelmente, faleceram.

Segundo estatísticas, os homens usam menos os serviços de saúde por se julgarem invulneráveis
etemerem adescoberta de alguma doença, lançando mão de soluções paliativas para problemas
crônicos. Aprocura pelo médico ocorre em casos extremos e, uma vez recuperados, eles
raramente fazem acompanhamento médico.

No Brasil, amortalidade masculina émaior em quase todas as idades. Acada três mortes, duas
são de homens. Aintensidade com que estes eventos ocorrem demanda ações que possibilitem uma
redução dos índices de mortalidade por causas que possam ser prevenidas eevitadas, eliminando
comportamentos de risco eadoção de hábitos saudáveis. Entre os principais problemas de saúde que
poderíam ser evitados ou diagnosticados precocemente estão doenças do coração (infarto, AVC),
cânceres (pulmonar, próstata, pele), colesterol elevado, diabete ehipertensão arterial.

Uma grande ameaça àsaúde masculina éoritmo da vida moderna. Um estudo britânico com
donos de pequenos negócios mostrou que ajornada de trabalho influenciava no cancelamento de
consultas médicas. Muitos esperavam acumular problemas para não terem que faltar ao trabalho
para ir ao médico. Edevido àfadiga eauma agenda apertada, um em cinco nunca se exercitou.

Mudar essa realidade ésimples: basta convencer asi mesmo. Metade da batalha está na mente.
Como qualquer hábito ou vício, uma vez que você se comprometa areadquirir oequilíbrio, mudar
éum processo simples, mas que deve ser feito passo apasso, com oestabelecimento de padrões de
referência eresultados. Relaxamento profundo, ioga ou meditação ajudam aaliviar os sintomas,
mas oideal étomar as seguintes atitudes;

.Exercícios aliviam as tensões, queimam adrenalina eoutros hormônios do estresse eliberam
as endorfinas, que melhoram ohumor;
!Uma caminhada pode colocar as preocupações em outra perspectiva;
.Não fique remoendo suas ansiedades: converse francamente com amigos efamiliares ou

pergunte aseu médico arespeito de aconselhamento ou terapia de apoio;
!Álcool, tabaco edrogas não são aresposta. Todos trazem preocupações esão ameaças futuras

àboa saúde;

.Reveja seus valores. Não éhora de abandonar acorrida destrutiva em busca do sucesso eparar
de perseguir metas cada vez maiores? Será omomento de começar um hobby? De comprar uma
casa menor? Identifique acausa principal do estresse epense no que fazer para erradicá-la;

Boas notícias: os especialistas acreditam que amaioria dos erros de estilos de vida é
relativamente fácil ou simples de consertar. Entre os mais fáceis estão: tirar mais férias, assistir
menos àTV, comer hortaliças, beber mais água. tomar café da manhã, reduzir oconsumo de
refrigerantes, doces ecafé.

Um pouco mais desafiadores são: fazer mais exercício, comer menoŝ st-/oo<í, parar com adieta
ioiô ereduzir oconsumo de carne (pari dar lugar apratos principais saudáveis com peixe, feijões e
grãos). Amudança mais difícil: parar de fumar, eüminar adependência de calmantes eohábito de
comer fast-food.

Omelhor conselho: faça agora! Nunca écedo demais para começar atomar cuidado consigo
mesmo, mas nunca étarde demais também. Sempre haverá algum benefício. Você éresponsável
por tomar conta de si me.'mo eaproveitar cada minuto.

Uma grande
ameaça àsaúde
m a s c u l i n a é o
r i tmo da v ida
m o d e r n a . U m
e s t u d o b r i t â n i c o
c o m d o n o s

d e p e q u e n o s
negócios
m o s t r o u q u e

ajornada
de trabalho
i n fl u e n c i a v a n o
c a n c e l a m e n t o

de consu l tas
méd icas . Mu i tos
e s p e r a v a m
a c u m u l a r

p rob lemas
para não terem
que faltar ao
t rabalho para i r
a o m é d i c o

Aquiles Henrique éDoutor em Urologia pela USP eprofessor Adjunto da UEM
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ÉQssim que seu antigo impresso vai parecer
depois da nova aquisição da Gráfica Regente.
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yVocê tem sempre crédito
garantido no SicoobI

Pensando em seu cooperado, nas demandas e
oportunidades que surgem com aproximidade
do fim de ano, oSICOOB preparou linhas de
crédito especiais: Capital de Giro 13° Salário,
SICOOB Resolve Natal eSICOOB Cred-Escola.

OCapital de Giro 13^ Salário
atende as demandas com despesas de
13° Salário dos funcionários, podendo
s e r c u s t e a d o 1 0 0 % d a f o l h a d e
pagamento mais os encargos. Inicio de
pagamento em Janeiro/2013 etérmino
e m N o v e m b r o / 2 0 1 3 .

OSICOOB Resolve Natal custeia
despesas com aquisição de estoque,
matéria-prima, implantação de vitrines,
renovação da fachada, etc. Carência de
até 60 dias para aprimeira parcela em
um prazo de 12 meses.

Já oSICOOB Cred-Escola éideal
para ser utilizado no período de férias
escolares. Édirecionado para colégios e
cursos particulares para utilização em
reformas, ampliações, até compra de
equipamentos de informática, materiais
esportivos edidáticos. Prazo de 36
meses para Capital de Giro e48 meses
para /nvest/menfo, podendo ter
carência de até 59 dias para pagamento
da 1^ parcela.

v ^

Fique tranquilo neste fim de ano,
oSicoob está com você.

'̂ SICOOB |liASSOCIADO AVOCÊ. S

Ouvidoria 10800 602 7800


