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£ £ Maringa foi o segundo municipio

=

paranaense que mais criou
empregos em 2013. Foram
7.322 novas vagas de trabalho,
ou seja, um crescimento de
12% em relacdo a 2012 e indice
superior as médias estadual, de
1,3%, e nacional, que registrou
decréscimo de 14%

Recorde na balanca comercial
e milhares de novos empregos

Maringd registrou saldo recorde na balanga
comercial no ano passado. De acordo com os dados
levantados pelo Instituto Mercosul junto ao Ministério
de Desenvolvimento, Industria e Comércio Exterior, o
saldo foi de cerca de US$ 2,49 bilhdes, o que representa
um crescimento de 11,5% em relagdo a 2012.

Em 2013 o volume de exportagdes em Maringa
alcancou US$ 2,955 bilhdes e o de importagdes foi de
US$ 461,650 milhdes. A noticia é bastante positiva,
mas ao analisar os numeros chega-se a conclusao
que é possivel aumentar ainda mais o saldo com a
diversificacdo de produtos que sdo exportados pelas
empresas locais — no ano passado mais de 90% das
exportagdes estiveram ligadas ao agronegocio. Os
dados também refor¢cam a forga do agronegdcio no
municipio. Apesar das adversidades, como a grande
oscilacdo de precos das commodities e a variagao
da cotagdo da moeda americana ao longo do ano,
as empresas locais obtiveram niimeros bastante
positivos.

E ja que estamos falando de boas noticias, Maringa
foi o segundo municipio paranaense que mais criou
empregos-em 2013. Foram 7.322 novas vagas de
trabalho, ou seja, um crescimento de 12% em relagao
a 2012 e indice superior as médias estadual, de 1,3%, e
nacional, que registrou decréscimo de 14%.

Os niimeros s6 nio foram maiores porque dezembro
foi o pior més do ano na geragao de empregos em
Maringa, com saldo negativo de 2.402 vagas - até
novembro a cidade acumulava 9.646 novos empregos.

A dinamica da economia local tem se mostrado
vigorosa. Além da criagdo de milhares de empregos e
saldo recorde na balanga comercial, Maringé tem atraido
investimentos e empreendedores, tanto que a cidade
costuma estar na vice-lideranga do estado na abertura de
novos negdcios. Um exemplo foi o da C&A, que abriu a
primeira loja na cidade no final do ano passado. Novos
investimentos foram anunciados, como a construcio de
hotel padrao quatro estrelas do grupo Pérola Park.

Mas a cidade também tem seus desafios. O
planejamento para o crescimento sustentavel ¢ um
deles. Tanto que a ACIM faz parte de um grupo que
tem discutido o masterplan, um planejamento urbano
para os proximos anos que leva em conta o crescimento
populacional, os pilares da economia, entre outros
fatores, e norteara o desenvolvimento da cidade. E um
projeto audacioso e caro, por isso tem demandado
reunides de trabalho e apresentacdo de propostas de
alguns dos mais renomados escritérios de arquitetura do
Brasil e do mundo.

Com este planejamento, a cidade deverd continuar
atraindo investimentos e se desenvolvendo de forma
saudével, ja que o crescimento sera norteado por um
planejamento urbano minucioso, independente de
propostas politico-partidérias. O planejamento sempre
foi uma marca de Maringa e temos trabalhado para que
assim continue sendo. Um feliz 2014 para todos n6s.

Marco Tadeu Barbosa é presidente da Associacao
Comercial e Empresarial de Maringd ACIM)
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ENTREVISTA

O engenheiro Flavio Boan, que é
consultor de projetos na Falconi,
empresa de consultoria de gestao,
€ o entrevistado principal da
primeira edicdo do ano da Revista
ACIM; ele fala sobre os principais
desafios para as empresas
brasileiras em 2014, planejamento
de metas, gestao eficiente, como
escolher uma consultoria,
lideranca, entre outros temas

NEGOCIOS

Na Alika Boutique clientes contam
com tratamento especial, o que
inclui salas exclusivas para as noivas
serem atendidas com horario
marcado, cappuccino, cafés e venda
de marcas exclusivas; em Maringa
empresas que apostam no
atendimento de consumidores com
alto poder aquisitivo se esmeram
para deixar a clientela exigente
satisfeita

REPORTAGEM DE CAPA

Os empreendedores podem até
enfrentar um pouco de burocracia,
mas contam com diversas linhas de
crédito para investimentos em
maquinarios, inovacao, entre outros;
foi o caso de Marcelo Machado
Pereira, depois de nao obter o
crédito que precisava no banco em
que era correntista, montou um
plano de negécios e conseguiu com
o Sicoob os recursos para abrir a
Sapataria do Futuro

MEU NEGOCIO

A reportagem de estreia da coluna
Meu Negadcio conta a historia da
Otemo Solucdes em Sistemas,
empresa criada pelos
recém-formados Kléber Lopes Petry,
Victor Hugo Gonzales e Eder
Moretto Garcia quando ainda eram
académicos; desafiados a criar um
sistema para uma disciplina da
faculdade, os trés agora trabalham
para desenvolver novos produtos

6 REVISTA ACIM Fevereiro 2014
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METAS

Estabelecer metas que sejam alcancaveis, porém que nao
sejam cumpridas com muita facilidade e proporcionem o
crescimento da empresa € um desafio, ainda mais quando

conciliadas a bonificacoes atrativas para a equipe;

especialista e empresas como a Servopa, que tem Yoshio
Sugawara como gerente de vendas, contam suas estratégias

para estabelecer metas eficazes

NEGOCIOS

No processo de sucessao, acompanhado por uma assessoria
especializada, dois dos filhos do imobiliarista Silvio Iwata trabalham
com ele e exercem fun¢des com as quais mais se identificam; mas

nem sempre o processo de sucessao é harmonioso e

bem-sucedido e é por isso que o assunto deve ser encarado de

forma transparente e profissional, e ndo como um tabu

PICHACOES

As pichac¢oes sao um crime ambiental e geram prejuizos
aos cofres publicos; um grupo de trabalho que retine
representantes do Ministério Publico, Guarda Municipal,
entre outros orgaos e entidades foi criado em Maringa
para combater este tipo de vandalismo e ja identificou
pichadores, que terdo que reparar os danos
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Divulgacdo Falconi

ENTREVISTA

FLAVIO BOAN

POR ROSANGELA GRIS

Lacunas, metas
e oportunidades
de crescimento

A Falconi adotou, ha muitos
anos, o método PDCA (plano
de acao; implementacao das
solu¢oes; acompanhamento
das agoes e verificacao do
cumprimento das metas; planos
adicionais para garantir o
alcance e superagao de metas).
Este método sofreu alteragoes ao
longo dos anos para acompanhar
as mudangas na dinamica de
mercado e de novas tecnologias?
O PDCA estd ha muito tempo dis-
ponivel tanto na academia quanto no
meio empresarial, e isso faz com que
seja tao valioso, porque ¢ um método
universal de solugdo de problemas.
Ele é facil de ser compreendido, de ser
colocado em pratica e traz resultados
rapidos, que é o que o mundo empre-

sarial valoriza. E um método que teve
inicio na década de 30, foi praticado
no Japao e trazido ao Brasil nos anos
80. Apesar de no Brasil ter mais de
30 anos de prética pelas empresas,
ainda é atual.

0 que nao pode faltar na hora de

planejar metas?

Um fator muito importante no
planejamento é usar o maximo de
informagGes sobre os concorrentes,
0 comportamento ou as novas de-
mandas do mercado e sobre a pressdo
eventualmente que os fornecedores
podem fazer na cadeia produtiva
e, consequentemente, no custo das
matérias-primas. Isso exige capaci-
dade analitica por parte dos gestores
e executivos que vdo propor metas.

Lider em gestao no Brasil, a
Falconi conta mais de mil consultores
especializados. Com 30 anos de
atuacao, a consultoria fundada pelo
professor Vicente Falconi tem - ou
teve - entre seus clientes boa parte
das maiores empresas brasileiras,
como Gerdau, Ambev, Votorantim e
Sadia. Na esfera publica, a empresa ja
trabalhou para os governos de Minas
Gerais, Rio de Janeiro e Rio Grande
do Sul, para citar alguns, apostando
em metodologia semelhante a usada
nainiciativa privada.

Na entrevista principal da primeira
edicao do ano da Revista ACIM, o
consultor de projetos da Falconi,
Flévio Boan, explica como funciona
o método adotado pela consultoria,
discute os desafios das empresas
brasileiras para este ano, fala sobre
lideranga, planejamento de metas
e gestao eficiente. Boan ingressou
na empresa em 1994, Graduado em
Engenharia Elétrica e Mestre em
Engenharia de Producao, ambos pela
UFMS, ele, como consultor, acumulou
experiéncias no setor ptblico e
privado, nas areas de alimentos,
comunicagao, transporte, logistica,
entre outros. Confira a entrevista:

Para noés, da Falconi, lacunas sdo as
oportunidades maximas para ma-
pearmos a base de dados e a meta é
usada para preencher as lacunas. Por
exemplo, se o produto néo tivesse o
minimo defeito, qual seria a redu¢io
de reclamagdes, de custos e qual seria
o crescimento de mercado que conse-
guiriamos com este produto? Pode-se
propor uma meta para fechar uma
fracdo dessa lacuna para o préximo
ano, como diminuir as reclamagdes
em 50% ou os custos em 10%.

Muitas empresas estabelecem
metas de curto prazo, sem
programar o resultado da
empresa no longo prazo.
Existe uma formula ideal para
estabelecer metas, prazo e

8 REVISTA ACHM Fevereiro 2014



A gestio eficiente é capaz de proporcionar o crescimento
da empresa com rentabilidade, ou seja, a empresa é capaz
de crescer igual ou melhor que 0 mercado e melhorando
sua lucratividade. E claro que para isto ¢ preciso trabalhar
na gestao de pessoas, ter clientes satisfeitos e estar sempre
atualizado tecnologicamente

premiagdes?

Geralmente as empresas seguem o
calendario fiscal, que no Brasil é de
janeiro a dezembro e o recomendado
é que as metas sejam atreladas aos
resultados anuais. Primeiro porque o
mercado avalia as empresas que estao
abaixo dos resultados anuais, mas é
importante, além desses resultados
que serio avaliados mensal, trimestral
ou anualmente, que os objetivos sejam
alinhados a4 meta de longo prazo. E
longo prazo deve ser de 3, 5 ou no
méximo 10 anos. Na minha opinido,
mais do que 5 anos ja é muito arroja-
do. Em geral, de 3 a 5 anos é um bom
prazo para olhar.

Cumprir metas é sindnimo de
que a empresa esta no caminho
certo, que esta fazendo uma boa
gestao?

Pode ser um sinal de alarme falso.
Quando as metas estiverem sendo
batidas com muita facilidade podem
estar sendo erradas ou frouxas. Se a
meta estiver bem colocada, a partir de
lacunas orientadas pela visao estraté-
gica, e for atingida, a gestdo estd sendo
competente na sua fungdo. Mas se a
meta for mal estipulada, nada garante
que é sinal de uma gestao eficiente, de
que o futuro vai ser promissor.

Como o senhor define uma

gestao eficiente?

Gestido eficiente na opinido da
Falconi é uma gestdo capaz de pro-
porcionar o crescimento da empresa
com rentabilidade, ou seja, a empresa

¢ capaz de crescer igual ou melhor
que o mercado e melhorando sua
lucratividade. E claro que para isto é
preciso trabalhar na gestdo de pesso-
as, ter pessoas felizes e motivadas no
trabalho, ter clientes satisfeitos e estar
sempre atualizado tecnologicamente.

De maneira geral as empresas
possuem métodos eficazes? E
como melhorar o método para
alcancar os objetivos?

H4 15 anos tenho acompanhado
empresas pela Falconi e temos visto
que elas tém avangado muito em ter-
mos de gestdo. Nao s6 a qualidade da
informagao disponivel para a tomada
de decisdao tem melhorado, como os
gestores estdo mais preparados, sendo
cobrados com metas, desempenho
e estdo buscando mais consultoria,
como a Falconi, em problemas de
gestao e treinamento corporativo.
Ao mesmo tempo o desafio tem
aumentado porque o mercado tem
mudado de maneira mais rapida. Por
exemplo, a internet e toda base de
informagdes digitais tém provocado
rupturas em vdrios setores, inclusive
os tradicionalmente estdveis, como a
comunicagdo e o agronegécio. Entéo,
a0 mesmo tempo, em que as empresas
estdo mais preparadas, o mercado esta
mais desafiador.

Quais os principais erros que

uma empresa comete na hora de

contratar uma consultoria?

Um erro que ocorre com frequ-
éncia ¢ a empresa ndo definir bem o

Clinica Dr2. Marcia Hoyos

TRANSPLANTE DE CABELOS
CIRURGIA DA CALVICIE

de cabel com'unidades foliculares

Seguranga e discri¢ao no tratamento
da calvicie de homens e mulheres

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

Maringa-PR
Tel. (44) 3262-5571
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ENTREVISTA FLAVIO BOAN

objetivo que quer alcangar quando
contrata o apoio de uma empresa
de consultoria e gestdo. Na Falconi
estamos sempre combatendo isso e
nenhum dos contratos é fechado com
clientes que nao tenham uma meta
e um objetivo claros. Sempre temos
uma meta ou objetivo, que € o que
vai medir se o nosso projeto foi bem-
-sucedido, se a empresa ficou satisfeita
com nossos servicos, porque disso
depende nossa reputagdo e 0 nosso
crescimento.

0 senhor vé com bons olhos
empresas que ao término do
contrato de consultoria recrutam
os profissionais que prestaram
consultoria?

Essa pratica é aceitavel desde que
seja feita de maneira transparente,
amigavel ou combinada com as exi-
géncias. Nossa empresa tem orgulho
de formar jovens recém-graduados
de 22-23 anos que depois de 5-10
anos trabalhando na Falconi podem
assumir qualquer fungao de gerente
e serem empreendedores. Isso é¢ bom
para o mundo corporativo, s6 é ne-
cessario ter um acordo de cavalheiros
para que nao prejudique o projeto e a
propria empresa ao longo do trabalho.

Quais as qualidades

indispensaveis de um bom lider?

O lider precisa ser uma pessoa
ética, deve ser capaz de mobilizar e
motivar seu time para atingir metas
e melhorar os resultados. Ele precisa
tocar o coragdo da equipe, mas sem-
pre agindo de maneira ética.

Essas sao as mesmas
caracteristicas de um
empreendedor de sucesso?

O empreendedor nao necessaria-
mente precisa ser um bom gestor. Ele
precisa ser um bom lider, visiondrio.
Ja um alto executivo é um lider, mas

As empresas tém avancado muito em termos de gestdo.

Nio s6 a qualidade da informacao disponivel para a

tomada de decisdo tem melhorado, como os gestores

estao mais preparados, sendo cobrados com metas,

desempenho e estio buscando mais consultoria. Ao

mesmo tempo o mercado esta mais desafiador

precisa de mais habilidades geren-
cias. Ha uma diferenga que parece
ténue, mas ¢ importante: quem tem
uma visdo “além do umbigo”, que é
capaz de propor coisas que outros
nao propdem, geralmente é um em-
preendedor de sucesso. Lider, seja ele
empreendedor ou executivo, é sempre
a pessoa que vai mobilizar o time para
atingir metas de maneira ética.

E as habilidades de lideranca e
empreendedorismo podem ser
trabalhadas ou sao talentos
natos?

Essas habilidades sao trabalhadas.
Claro que cada pessoa tem seu perfil,
as habilidades que podem ajudar ou
ndo no desafio de ser empreendedor.
Por exemplo: uma habilidade que £
boa para o empreendedor e o bom
executivo é a da comunicagao. O
profissional de sucesso, em varios
momentos da vida, precisa comunicar
bem suas ideias, entdo se essa habili-
dade é nata, melhor, mas néo é dificil
as pessoas aprenderem e desenvol-
verem a habilidade de comunicagao.

Como o senhor vé a qualidade de

publicacdes e cursos académicos

e profissionalizantes? Os cursos

preparam bem o profissional ou

o mercado tem que se encarregar

de garantir a experiéncia

necessaria?

Acredito que ha muitas lacunas.
Temos boas faculdades e ndo s6 o
mercado forma bons profissionais,
mas todas as empresas precisam de

novos talentos e tém a mesma difi-
culdade. O mercado transforma boa
parte dos profissionais, o que é natu-
ral, mas o Brasil precisa investir ainda
mais na formagéo de jovens. Algumas
universidades privadas se destacam,
mas ainda as melhores sdo as federais,
porque os estudantes talvez vieram
de uma formagdo melhor. A Falconi
também faz recrutamento no exterior.
Temos recorrido as melhores uni-
versidades dos Estados Unidos para
recrutar jovens, porque elas sdo uma
referéncia mundial na formagao de
talentos na area de gestdao empresarial.

Quais os principais desafios na
area de gestao para as empresas
em 2014?

Neste ano, em especial no Brasil, as
empresas ja estdo vivenciando certa
desconfianca, incerteza em relagao ao
crescimento do pais. Isso faz com que
os investimentos fiquem mais aca-
nhados, a confianga do consumidor
¢ menor e o mercado cresce menos
do que poderia. Sera preciso vencer
essa desconfianga dos consumidores
e do mercado, apesar das incertezas
continuarem crescendo. Para isso os
produtos terdo que ser de melhor
qualidade e devera haver controles
de custos e despesas mais eficientes.
O pais também devera sofrer algu-
ma pressao inflaciondria, apesar do
governo se esforgar bastante para
segurar os pregos controlados, como
servigos publicos e combustiveis. O
desafio serd crescer e ser rentavel
apesar da pressao sobre os custos.
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.7

N

Inscricoes Abertas | 44 3027 6222 @) unicesumar



CAPITAL DE GIRO

MULTINACIONAL FRANCESA
COMPRA UNIDADE DO
GRUPO SAO CAMILO

O grupo Bioagri, da multinacional
francesa Mérieux NutriSciences
Corporation, anunciou em janeiro
a compra da Unidade de Andlise de
Alimentos e Agua do Grupo Sdo Camilo. A
Mérieux é lider mundial neste segmento
e aposta no potencial do agronegécio da
regiao para se tornar lider no mercado
brasileiro. Os laboratérios, que empregam
78 funcionarios, continuarao a trabalhar
com a bandeira do grupo maringaense.

A unidade representava 20% do
faturamento do Grupo Sao Camilo.“Tudo
indica que havera contratagoes, pois
pretendemos ampliar a drea de atuagao”,
disse o presidente da Bioagri, Luis
Fernando Maida. O valor da transicao nao
foi divulgado.

A venda da unidade ocorreu por
conta da expansao dos negdcios neste
segmento, segundo o gerente-executivo
do Grupo Sao Camilo, Rafael Gustavo Leite
de Andrade.“Tivemos um crescimento
muito forte dessa unidade. Chegamos
a um ponto em que tivemos que optar
entre mudar o foco principal ou vender
para uma empresa maior. Preferimos
fechar com a Mérieux, que nos garantiu
a permanéncia dos funciondrios e a
ampliacao dos trabalhos”.

SIVAMAR TEM NOVA DIRETORIA

Os associados do Sindicato dos Lojistas do Comércio Varejista e Atacadista

Orlando Kissner-AENPr

JUCEPAR EM NOVA SEDE

A Junta Comercial do Parana (Jucepar) tem novo endereco
em Maringd, onde também funciona a nova sede administrativa
do Sincontabil. O prédio, que fica na praca Regente Feijé, 360,
foi inaugurado em 16 de dezembro e contou com a presenca
do governador Beto Richa. O Sincontabil é o administrador da
ageéncia. g

Na inaugurac¢ao do novo enderego foi firmado um convénio
entre a Jucepar e a prefeitura de Maringa para facilitar os
processos de abertura, alteracao e baixa de empresas. Intitulado
Integrar, o programa ajudara a diminuir o tempo de abertura
de uma empresa e possibilitara consultar a viabilidade de
um endereco para a obtencao do alvara. Com o programa, o
empreendedor dard uma Unica entrada na documentacao para
a abertura de uma empresa, em vez de passar por diversos
6rgaos, como receitas Federal e Estadual, prefeitura, Corpo de
Bombeiros e Vigilancia Sanitaria.

Segundo uma pesquisa do Banco Mundial, leva-se 119 dias
para abrir uma empresa no pais e com o Integrar este tempo
pode ser reduzido para até oito dias. A partir do resultado da
unidade piloto de Maringd, o programa serd implantado em
outras cidades paranaenses.

O atendimento na sede da Jucepar é de segunda a sexta-feira
das 8 as 11h30 e das 13h30 as 17 horas. O fone é (44) 3026-6664.

Ivan Amorin

de Maringa e Regiao (Sivamar) elegeram a nova diretoria, que comandard a
entidade pelo quadriénio 2014/2018. A eleicdo foi em 21 de janeiro e contou
apenas com urma chapa concorrente, liderada pelo comerciante Ali Wardani.

Wardani ja foi presidente do Sivamar na gestao 1999/2001. Em sua gestao
foram criados o Sicoob Metropolitano, em parceria com a ACIM, e a Camara
de Conciliagdo Trabalhista, em parceria com o Sincomar (Sindicato dos
Comerciarios de Maringd). Ele integra a diretoria do Sivamar ha 15 anos e é
um dos proprietérios da Karina Méveis.

O primeiro vice-presidente serda Amauri Donadon Leal e o segundo vice
sera Roberto Burci. A posse esta marcada para marco.




Ivan Amorin
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MARINGA TEM NOVA FRANQUIA
NA AREA DE ALIMENTACAO

Uma franquia especializada em waffles, uma massa de origem
belga, esta operando em Maringa. Trata-se da Maria do Inga Casa de
Waffle, que funciona no Mandacaru Boulevard, na avenida Mandacaru.
O proprietario, Thiago Luiz Ramalho, explica que a criacao do novo
negécio foi sugestao de franqueados da Gelaboca Sorvetes, também
sob a administracao dele."“Essa é uma opg¢ao de negdcio para suprir o
periodo do inverno’, diz.

A Maria do Inga comecou como cafeteria. Depois, por meio de
pesquisas, foi identificado um novo nicho de mercado. “Fizemos testes
com os produtos e deu certo’, conta. O investimento foi de cerca de RS
200 mil, mesmo valor da franquia.“Ja temos interessados em montar
lojas na regido central de Maringa e em Curitiba’, revela.

A Maria do Inga oferece doces e salgados, panquecas, doces,
salgados e omeletes. O estabelecimento funciona das 11 as 23 horas
no Mandacaru Boulevard. O telefone é o (44) 3026-1730.

UNIMED MARINGA
EA MELHOR
OPERADORA DE
PLANO DE SAUDE

De acordo com a Agéncia
Nacional de Saude Suplementar
(ANS), a Unimed Regional
Maringa é a melhor cooperativa
médica do Brasil na categoria
de planos ambulatoriais e
hospitalares acima de cem
mil beneficidrios. A ANS, que
regula o setor, divulgou o
[ndice de Desempenho da
Saude Suplementar 2013 no
inicio de dezembro e atribuiu a
cooperativa maringaense a nota
de 0,83, numa escala que vai de
0 a 1. Foram avaliadas a atencao
a saude, estrutura e operacao,
satisfacao do beneficiario e
situacao econdmico-financeira.

Com 173 mil clientes, a
Unimed Maringa conta com mais
de 800 médicos cooperados. A
presidéncia estd sendo ocupada
pelo médico Daoud Nasser.
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PARA VOCE NAO TER SURPRESAS
NA VOLTA DAS FERIAS...

MONITORAMENTO DE ALARMES

SEGURANGA NA MEDIDA CERTA.

LIMPEZA E CONSERVAGAO

MONITORAMENTO DE IMAGENS (CFTV)
SEGURANCA PATRIMONIAL (ARMADA E DESARMADA)

GRUPO PRESERVE

3026 8919
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DOACAO DE SANGUE

A Accion Sistemas para Exceléncia em Gestao
organizou pelo sétimo ano consecutivo uma
campanha de doacao de sangue. Com o slogan
“Neste Natal, o melhor presente é vocé... Doe
sangue, salve vidas’, a empresa mobilizou nao
apenas os funcionarios, mas promoveu agoes
para conscientizar a sociedade. No dia 8 de
dezembro, com camisetas e faixas, houve a 12
Caminhada + Bicicletada para promover a causa
e incentivar a doa¢ao de medula éssea. O evento
aconteceu ao redor do Parque do Inga e reuniu
centenas de pessoas. A campanha contou com a
participacao de mais de 20 empresas, a maioria
ligada ao setor de Tecnologia da Informagao,
além de entidades como a ACIM.

A campanha da Accion terminou em 31 de
janeiro, mas os bancos de sangue precisam
de doacdes o ano inteiro. Para ser doador, é
necessario ter acima de 50 quilos e ter entre
16 e 60 anos. Aos que ja doam sangue, a
idade méaxima foi expandida para 69 anos. Os
menores de idade devem ir acompanhados
dos pais. E preciso levar um documento com
foto. Recomenda-se estar bem alimentado, ter
dormido no minimo seis horas, nao ter ingerido
bebida alcodlica nas 12 horas anteriores e
evitar alimentos gordurosos. No caso de
uso de medicagao continua, é importante
levar o remédio para avaliagao dos médicos.
Doacoes podem ser feitas no Hemocentro do
Hospital Universitario (HU), que fica na avenida
Mandacaru, 1600; no Banco de Sangue Dom
Bosco, localizado na avenida Cidade de Leiria,
374; e ainda no Banco de Sangue Maringd, do
Hospital do Cancer, na avenida Luiz Teixeira
Mendes, 1763.

SV
A2

Divulgacdo Accion
T

Fotos/Ivan Amorin

CONTORNO NORTE E INAUGURADO E
DEVE DESAFOGAR AVENIDA COLOMBOQ

Com extensao de 17,6 quildbmetros e investimentos de R$
412 milhdes, foi inaugurado em 10 de janeiro o Contorno Norte,
em Maringa, entre o limite com Sarandi e o Parque Industrial,
Da ceriménia de inauguracgao participaram os ministros Glejsj
Hoffmann (Casa Civil) e César Borges (Transportes), além de
deputados, secretérios estaduais, autoridades municipais e
presidentes de entidades de classe (o presidente e diretores da
ACIM participaram da inauguracao; foto).

A obra, que teve inicio @m 2009 e faz parte do Programa
de Aceleracgdo de Crescimento (PAC), deve ajudar a reduzir o
transito intenso de caminhdes na avenida Colombo. O contorno
conta com pista dupla, 14 viadutos, 3 pontes, 12 passarelas
e uma trincheira. A obra ainda precisa de recursos para a
instalacdo de postes de iluminagao, ja que hd apenas as bases
para a iluminacgao.

O prefeito, Roberto Pupin, explicou que a prefeitura
aguarda reaver a administragao da avenida Colombo, hoje
sob responsabilidade da Policia Rodoviaria Federal.“Quando
tivermos novamente o dominio da avenida, vamos controlar o
acesso limitando a passagem de veiculos pesados na Colombo”.
Com a medida, o fluxo serd deslocado para o Contorno Norte,

VOO ENTRE MARINGA E LONDRINA

A distancia de cem quilémetros que separa Maringa de
Londrina pode ser feita por avido, num dos voos mais curtos do
Brasil. Quem oferece o servico é a Azul Linhas Aéreas. A aeronave
decola de Maringa as 19h43 e pousa em Londrina as 20h10. No
trecho inverso a aeronave sai as 9h15 e chega a Cidade Cancéo as
9h45. A passagem custa a partir de RS 21,90.

—
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falta informacao

Além de ser base para o desenvolvimento empresarial, crédito estd se
transformando em ferramenta de controle macroeconémico, o que
expOe a importancia do setor e reforca a necessidade do empresario
estar capacitado para a captacio

www.acim.com.br

Alan Maschio

J\ 1ém de colaborar de forma deci-

siva para o desenvolvimento da
iniciativa privada no pais, o mercado
de crédito tem participagdo essencial
nas politicas macroeconomicas ado-
tadas pelo Ministério da. Fazenda e
pelo Banco Central para a consoli-
dagdo do Brasil como um territério
financeiramente saudével e, com isso,
apto a continuar recebendo investi-
mentos externos.

Foi a movimentagao de crédito,
por exemplo, que motivou o ministro

Guido Mantega, entre outros fatores,
a afirmar recentemente que a econo-
mia nacional estaria andando com as
“duas pernas mancas” - com a expres-
sdo, referia-se a anunciada queda de
meio ponto porcentual na proje¢io
de avango do Produto Interno Bruto
(PIB) para 2013.

A reducao da oferta de crédito
verificada ao longo do ano passado
foi apontada como uma das causas
para o encolhimento na proje¢do do
PIB. Com a crescente participagdo
dos bancos ptblicos no mercado de
crédito, era de se esperar que este

segmento logo se transformasse em
ferramenta de politica economica.
Em 2012, por ordem presidencial,
os bancos pubicos avangaram agres-
sivamente, como forma de fomentar
o desenvolvimento econémico e
acirrar a competi¢ao, barateando o
dinheiro. ‘

J4 no ano seguinte a determinagao
que partiu do Poder Executivo foi
quase inversa. A ordem passou a ser
a conten¢do moderada dos aportes
de recursos do Tesouro nos bancos
estatais - 0 que serve, na pratica, para
lastrear os empréstimos. A retragdo
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tinha como objetivo tranquilizar o
mercado externo e, a grosso modo,
conseguir notas melhores nas avalia-
gOes das agéncias de analise de riscos
de investimentos, ja que estes aportes
tém custos fiscais nem sempre baixos.

Nao se pode ignorar o compor-
tamento dos bancos publicos no
mercado de crédito no Brasil justa-
mente pelo fato de que sdo estes os
responsaveis pela movimentacio de
cerca de 55% do dinheiro neste setor
- 0 que, em valores absolutos, corres-
ponde a R$ 1,4 trilhao, somente no
ano passado.

E neste vai e vem das politicas mo-
netarias encontra-se o empresdrio,
dependente de crédito para investir,
inovar, crescer e - por que nao - so-
breviver. Mesmo quem consegue
acumular recursos e tem uma folga
financeira para permitir investimen-
tos independentes deve considerar,
em alguns casos, a captagao de crédi-
to como op¢ao ainda mais em conta
do que colocar o préprio dinheiro
no negodcio. Um dos casos € o de
investimento em inovag¢ao, para o
qual o mercado oferece até crédito a
fundo perdido ou com contrapartida
baixa em comparagio ao total a ser
captado. Nestes modelos ha de se
considerar o quanto o empresario
pode perder em juros se simples-
mente colocar o proprio recurso na
poupanga - isto para citar somente

Ivan Amorin

“Na hora de se decidir pela captacao de crédito, um erro basico é muito
repetido: c empresario esquece que o custo tem relacao diretacoma
viabilidade do negdcio”, diz o professor Alexandre Alves

a aplicagdo de menor rentabilidade.

Em termos praticos significa dizer
que, com um bom plano de negdcios
em maos, vale mais a pena buscar
crédito barato no mercado - ou bus-
car alternativas vidveis para quem
ndo tem dinheiro.

Plano de negdcios
Plano de negécios? Sim. O empre-
sariado precisa saber, com profun-
didade, no que pretende investir, a
que custo, como é o mercado no qual
pretende entrar ou promover expan-
sao0, em quanto tempo terd retorno e
se este retorno pagard o investimento,
entre uma série de outros fatores.
Pode parecer be-a-bd, mas come-
ter erros basicos e simples é muito

Ivan Amorin

comum na hora de se captar crédito.
Quem cita um exemplo é o professor
Alexandre Florindo Alves, do Depar-
tamento de Economia da Universi-
dade Estadual de Maringd (UEM)
e que participou de vérios projetos
ligados ao extinto Instituto para o
Desenvolvimento Regional (IDR).
“Ja vi casos em que o preco do café é
atrativo, e neste mesmo momento o
agricultor decide investir sem levar
em considera¢do que so terd retorno
do investimento em trés anos e meio.
Qual serd o preco do café quando ele
for colher?”, diz o professor. “Nahora
de se decidir pela captacio de crédito,
um erro basico como este também é
muito repetido: o empresario esquece
de levar em conta que o custo tem
relagdo direta com a viabilidade do
negdcio. Pode parecer 6bvio, mas o
fato é que o investimento tem que
dar retorno maior do que o custo,
explica.
Na Noroeste Garantias, uma or-

“Muitas vezes o empresario faz a
gestao por meio do faturamento
gerencial, quando os bancos exigem
a documentagao baseada em
faturamento contabil”, diz Rafael
Thibes, da Noroeste Garantias
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ganizagao social civil de interesse
publico (Oscip) garantidora de crédi-
to, o diretor executivo Rafael Thibes
conta que percebe, com frequéncia,
dois erros que expdem a falta de
capacitagao para gestao de recursos
por parte do empresario. O primeiro
tem carater burocrdtico e estd ligado
aadministracido da empresa. “Muitas
vezes o0 empresario faz somente a
gestdo por meio do faturamento ge-
rencial, quando os bancos e agéncias
de fomento exigem a documentagdo
baseada em faturamento contébil,
que mostra, de fato, a realidade fi-
nanceira da empresa’, explica Thibes.

O segundo erro € usar recursos
obtidos para capital de giro em inves-
timentos. “O dinheiro para capital de
giro ¢ mais caro. Se o empreendedor
pretende fazer investimento, vale
muito mais se organizar, criar um
plano de negdcios e enfrentar um
pouco mais de burocracias’, explica.

Mais frequente entre pequenos
empresdrios a mistura das contas
pessoais com as da empresa pode ter
consequéncias diretas no resultado
do caixa no fim do més. “E impor-
tante que o empresdario saiba que
os juros oferecidos para crédito de
pessoa fisica sdo geralmente maiores
que os de pessoa juridica. Por isso, a
separagao do que é da pessoa e do que
¢ da empresa ¢ muito importante’,
destaca o professor Alves.

A consultora do Sebrae, Vania
Paula Claus, destaca outro equivoco
também comum. “Nao se deve olhar
para o crédito somente em momen-
tos de necessidade. O dinheiro, desde
que bem avaliado e pesquisado, deve
ser visto como oportunidade de ex-
pansao’, avisa.

Ligado a realidade brasileira e ao
histérico nem sempre real de que
tudo no pais possui carga burocratica
maior do que a necessaria, 0 mercado
de crédito enfrenta o estigma de que
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Para Marcela Oshita, consultora da Fiep, “nao ha preparo profissionalizado
para a busca de recursos ligados a inavacdo. Falta muito mais informacao
do que ha obstaculos burocréticos para isso”

exige muita papelada para conces-
soes. Ndo deixa de ser verdade, mas
uma verdade acompantiada de outra
constata¢do a ser assumida justamen-
te por quem reclama da burocracia:
o nivel de dificuldade para acesso ao
dinheiro é ligado de forma propor-
cional ao volume de conhecimento
que o empresario tem do mercado e
do proprio negdcio.

Outra profissional que endossa a
frequente falta de preparo por parte
de quem deseja crédito é Marcela
Gimenes Bera Oshita, consultora da
Federacdo das Industrias do Estado
do Parana (Fiep) para projetos da Fi-
nep - Agéncia Brasileira de Inovagao,
empresa publica ligada ao Ministério
da Ciéncia, Tecnologia e Inovagao.
Segundo Marcela, 0 empresdrio estd
correto quando considera que néo
é tao facil buscar recursos no mer-
cado. S6 erra quando justifica estas
dificuldades. “Na minha opinido nio
ha preparo profissionalizado para a
busca destes recursos. Falta muito
mais informagdo do que h4 obsta-
culos burocraticos para isso”, afirma.

A consultora cita que a busca de
recursos para projetos de inovagao
pode obter até financiamento a fun-

do perdido. “Muitas vezes nao sdo
apresentados projetos que podem
ser considerados inovadores. Sdo
produtos que existem no mercado,
mas que o empresario acredita que
sejam inovagdes simplesmente por
ndo conhecer a realidade na qual
quer se inserir. Em outros casos,
nem ha projeto e o interessado s
corre atras da elaboragdo quando
vé a publicagdo de edital para a
liberacdao do fundo por parte da
Finep’, conta Marcela.

A prépria Fiep oferece apoio e
consultoria. “Para saber se o produto
que se quer introduzir no mercado
pode ser enquadrado como inovador,
0 empresario pode simplesmente
fazer uma consulta ao banco de pa-
tentes do Instituto Nacional da Pro-
priedade Industrial (Inpi)”. Também
ha projetos como o Nticleo de Apoio
a Gestdo da Inovagao (Nagi), da pro-
pria Fiep, que ajuda interessados a
identificar o carater inovador de uma
proposta, além de desmistificar o
acesso ao crédito e oferecer coaching
para o uso.

De forma semelhante, a Noroeste
Garantias oferece assessoria, estuda
numeros e faz a andlise de crédito
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ORIENTACAO MEDICA
GRATUITA 24 HORAS POR DIA.
EXCLUSIVO PARA CLIENTES UNIMED MARINGA.

Quem tem Unimed Maringa agora conta com o Alo Saude, um servico gratuito de orientagdo
médica 24 horas por dia. Vocé liga e conversa diretamente com o médico que esta pronto
para tirar suas duvidas sobre qual especialidade procurar, o que fazer em casos de
emergéncia e urgéncia ou qualquer outro assunto relacionado a sua satide.

Al6 Saude Unimed Maringa, orientagao que gera tranquilidade. Isso sim é cuidar de verdade.

Unimed |

Maringa |

Nosso melhor plano é cuidar de vocé.

soL

Py
e
~
=
=
fra
o
a
=2
b
1
E
)
b
o
2
3
&
e
@
°
Q
=
[4
3
o

Responsdvel técnica: Or* Valéria Ballardin - CRMMG: 28251

ANS - n.° 371254



www.acim.com.br

REPORTAGEM DE CAPA

para os interessados. Com estas
informacdes em maos, a oscip en-
caminha o empresario para o banco
com a melhor op¢édo de financia-
mento para cada negécio, ajudando
na elaboracio de projetos detalhados
para facilitar a captagdo. “A Noroeste
Garantias encurta caminhos e, em
alguns casos, atua também como
fiadora”, detalha Rafael Thibes.

Em expansao
Independentemente do tamanho dos
obstaculos burocraticos paraa obten-
¢do do crédito, ou da relativa falta de
informagdes ligadas ao segmento por
parte dos empresarios, o mercado de
crédito segue em expansao no Brasil.
Estimativa do Banco Central projeta
crescimento de até 14% em 2014,
taxa menor do que a registrada no
ano passado, na casa dos 20%, mas
sobre a qual deve ser considerada
a expansdo da base de comparagdo.
Os analistas que estimaram este
crescimento dizem que, em qualquer
economia de base solida, é comum
que o mercado de crédito desacelere
até atingir a maturidade e estabilizar.
Dentro deste contexto, ¢ impor-
tante destacar que a alta esta direta-
mente ligada a criacdo de negodcios.
E o caso do ex-jogador profissional
de basquete Marcelo Machado Pe-
reira, 0 “Maozao” Aindaem 2013 ele
havia decidido investir um pequeno
capital que havia acumulado em um
negacio, e escolheu Maringa gragas
as referéncias recebidas de amigos
da antiga profissdo. Sem um plano
de negécios, decidiu procurar a No-
roeste Garantias, que conheceu em
um curso do Sebrae. “Descobri que
poderia abrir uma franquia de servi-
cos de costura e sapataria, mas nao

Para abrir uma franquia da Sapataria
do Futuro, o ex-jogador Marcelo Pereira
contou com a ajuda da Noroeste Garantias e

recursos do Sicoob |
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Crédito também para estudar

Prova de que o crédito
tem ligacdo intima com o
desenvolvimento esta no fato de
que a oferta de recursos financia
nao somente investimentos em
instalagao, expansao ou inovagao,
mas também formagao.

Modalidade ja antiga de
crédito estudantil, o Fundo de
Financiamento Estudantil (Fies)
ganhou um novo modelo de
funcionamento em 2010: teve os
juros reduzidos de 7,8% para 3,4%
ao ano, entre outras mudangas.
A queda equiparou o custo do
financiamento ao modelo oferecido
na Coreia do Sul, por exemplo, e
o colocou como uma op¢ao mais
em conta do que a disponivel nos
Estados Unidos, onde os juros
chegam a 4,3% ao ano.

Com isso, a analise do consultor
educacional Pedro Sérgio
Mora Filho, que trabalha com
o Fies desde 2003, é de que a
resisténcia natural do brasileiro ao
financiamento estudantil tenha |
reduzido sensivelmente. Para
eliminar de vez esta resisténcia, o
consultor promove palestras com
orientagoes sobre o Fies - eventos
que também tém como foco as
universidades privadas.“E preciso

deixar claro que a vantagem para
as universidades nao é somente o
abatimento fiscal. Os beneficios sociais_
sao incontaveis’, defende Mora Filho.
Entre estes beneficios estao os de
ordem académica, em primeiro lugar.
Mora Filho carrega consigo dados que
mostram que, em geral, trabalhadores
egressos do ensino médio tém
remuneracao média de RS 1,3 salario
minimo. Os de ensino superior, 2,6.
Outra vantagem - para ficar sé em

duas delas - tem relacdo direta com a

rentabilidade. E ele da um exemplo:
‘quem compra uma moto pequena, de
R$ 6,5 mil, financiada em cinco anos,
ao final do plano pode ter pago até
R$ 15 mil pelo veiculo. Um curso de
administracao, que em geral custa R$
26 mil por quatro anos de formacéo,
com os juros do Fies acumula no
maximo mais R$ 3,1 mil’, cita.

“Nas palestras, trabalhamos com
estes exemplos porque sabemos
que, para muitos jovens de classe
média-baixa, a compra de uma moto
€ um sonho. Diante destes numeros,
fica mais facil entender que o
investimento em formacao profissional
Nnao cria somente a expectativa de
um futuro promissor, mas aproxima
da consolidagao, de fato’, conclui o
consultor.
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: Fomento Parana
. o> - Sociedade anc‘)nimei de capi'ta.l fechaqo, majoritariamente pertencente ao governo do Estado
g ., - Custos para captagao de crédito varidveis - de acordo com o perfil do interessado
omentoParana ¢ 2
- Simulagdes no www.fomento.pr.gov.br
- Mais informacdes: (44) 3025 9641 (Maringa)
Cartao BNDES
— Y 5
sl * ] - Produto que, baseado no conceito de cartdo de crédito, visa financiar os investimentos das micro, pequenas e

médias empresas
- Limite de crédito de até R$ 1 milhdo por cartao, por banco emissor, prazo de parcelamento de 3 a 48 meses e
taxa de juros de 0,86% ao més

- Em Maringéd informagdes podem ser obtidas no Sicoob: (44) 3032-8000

------
ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

- Programa do Ministério da Educagao destinado a financiar a graduacio na educacgao superior de estudantes
matriculados em instituicdes nao gratuitas

- Podem recorrer ao financiamento os estudantes matriculados em cursos su
positiva nos processos conduzidos pelo Ministério da Educacdo

- Juros de 3,4% ao ano

- Informacgoes: sisfiesportal.mec.gov.br

periores que tenham avaliacao

..........................................................
------------------
ooooooooooo

Noroeste Garantias

- Sociedade garantidora de crédito \:s

- Anélise, orientacao e apoio para busca de financiamento
- Oferta, em alguns casos, de garantia liquida em dinheiro para as instituicdes financeiras
- Informacoes: (44) 3023-2283

----------------------------------------------------------------------------
-----------

- Nucleo de Apoio a Gestao da Inovagao - projeto da Federacdo das IndUstrias do Estado do Parana (
- Apoio e qualificagao para identificagdo de inovacao, informacdes sobre crédito e coaching

- Turmas com até 12 vagas, com inicio em fevereiro
- Informagoes com Marcela Oshita: (44) 9954-0971

NAGI

Moctess do Apeio 3 Ciraths oo beroi s
WWW. programanagl com br

Fiep)

oooooo
-----------------------------------

Sebrae
=1
s e [e=aaa ]
- Informagdes sobre modalidades de crédito SEBRAE
- Consultoria empresarial =

- Em Maringa, contato pelo (44) 3220-3400

° ° e
------------------------------------------------------------------------------------

Programa Crescer - Caixa Econémica Federal (CEF)

m c 1.X - Projeto para facilitar o acesso ao crédito orientado para que o puiblico-alvo possa ampliar pequenos
CRESCER negocios, incentivando a formalizagao e a geracao de trabalho e renda

- Valores, prazos para pagamento e custos pactuados de acordo com o perfil do tomador
- Em Maringd, informacgdes na CEF - fone (44) 3306-1000

*Atencao: Informacoes sujeitas a variagdes de acordo com o perfil do interessado e/ou impostas pelo mercado. Para
detalhes precisos sobre acesso ao crédito, entre em contato com as fontes citadas
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REPORTAGEM DE CAPA

tinha recursos suficientes, nem para
capital de giro. No banco do qual sou
correntista ja haviam me informado
que ndo conseguiria crédito por ter
poucas referéncias’, lembra Pereira.

A ajuda seguiu com a Noroeste
Garantias. “Fizemos uma anélise
profissional do mercado, criamos um
plano de negdcios e, a partir dai, con-
segui crédito com o Sicoob’, conta. Os
recursos foram usados na abertura
de uma loja da Sapataria do Futuro,
instalada no primeiro subsolo do
Shopping Maringd Park. “Em pouco
mais de trés meses, consegui varios
clientes ali mesmo no shopping’, diz
o empreendedor.

Outro caso é o do recém-formado
em engenharia civil Gustavo Barros.
O maringaense foi o primeiro a captar
recursos pela linha “Crédito Jovem,
do Fomento Parana, sociedade ano-
nima de capital fechado criada pelo
governo do estado para o estimulo
ao desenvolvimento regional. A linha
foi criada para pessoas que estiao nos
ultimos anos de faculdade ou que se
formaram ha no maximo cinco anos
e permite financiamentos de até R$
200 mil, a juros baixos. Para Barros,
que criou uma empresa de locagdo
de equipamentos para construcao,
o juro e a facilidade para pagamento
sao as principais vantagens. “Foi mais
facil do que em um banco comum,

===

onde a burocracia muitas vezes acaba
emperrando o negdcio cita.

As taxas variam de 0,51% a 0,98%
ao més. Os prazos vdo de 12 a 36
meses nas linhas de microcrédito,
com caréncia de até trés meses. Para
projetos que envolvam empresas de
micro e pequeno portes e valores a
partir de R$ 15 mil, o prazo é de até
60 meses, com 12 meses de caréncia.

A Fomento Parana, em todo o
estado fechou, em 2013, 2,6 mil con-
tratos, somando R$ 235 milhdes em
crédito de baixo custo. “Naagénciade
Maringa recebemos pelo menos 20
pessoas por més. Temos planos diver-
sificados e o crédito de R$ 15 mil; por
exemplo, muitas vezes é liberado em
no maximo 20 dias’, conta a agente
de crédito, Sarah de Oliveira Rocha.

Microcrédito

Em Maringd, um exemplo da deman-
da por recursos para pequenos inves-
timentos veio da primeira edigdo da
Feira do Microcrédito, promovida
em novembro do ano passado. Uma
parceria da Caixa Econdmica Fede-
ral com a prefeitura, ACIM, Sebrae,
Senai e Senac colocou, no Parque
de Exposigdes, agentes financeiros
e fornecedores de equipamentos. A
organizagao da mostra, que esperava
receber mil pessoas em um fim de
semana, se surpreendeu: o publico
foi cinco vezes superior.

“Foi uma abordagem diferenciada.
Oferecemos até R$ 2 mil para capital
de giro e R$ 4 mil para investimentos,
sem exigir avalista ou comprovagdo
de renda. Muita gente mal pegava o
dinheiro e ja se dirigia as bancas de
expositores para comprar maquinas’,
conta o gerente regional da Caixa, Jair

7 \\““a Feira do microcrédito recebeu cinco

Ivan Amorin

A !
0 engenheiro civil Gustavo Barros
abriu uma empresa de locacao de
equipamentos para construcao com
recursos da Fomento Parana: “foi mais
facil do que em um banco comum”

Bertoco. Somente no evento, o banco
fechou um volume de contratos que
corresponde a40% (R$ 8 milhoes) do
negociado durante todo o ano.

E o crédito desburocratizado tam-
bém estd acessivel a empresérios de
porte um pouco maior. Também em
Maringd, a cooperativa de crédito
Sicoob disponibiliza o Cartao BN-
DES - um modelo de recurso que
funciona nos moldes de um cartao
de crédito, com custo bem inferior.

Empresas com faturamento anual
bruto de até R$ 90 milhdes podem
pedir o cartdo, que tem crédito pré-
-aprovado de até R$ 1 milhdo, com
prazo de pagamento que varia de trés
a 48 meses. “O Cartdao BNDES é um
produto estratégico no relaciona-
mento com os cooperados ‘Pessoa
Juridica’ E uma oportunidade de
financiar os projetos de investimento
dos cooperados, promover a geracao
de emprego, renda e o desenvolvi-

. mil pessoas em um fim de semana e

- foi responsavel por 40% do volume de
negocios da Caixa nesta modalidade; na
foto o gerente regional, Jair Bertoco

mento sustentavel da comunidade”,
explica o diretor de mercado do
Sicoob, Vanderlan Pedro da Silva.




Operacao sujeita a analise e aprovagao de crédito.

CREDITO EMPRESARIAL
SICOOB

ANTECIPAC,'AQ DE RECEBIVE!S
i DE CARTOES

WP IVY

Receba na hora o
dinheiro das vendas
com cartao de
crédito.

Vocé pode vender a prazo no seu estabelecimento - com cartao (MasterCard e
Visa), e também cheque ou duplicata- que o Sicoob antecipa o recebimento da
venda, creditando o valor na sua conta. Aproveite que o Sicoob oferece condicoes
atrativas e contrate a Antecipacdes de Recebiveis. Com ela, vocé aumenta O

capital de giro e faz sua empresa crescer. s l COOB

ASSOCIADO A VOCE,

Seguranca e agilidade para incrementar o seu capital de giro.

Para encontrar uma cooperativa Sicoob mais perto de vocé, ligue 0800 642 0000.
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~ jornais e revistas, as indispensaveis

Rosangela Gris

mbora tradicdo, qualidade e

atendimento sejam fatores im-
portantes, o sucesso de uma marca
também ¢é fruto de um intenso e
continuo trabalho de comunicacao
e marketing. No mercado competi-
tivo promover a empresa de forma
eficaz significa ser lembrado pelo
cliente e até pela concorréncia. Por
meio de suas ferramentas, como
a publicidade e a propaganda, a
comunica¢do tem a missdo de
informar, persuadir e lembrar que
produtos e servicos existem para
solucionar problemas e para aten-
der aos desejos e as necessidades
dos consumidores.

A publicidade tem importancia
gigante na relagdo de consumo no
mundo moderno. Uma campanha
bem planejada pode decidir a com-
pra final por parte do consumidor
ou até informa-lo sobre um produto
que esse consumidor desconhecia.
O que ainda gera duvidas é a escolha
da midia mais eficiente — e ao alcan-
cedo bolso - para estar na mente dos
consumidores e, consequentemente,
conquistar sua preferéncia.

Na vasta lista de opgdes estdo os
tradicionais comerciais veiculados
em uma grande emissora de tevé,
os chamativos letreiros luminosos
de painel de LED, os antincios em

embalagens, os préticos folhetos, o
bom e velho cartio de visita, as ino-
vadoras redes sociais, e por ai vai.
Os profissionais do mercado pu-
blicitario consultados pela Revista

“E preciso fazer um planejamento e
estabelecer publico-alvo, objetivos
da campanha e, principalmente,
definir o valor da verba”, recomenda
Marcio Amblard, da agéncia que leva
seu sobrenome
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Publicidade para
ser visto e lembrado

Nao hd duvidas da necessidade dos investimentos
em propaganda, mas como escolher os veiculos
acertadamente e de acordo com o or¢amento da
empresa? Com a palavra, os publicitarios

|

Ivan Amorin
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ACIM colocam a TV, outdoor, fol-
der e busdoor no topo do ranking
dos chamarizes para a divulgagio
de produtos e servicos, porém des-
tacam o alto custo de investimento.
Em razdo das novas tecnologias, as
agOes na internet e insergdes nas re-
des sociais tornaram-se ferramentas
interessantes e acessiveis. Hd ainda a
midia impressa0, portfélios e cartoes
de visita. O site institucional e os
links patrocinados também podem
trazer bons resultados.

Dada a diversidade e inovagoes
do mercado publicitdrio muitas
vezes é dificil optar entre uma
midia e outra. “E preciso, primei-
ramente, fazer um planejamento e
estabelecer publico-alvo, objetivos
da campanha e, principalmente,
definir o valor da verba que serd
disponibilizado pelo anunciante.
E importante que a verba seja apli-
cada de forma adequada ao publico
que se pretende atingir’, explica o
diretor de criagio da agéncia de pu-
blicidade e propaganda Amblard,
Mércio Roger Amblard.

Para Emerson Marcelo Cruz,
sécio da Stuff Publicidade, uma
campanha eficiente ¢ uma questao
de adequagio a realidade do clien-
te. “No geral o tradicional carro
de som néo é muito utilizado para
divulgacio de uma marca, ainda
assim ndo podemos dizer que ele
nio tem mais validade enquanto
midia. Em cidades do interior, por
exemplo, é comum as lojas promo-
verem promogdes utilizando esse
meio e atingirem seus objetivos”.

Tradi¢ao x inovagao

Tal como em tantas outras areas, 0
advento da internet revolucionou o
mercado publicitario e exigiu uma
nova postura dos concorrentes. A
midia impressa, por exemplo, pre-
cisou passar por uma reformulagiao

Ivan Amorin

™~

Emerson Marcelo Cruz, da Stuff Publicidade, sugere evitar uso de cores muito
fortes e fontes excessivamente trabalhadas nos cartoes de visita

para seguir como canal eficiente de
propaganda.

“Com a ascensdo da internet
chegou-se a falar no fim dos jor-
nais e revistas, que tiveram que se
reinventar para continuar no mer-
cado, e a publicidade também para
continuar usando esses espagos
com resultado. Ou seja, a midia até
pode se antiga, mas a ideia precisa
ser inovadora, diferente e atraente”,
defende Cruz.

Os tradicionais folders, panfle-
tos, cartazes e catalogos também
sobreviveram a invasio tecnoldgica
e seguem como competentes di-
vulgadores de produtos e servicos.
Nenhum deles, no entanto, faz tan-
to barulho como as midias e redes
sociais, tidas como importantes
meios de interatividade com os
consumidores.

Embora apostem em criatividade
para superar as barreiras do tempo
e ajustar as campanhas aos meios e
espagos disponiveis, os dois publi-

citdrios reconhecem que algumas
midias, como apresentagdes em
CDs e DVDs, tornaram-se um
tanto quanto obsoletas no mercado
publicitario. “Faz um bom tempo
que ndo vejo esse tipo de material
de divulgacdo. Acredito que ndo se
usa mais, ou pelo menos diminuiu
bastante”, comenta Amblard.

Sem prazo de validade

Paralelamente as campanhas pro-
mocionais, outro meio de ser visto
e lembrado ¢ através de materiais
de expediente timbrados com
logomarca e a marca. Envelopes,
pastas, blocos de notas, cartdes
de visita e formuldrios refor¢am
e fixam o nome da empresa ou
produto ao circularem de mao em
mao. “A pratica de personalizar esse
tipo de material contribui para a
criagdo de uma identidade positiva
perante cliente, colaboradores e
fornecedores’, opina 0 empresario
Milton Rossi, que hd pouco mais de
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Ivan Amorin

um ano trocou a publicidade pelo
mercado grafico.

“Quando tinha agéncia de publi-
cidade ndo tinha nogdo de quanto
esse tipo de material é utilizado,
embora ndo tivesse divida sobre
sua utilidade e eficacia, uma vez que
corre de mao em mao, esta sempre
visivel e chega aos mais diversos
contatos’, diz o sécio da gréfica
Print Mais.

Para Amblard e Cruz, esse tipo
de material contribui significativa-
mente para a imagem da empresa
como sinénimo de credibilidade,
organizagdo e seriedade, isso tudo
somado a propaganda da marca.
“Quando vamos receber uma visita
deixamos a casa arrumada, prepa-
rada para recebé-la. Ter o material
de expediente é isso, estar em or-
dem, com tudo pronto”, compara
o diretor de criagdo.

“Depois da casa arrumada, po-
demos através de um planejamento
ver a melhor estratégia para entrar
com as campanhas publicitarias,
afinal, agora estamos prontos para
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receber as visitar que virdo. Essas
campanhas podem ser para au-
mentar as vendas, fidelizar a marca,
divulgar produtos e servigos, isso
varia de acordo com a necessidade
do cliente”, completa Amblard.

Cartio de visita
Entre os itens do material ce expe-
diente, o cartdo de visita ¢ um dos que
mais contribui para a boa impressao
do profissional, além de divulgar e
reforcar a marca ou produto/servigo
anunciado. “E uma ferramenta ttil e
necesséria para que o cliente possa
buscar rapidamente a empresa ou
produto. Em uma visita profissional
¢ indispensavel, ndo s6 para identifi-
cagdo, mas também para dar credi-
bilidade”, orienta Cruz.

O diretor da Amblard lembra que
o cartdo de visitas nao é antncio e
por isso ndo deve possuir excesso de
informagao. “Na Amblard costuma-
mos trabalhar melhor as ideias com
artes bem cleans, o cartdo de visitas
ndo pode ser diferente. A arte preci-
sa estar de acordo com a identidade

“Materiais de
expediente
contribuem
para a criagao
deuma
identidade
positiva
perante
cliente,
colaboradores e
fornecedores”,
afirma Milton
Rossi, da Print
Mais

visual da empresa, e logico com
fontes legiveis, dando destaque para
o nome e telefone”, afirma.

Nio é recomendavel colocar
descri¢do de produtos, informagdes
sobre a empresa ou informagdes
curriculares com foto. Os dados
essenciais se resumem a nome,
servigo/e ou produto, enderego,
site, telefone, e-mail e a identidade
visual da marca. A mensagem ¢
simples: quem vai me atender e
onde posso encontra-lo, nada mais.

Em se tratando do cartio de
visitas, além da pe¢a seguir a iden-
tidade visual do cliente respeitando
a cor, a grafia e a fonte usada em
seus materiais de divulgacédo. Cruz
lembra ainda que é preciso evitar o
uso de cores muito fortes e fontes
excessivamente trabalhadas para
que a busca da informagdo seja ra-
pida e facil para quem usa. Afinal,
o cartdo de visitas é apenas o inicio
do que se pretende ser uma parce-
ria, entdo, ndo é necessario colocar
todas as informagdes da empresa
em um material tdo pequeno.
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CONTORNO

A MAIOR OBRA PUBLICA DA HISTORIA DE MARINGA.

A Prefeitura de Maringa, em parceria com o Governo Federal, inaugurou o Contorno Norte.
Com esta obra, mais de 20 mil veiculos pesados por dia deixarao de passar pela Avenida
Colombo, que tera as pistas liberadas exclusivamente para o trafego leve, melhorando muito
a mobilidade urbana da nossa cidade.

R
Somado a outras obras e agoes importantes da prefeitura, como o rebaixamento da linha Prefoitura de

férrea e o sistema binario, 0 Contorno Norte € mais um exemplo do empenho para oferecer MAR'NG
seguranca e fluidez as ruas de Maringa. Construindo uma cidade cada vez melh
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Se o cliente é premium,
o mercado tambem e

Empresas que oferecem produtos para consumidores com alto poder aquisitivo
apostam em atendimento diferenciado e regalias, como salas especiais e até o
deslocamento de um vendedor no local escolhido pelo cliente

Walter Fernandes
e

Fernanda Bertola

Degustar boas bebidas, como
rétulos de vinho caros, andar
com carros importados ou com
série limitada, vestir grifes e usar
joias. Esses comportamentos sao
préprios de quem tem maior poder
aquisitivo e, consequentemente,
movimentam um setor especifico
do mercado: o de clientes premium.
E é de olho nesses consumidores
que prezam a exclusividade, qua-
lidade e que ndo se importam em
pagar mais por isso que empresas
atendem com hora marcada, dis-
ponibilizam um ambiente diferen-
ciado, oferecem drinques e cafés,
enfim, estendem o tapete.
Maringa, a segunda cidade pa-
ranaense proporcionalmente com
mais familias pertencentes as clas-
ses A e B, perdendo apenas para
Curitiba, segundo pesquisa da
Fundacio Getulio Vargas (FGV),
motiva a abertura e atrai empresas
focadas em clientes com maior

Na Alika Boutique noivas sio
atendidas com hora marcada
em salas exclusivas e contam
com cappuccino e chocolate
quente; a gerente Flavia
Lopes fica o tempo todo na
loja para atender as clientes e
orientar a equipe
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poder aquisitivo.

E o caso da Alika Boutique, que
atua no segmento de trajes para
noivas e festas hd cinco anos. Se-
gundo a gerente comercial, Fldvia
Lopes, o publico-alvo da loja sdo
mulheres de 15 a 60 anos com alto
poder de compra, além de ante-
nadas em moda. “Nossas clientes
sdo muito exigentes, gostam de
vestidos modernos, exclusivos e
de qualidade. Trabalhamos com
as melhores marcas de vestidos de
festa, entre elas a grife Patricia Bo-
naldi, que leva o nome da estilista
que foi eleita pela revista Quem a
melhor do Brasil”, conta. Ela acres-
centa que a marca foi descoberta
pela Alika quando ainda era pouco
conhecida pelas maringaenses. A
loja comercializa pegas de 11 mar-
cas nacionais, e as araras com 0s
vestidos de noivas levam etiquetas
de grifes internacionais, como as
espanholas San Patrick e Pronovias.

“Essas duas marcas sao referéncias
mundiais em vestidos de noiva e fa-
zemos a venda e primeira locacio”,
explica Flavia.

O atendimento a cliente é sem
hora marcada. Ja para quem pro-
cura vestidos de noiva, o horério é
combinado, porque existem salas
exclusivas para esse tipo de aten-
dimento. E para deixar as clientes
a vontade, hd maquina de café,
capuccino e chocolate quente, além
de outros diferenciais.

As clientes também levam para
casa o vestido passado e ajustado
como cortesia e podem completar
o look com sapatos, brincos e clu-
tch, que sao as bolsinhas de festa.
Além de comercializar produtos
exclusivos, uma das preocupacoes
¢ oferecer consultoria sobre o
mundo da moda. “Sempre mostro
as clientes as reportagens publi-
cadas em revistas sobre as marcas
com as quais trabalhamos. Viajo

da Zacarias, Gerson
Dolemba, diz que

€ preciso ter mais
informagdes para
efetuar a venda de
um carro mais caro;
empresa trouxe
uma concessionaria
da Mercedes para a

R cidade

duas vezes por ano para fazer pedi-
dos de colegdes e participo de desfi-
les em grandes feiras de moda festa
e noiva no Brasil e na Espanha. Fico
o tempo todo na loja atendendo e
orientando os funcionarios quanto
ao atendimento’, diz Flavia.

Carros mais caros

O atendimento também é especial
no mercado automobilistico. Quan-
do os clientes procuram carros mais
luxuosos na Zacarias, concessio-
ndria da Chevrolet, a abordagem
precisa ser diferenciada. O gerente
de vendas de veiculos novos, Ger-
son Dolemba, explica que todos
os clientes, independente do valor
do carro que procuram, recebem
atendimento especial, mas durante
o atendimento a prdpria equipe
percebe que hd a necessidade de
uma abordagem diferenciada. “Se
atendermos no mesmo formato de
um cliente de menor poder aquisi-
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tivo, talvez o comprador com mais
dinheiro se assuste, porque nio
esta acostumado. Entdo, desde o
carro bdsico ao mais caro temos
um padrio de atendimento, porém
direcionado’, diz.

Dolemba exemplifica que o aten-
dimento a um cliente de seda bésico
e de uma caminhonete é diferente.
“Para um carro mais simples é pre-
ciso menos informagao, até porque
o carro tem menos acessorios. A
diferenca é justamente a quantidade
de dados que temos que transmitir”.
Ele lembra que clientes de carros
mais caros as vezes conhecem todos
os detalhes do automovel e, por isso,
os vendedores precisam oferecer
somente o que o consumidor deseja.
Por essa razao, a concessionaria ofe-
rece mais que venda, como processo
de financiamento, seguro, acessorios
a até chinelos com a marca Che-
vrolet.

De olho no alto poder aquisitivo
dos maringaenses a Zacarias deci-
diu trazer uma concessionaria da
Mercedes-Benz, a Divesa, para a

" cidade. Nao s6 porque Maringa tem

clientes potenciais para a marca,
mas também ha os da regido.

O gerente destaca que os veicu-
los Mercedes sao elitizados, com
tecnologia embarcada e que con-
ferem status para quem possui. E
para atender esse publico, também
¢ necessaria uma dose de exclusi-
vidade. Segundo ele, a Mercedes
preconiza um formato de atendi-
mento ao cliente justamente porque
ele é mais exigente, o que inclui
atendimento diferenciado desde
a recepgao. Inclusive o cliente que
nédo pode se deslocar a loja, recebe
a visita de um vendedor no local
onde determinar. “O cliente que for
atendido em Maringa terd o mesmo
padrdo em Londrina ou Curitiba,
por exemplo’, diz.

Bancos

As institui¢des bancarias também se
especializaram para atender consu-
midores com alto poder aquisitivo.
O Bradesco langou, em 2003, o Bra-
desco Prime, para atender os clientes
com renda superior a R$ 9 mil e
investimento superior a R$ 100 mil.
“Essa segmentacao foi feita porque
naquela época existia uma demanda
néo so6 de pessoa fisica, mas de juri-
dica”, destaca o diretor do Bradesco
Prime, Diaulas Marcondes.

Ele conta que o atendimento
comega pelo gerente de relaciona-
mento. “Esse publico requer um
gerenciamento da conta e por isso
cada cliente tem um consultor de
relacionamento”. A proposta é que
se faca uma consultoria financeira
treinada e preparada.

Outro passo do atendimento é
oferecer um ambiente exclusivo,
ja que essa é umas das exigéncias
de clientes com o perfil premium,
ou prime, no caso do Bradesco, o
que inclui disponibilizar jornais,

Cliente do Bradesco
Prime conta com
consultor de
relacionamento,
recebe convite

para eventos e

tem vantagens nos
servigos: “queremos
que o cliente veja

o0 banco como uma
marca desejada’; diz
Diaulas Marcondes

canais de tv paga, entre outros, nos
espagos de atendimento. O seg-
mento prime do banco conta com
304 agéncias exclusivas e mais 380
espacos Prime, que sao ambientes
destacados nas agéncias.

Os outros “mimos’”, como defi-
ne Marcondes, sdo programas de
fidelidade com vantagens que favo-
recem, reconhecem e valorizam o
relacionamento do cliente. “Quanto
mais negdcios com o banco, mais
pontos terd o cliente. Além das
vantagens nos servigos bancarios,
os clientes recebem convites para
eventos de relacionamento, tém
beneficios em rede de cinema, além
de vantagens em eventos culturais”.

Outro propésito de oferecer um
servi¢o de alto padrao é tornar o
Bradesco uma marca aspiracional.
“O cliente que melhora a condi-
¢do financeira também quer ser
melhor atendido, ser diferente.
Queremos que o cliente veja o Bra-
desco como uma marca desejada’,
finaliza.
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Rosangela Gris

ia em Analise e Desenvolvimento
de Sistema, na Faculdade Cidade Verde
(ECV),Kléber Lopes Petry ja planejava
a abertura de um negécio proprio, s6
nao imaginava que o projeto se tor-
naria realidade antes da conclusdo da
graduacdo. Formado em dezembro
do ano passado, a comemoragao ¢é
dupla pela conquista do diploma e
pelo primeiro e bem-sucedido ano da
Otemo Solu¢des em Sistemas, empresa
fundada com os colegas Victor Hugo
Gonzales e Eder Moretto Garcia.

O plano de empreendedorismo
foi antecipado dado o sucesso do
sistema de gerenciamento de eventos
online, desenvolvido na disciplina
de Anadlise de Desenvolvimento de
Sistemas. “Criamos a plataforma com
a ajuda e supervisdao de professores
inicialmente para atender uma ne-
cessidade da faculdade. Foram vérios
eventos académicos até surgir o con-
vite para o congresso do Sindicato
dos Estabelecimentos Particulares
do Noroeste do Parana (Sinepe) e,
no ano passado, para o Ticnova, um
evento de Tecnologia da Informagao
e Comunicagdo’, conta Petry.

A participagdo no Ticnova, evento
organizado pelo Arranjo Produtivo
Local (APL) de Software de Maringa,
em agosto de 2013, deu visibilidade a
recém-criada Otemo. “Mesmo com
um prazo apertado, topamos fazer o
Ticnova e foi 6timo. Depois veio a in-
dicagao para a parceria coma ACIM
para o Congresso do Empreendedor,
realizado em setembro passado’,
comemora Petry, que contabiliza
pelo menos 11 grandes eventos no
portfolio da empresa.

Da primeira versdo até a atual, a
plataforma passou por vdrios ajus-
tes e, segundo o sdcio da Otemo, é
facilmente adaptada as caracteristi-

Q;ando entrou no curso de Tecnolo-

Trabalho académico
deu origem a Otemo

Sistema de gerenciamento de eventos online
desenvolvido para uma disciplina da faculdade
deu origem a uma empresa que ja coleciona bons
resultados; agora os recém-formados trabalham no
desenvolvimento de um aplicativo

==

Ivan Amorin

Kiéber Lopes Petry, Victor Hugo Gonzales e Eder Moretto Garcia,

e S

da Otemo Solucdes em Sistemas; empresa tem focado mercado
corporativo e institui¢des de ensino, mas expandira atuacao

cas e necessidades de cada evento.
“O sistema de gerenciamento é um
canal de comunicacéao entre a orga-
nizagdo e o publico-alvo. Por meio
da ferramenta online o participante
faz inscri¢ao, confere a programagao,
escolhe as atividades de interesse e
emite cupons de desconto, se for o
caso. Por outro lado, os organiza-
dores tém a disposi¢ao um painel
administrativo com dados sobre
nimero de inscritos, pagamentos
efetuados, publico, entre outros’,
explica. O sistema possibilitaaindaa
interagao pré e pds-evento com op-

¢oes de questionamentos, divulgacao
deartigos, pesquisa de satisfagao e até
emissdo de certificado.

Até agora o foco da empresa tem
sido o mercado corporativo e insti-
tuicdes de ensino. Os trés socios, no
entanto, tém planos de diversificar
a clientela com a oferta de novos
produtos e servigos. Paralelamente
a reestruturagdo da plataforma de
eventos, o trio trabalha atualmente
no desenvolvimento de um apli-
cativo para uso em pet shops que
deve ser lan¢ado no mercado nos
proximos meses.
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A procura da meta eficaz

Empresas maringaenses apostam no sistema de metas para crescer, concedendo
vérios tipos de bonificagdes para os funciondrios que as cumprem; consultor diz
que o erro mais comum € néo saber mensurar o tamanho do desafio

Ariadiny Rinaldi

’ -
Ecom sorriso no rosto que o

gerente de vendas da Servopa,
revendedora do ramo automobi-
listico em Maringd, Yoshio Suga-
wara, anuncia que a concessiondria
fechou o ano, mais uma vez, com o
objetivo alcangado. “Cumprimos
105% da meta estipulada pela
fabrica e 95% da estipulada pela
empresa’, diz. Outro motivo para
comemorar é que a concessiondria
mudaréa de enderego: a Servopa
cresceu e o espa¢o de seis mil
metros quadrados na avenida Pa-
rand ja ndo comporta a demanda
dos mais de cem funciondrios. A
partir de fevereiro, a revendedora

o
o
-
c
]
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funcionara na avenida Colombo, José Carlos integra o departamento de vendas da Servopa ha 17 anos;
em uma estrutura de 14 mil metros em dezembro ele comercializou 22 carros, 12 a mais que a meta: “a
quadrados. bonificacao é consequéncia do trabalho”

Assim como a Servopa, outras
empresas apostam no plano de 20 anos, profissionais na gestao de condigdo uma ou duas vezes, mas,
metas para crescer. Segundo o pro-  empresas em paises como o Brasil, se na terceira vez também falhar,

fessor associado da Fundacdo Dom  Estados Unidos, México e Japdo.  eleficara frustrado, ird desenvolver
Cabral, Paulo Pires, o primeiro A meta, para ser eficaz, segundo uma apatia e passard a adotar uma
passo paraimplementar a estratégia  Pires, deve ser desafiadora, mas atitude cinica diante das metas”, diz.
de metas é definir o crescimento ndo impossivel. Para o professor, a De acordo com Pires, o erro

desejado pela empresa. “Sdo essas linha ténue que distingue esses dois  mais comum que as empresas co-
metas que ddo direcionamento extremos € o esfor¢o necessario metem ¢é nio saber estabelecer o
aos negocios. E importante saber ~para alcangar cada um. Se, por um tamanho do desafio. “Elas almejam
quanto a empresa quér crescer € lado, uma meta facil ndo provoca crescer muito, porém com poucos
quer lucrar para que saiba as agoes  estimulo e nem exige esforgo adi- recursos’, critica. Apesar do pro-
que terd que implantar. Uma coisa  cional do funcionério, por outro fissional ter grande influéncia nos
¢ dizer: ‘quero crescer cinco ou lado, trabalhar sob o regime de resultados de seu trabalho, atingir
dez por cento. Outra é dizer: que- metas inalcangdveis leva ao desgas- as metas nao ¢ responsabilidade s6
ro dobrar de tamanho’, explica o te com consequéncias previsiveis: dele. Cabe ao gestor estabelecer
professor, que orienta, ha mais de “o colaborador até pode aceitar tal ~objetivos que sejam condizentes a
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realidade da empresa.

Essa realidade estéd atrelada a inti-
meras varidveis, conforme aponta
o gerente comercial da Nissan
Bonsai Motors, Fidelis Pinheiro: “a
economia, ao histérico de vendas,
a estrutura da empresa, a oferta do
meés, a disponibilidade do produto
no estoque, ao potencial de merca-
do de determinada mercadoria, a
competitividade da concorréncia,

- as condi¢des que a empresa estd

ofertando ao cliente e as condigoes
que estd oferecendo para que o fun-
ciondrio consiga fechar o negécio,
entre outros”.

Nao alcangou, e agora?

Quando a meta ndo é alcancada,
a primeira providéncia que a em-
presa deve tomar, conforme Pires,

¢ descobrir a causa do problema.
“Geralmente a dificuldade estd no
‘chao de fabrica, no nivel de exe-
cugao, e ndo no nivel dos gestores.
Depois de determinar as razdes, é
preciso prioriza-las e desenvolver
um plano de agdo para soluciona-
-las”. O professor aconselha, ainda,
que seja feito um acompanhamento
a cada turno de producio, e distin-
gue dois tipos de andlise: a reativa
e a preventiva. A reativa é aquela
feita no final do més, quando a
empresa percebe que ndo cumpriu
o esperado e precisa compensar
no meés seguinte. Ja a preventiva é
realizada no meio do més, quando
0 gestor tem tempo para tomar
uma atitude, caso perceba que ndo
atingira o objetivo.

Nas concessiondrias Servopa e

Nissan Bonsai as metas sdo ana-
lisadas mensalmente. Nas reuni-
oes, a equipe faz um balanco do
faturamento e do desempenho
dos funcionarios no més anterior.
“Caso a meta ndo tenha sido cum-
prida, discutimos trés perguntas
essenciais: € a equipe que nao esta
funcionando? E 0 mercado que nio
estd comprador? Se nao, entdo, o
que segurou essa situacao?”, diz
Sugawara, da Servopa. “Cada um
tem a oportunidade de dar opinido.
Quem se deu bem, expde qual foi o
diferencial utilizado para dar certo.
Quando héd uma equipe treinada e
profissionalizada, a produtividade
é homogénea. Todos vao mais ou
menos no mesmo ritmo. Mas quan-
do ha profissionais qualificados
junto com vendedores iniciantes,
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NEGOCIOS

a tendéncia é que haja disparidade
com maior e mais frequéncia. E
preciso, entdo, dar atencdo aquele
que precisa de suporte”, diz Pi-
nheiro.

Motivacao
O desafio para os vendedores da
Servopa funciona assim: cada fun-
ciondrio precisa vender no minimo
dez carros por més, independente
do veiculo ser novo, seminovo ou
usado. A medida que o numero de
carros vendidos aumenta, o valor
do chassi cresce. “Essa é uma meta
tangivel. Se ndo ha uma meta, o
vendedor pode pensar que ndo
vai fazer diferenca se ele vender
mais ou menos. A tendéncia ¢
ficar estagnado. Com a meta, ele
ndo tem saldrio fixo, entdo precisa
correr atras. Costumamos dizer que
cedemos ao vendedor o espago, o
nome da empresa, o telefone e a
mesa e que o ‘aluguel’ de tudo isso
custa R$ 3,5 mil. Logo, ele precisa
ganhar, no minimo, esse valor por
més’, conta Sugawara.

Vinte e dois carros foi o total de
vendas de José Carlos Pitajanuario

Walter Fernandes
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Metas inalcancaveis levam ao desgaste, segundo o professor Paulo Pires, da
Fundacao Dom Cabral: se falhar na terceira vez, o colaborador ficara frustrado
e passara a adotar uma atitude cinica diante das metas

no fechamento de dezembro. E R$
1, 8 mil foi o montante equivalente
arecompensa por ultrapassar a meta
estabelecida pela emprésa - de, no
minimo, dez carros por més. O fun-
ciondrio, que trabalha ha mais de 17
anos no departamento de vendas, é
um dos melhores no atendimento a
clientes. Para ele, mais importante
do que atingir a meta empreszrial
¢é conquistar a meta pessoal. “Nao
importa o que a empresa impoe, a
meta tem que estar dentro de vocé.

Ivan Amorin

A bonificagao é consequéncia do
trabalho bem feito’, diz.

Na Nissan Bonsai Motors, o de-
safio é semelhante. Cada funciona-
rio tem o objetivo de converter em
venda 15% dos clientes atendidos
mensalmente. “Em média, cada
vendedor atende trés clientes por
dia, o que dd um total de 70 clientes
por meés. Com a porcentagem, a
meta fica em torno de dez carros, o
que é algo palpavel”, explica Pinhei-
ro. Da mesma forma que a Servopa,
a Nissan Bonsai Motors trabalha
com a bonificagdo em escala, em
que o valor do chassi aumenta gra-
dativamente conforme o nimero
de carros. “Essa estratégia gera
saldrio para o funcionario, mas ao
mesmo tempo gera rentabilidade
para empresa’, afirma.

Na empresa de veiculos, ha
também metas para realizagao de
test-drive. De cada dez clientes
que os vendedores atendem por

Na Nissan Bonsai Motors é preciso
converter em vendas 15% dos clientes
atendidos; Fidelis Pinheiro diz que
cumprir metas esta ligado a estrutura
da empresa, disponibilidade do
produto, entre outros

o



meés, pelo menos quatro precisam
ser convencidos a experimentar o
produto. Além disso, os funciona-
rios devem atingir uma quantidade
de prospecgdo de clientes, sair da
concessionaria e ir a eventos, ex-
posi¢oes e feiras com o intuito de
atrair, no minimo, dez possiveis
compradores.

Pinheiro conta que a empresa
chegou a adotar outros planos de
metas, concedendo premiagdes de
acordo com a nota de satisfagdo dos
clientes. “A Nissan telefona para
quem comprou um veiculo na loja
e o cliente responde um questio-
nério, avaliando todas as etapas do
atendimento. Dependendo da nota
atingida, pode-se escolher entre dar
um bonus em dinheiro tanto ao
funciondrio que prestou assisténcia,
quanto a equipe em geral’; conta.

Na opinido do professor Paulo
Pires, o melhor nesses casos é que
a empresa coincida o bonus indivi-
dual com o da equipe, para evitar
o clima negativo de competigdo. “A
empresa depende da performance
de cada um, mas também néo con-
segue desenvolver o produto a me-
nos que exista o esforco em equipe.
A 4rea de vendas tem que trabalhar
em conjunto com a area de crédito,
que, por sua vez, relaciona-se com
a drea de produgdo. Varias células
interferem no servigo que serd
ofertado ao cliente”

O bénus em dinheiro ndo € a
tinica forma usada pelas empresas
para motivar os funciondrios. Entre
as vantagens concedidas pela Oder-
co, distribuidora de eletronicos, es-
tdo premiagdes em viagens, brindes
e voucher para compras. “A maioria
das viagens tem como destino as
cidades do Parand. Mas em uma
campanha recente premiamos qua-
tro colaboradores e suas familias
com um cruzeiro de quatro noites

Walter Fernandes

Oderco premia equipe com viagens, brindes e voucher para compras de

X

produtos da empresa; na foto, a gerente comercial, Elisangela Melo

pela costa do Brasil. J& os brindes
sdo produtos comercializados pela
empresa, como TVs, videogames e
acessorios de informatica’, conta a
gerente comercial, Elisaingela Melo,
que é responsavel pela implantacio
do plano de metas na distribuidora.

Para mostrar que o funcionario
estd no caminho certo, a Virginia,
distribuidora de bebidas, aposta na
promogao, seja na mudanca de car-
go com um novo salario e até atri-
buindo uma nova atividade. “Todos
os vendedores comecam cobrindo
as férias dos vendedores efetivos. Se
cumprir a meta e realizar um bom
trabalho, ¢ efetivado em uma rota.
Surgindo uma vaga, ele passa a ser
vendedor segmentado, atendendo
somente os distribuidores, lojas
de conveniéncias, choperias ou
supermercados. Ele vai crescendo e
pode chegar ao cargo de supervisor
ou gerente de um setor”, explica o
gerente de vendas, Jander Etgeton.

Reconhecimento

Ha, também, outro tipo de recom-
pensa: a ndo financeira. Esta en-
volve sentimentos de crescimento
individual e busca promover o
maior engajamento do funcionério

em suas atividades. Na opinido de
Pinheiro, da Bonsai, um “tapinha
nas costas” pode funcionar como
incentivo mais significativo do que
o saldo da comiss@o no final do més.
“Costumo dizer que o vendedor é
mercendrio e s6 pensa em vender
para ganhar dinheiro. Isso é natural,
porque vive de comissao. Mas existe
um tipo de reconhecimento que
nao hd dinheiro que pague. Dar um
elogio sincero, usar um funcionario
como exemplo e fazer mencao hon-
rosa do desempenho em publico, na
frente de uma reunio, por exemplo,
também despertam uma motivacio
muito grande’, diz.

A escolha entre a recompensa
financeira e ndo financeira, segundo
o professor Paulo Pires, deve ser feita
de acordo com o grau de caréncia
dos funcionérios. “Quando os fun-
ciondrios moram em apartamentos
alugados e tém o sonho de comprar
uma casa propria ou, em situagoes
mais carentes, que precisam de
recursos para alimentagdo, satde
e outras necessidades basicas, com
certeza, o dinheiro é o melhor mo-
tivador. Tirando esses casos, o reco-
nhecimento profissional se sobrepde
a premiagao financeira’, avalia. [l
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Para atrair o cliente sem ser
exagerado ou desagradavel

Taticas como jogar papel picado em frente a loja e antincio de promogao por
meio de locutores devem ser usadas com cuidado, j4 que uma pesquisa da
ACIM revela que maioria dos consumidores é contrdria a estas estratégias;

Rubia Pimenta

Aestratégia parece boa. Afinal, diz
o ditado que quem ndo é visto,
ndo élembrado, certo? Nem sempre.
Um estudo feito pelo Departamento
de Pesquisa e Estatistica da ACIM
(Depea) mostra que agoes exageradas
para chamar a atengdo do cliente po-
dem ter efeito inverso, promovendo
uma imagem negativa da empresa.

Jogar papel picado em frente a loja,
parecendo uma festa, para a maioria
dos clientes nio é uma a¢io eficiente.
Dos 481 entrevistados, 69% disseram
ndo aprovar, por conta da sujeira.

Oslocutores, que chamam os clien-
tes para aloja com microfones e anun-
ciam promogoes, também parecem
ter perdido a popularidade. A pesqui-
saapontou que 51% dos entrevistados
sdo contrarios as propagandas feitas

consultor explica como chamar a atencdo sem ser apelativo

por esses esses profissionais.

A insisténcia em fazer o cliente en-
trar na loja, por meio de abordagem
direta nas ruas, ou forgar para que ele
adquira determinado produto pode
fazer com que o cliente ndo volte ao
estabelecimento. Um exemplo vem
de lojas de departamento que con-
tratam funciondrios especialmente
para convencer os clientes a adquirir
um cartdo de crédito.
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Promogodes nao verdadeiras

Outra estratégia é anunciar promo-
¢oes durante todo o ano, colocando
faixas e banners em frente ao estabe-
lecimento sem que 0s pregos estejam
realmente mais baratos. O consultor
do Sebrae Gustavo Ishikawa alerta
que a prética pode trazer descrédito.
“Com o tempo as pessoas percebema
estratégia enganosa e passam a evitar
aloja” Ele explica, porém, que manter
promogdes constantes ¢ uma pratica
comum e recomendada. “Vendendo
um item mais barato é possivel tra-
zer o cliente para a loja e lucrar com
outras mercadorias agregadas”. No
entanto, a0 anunciar uma promogao
os precos devem, realmente, ser me-
lhores que os da praga.

Outra tatica adotada para “for-
¢ar” a atengdo do cliente € expor os
produtos nas calgadas. A atitude €
reprimida por lei municipal desde
2011. Os estabelecimentos que deso-
bedecerem a norma recebem multa
de R$ 500, podendo dobrar em caso
de reincidéncia.

Solugdes

Por onde andam as pessoas sao
bombardeadas por propagandas, em
veiculos de comunicagio, outdoors,
panfletos, correspondéncias e até no
celular. Para que a propaganda de
uma empresa apareca, sem ser taxada
de chata ou apelativa, é necessario ser
criativo e ter bom senso. O primeiro
passo para isso, segundo o consultor
do Sebrae, ¢ reconhecer que todo
exagero é negativo. “Todas as ferra-
mentas de marketing, como o papel
picado em frente a loja ou os locuto-
res, sdo interessantes até 0 momento
que passam a ser exageradas. Elas nao
podem ser agressivas, ou seja, invadir
o espaco do cliente, forga-lo a fazer
algo que realmente néo é o seu desejo,
constrangé-lo. O exagero sempre traz
uma imagem negativa, frisa Ishikawa.

“Todas as ferramentas de marketing sao interessantes até o momento que
passam a ser exageradas. Elas nao podem invadir o espaco do cliente” diz o
consultor Gustavo Ishikawa

Outra questdo é conhecer o publi-
co-alve. “Locutores, papéis picados,
rojoes e baldes sio métodos mais
indicados para lojas populares. Os
consumidores das classes mais altas
fogem deste tipo de antincio”. O
consultor explica que os clientes das
classes C, D e E sdo atraidos por este
tipo de propaganda por conta de suas
caracteristicas de vida. “Muitos mo-
ram longe e como véo a regido central
sem muita frequéncia, o que lhes
chama neste momento so os precos
e a aparéncia da empresa’, afirma.

A tética de jogar papel picado em
frente a loja, no entanto, deve ser
usada com cautela. “Colocar baldes,
papel picado e serpentinas dao a
impressdo de uma festa e chama a
atengao. No entanto, fazer isso com
frequéncia passa a ideia de uma loja
suja, que desrespeita 0 meio ambiente.
Oideal € guardar esses métodos para
datas realmente festivas, como o Dia
das Maes’, opina Ishikawa.

Sobre os locutores, o consultor
reforga que o ideal é ndo constranger
os clientes. “Chamar alguém que estd
passando pela rua pelo microfone,
convidando-o a comprar ou entrar
na loja € muito ruim. Tem gente que
fica timida e chega a atravessar a rua

para nao passar por esse constrangi-
mento. O ideal ¢ que o profissional
faga a animagéo falando dos precos e
da qualidade para que o cliente fique
a vontade na loja”

Abordagem direta

A abordagem de clientes na rua deve
ser feita sempre com cuidado, visan-
do oferecer algum beneficio a eles.
“Simplesmente chama-lo para entrar
na loja é péssimo. O interessante
¢ oferecer algum beneficio, como
fazem algumas lojas de perfume,
que distribuem amostras gratis da
fragrancia, ou empresas de alimentos,
que oferecem petiscos e doces”.

Sobre o oferecimento de cartdes de
crédito, Ishikawa explica que a tdtica
¢ interessante para evitar a inadim-
pléncia, no entanto, o trabalho deve
ser feito de forma natural. Se o cliente
demonstrar que ndo tem interesse,
nao insista.

O mesmo cuidado deve-se ter na
hora da compra. “Se o cliente entra
na loja e o vendedor fica insistindo
demais para que leve um produto, ele
afugenta o consumidor. No comércio,
assim como na vida, é essencial ter
bom senso e sentir a receptividade de
cada pessoa’, diz Ishikawa.
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A campanha do comércio com
sorteio de prémios voltou

Campanha “Natal com presentdo” contemplou consumidores com trés carros zero;
realizada pela ACIM e Sivamar, promog¢do foi um atrativo para as vendas

‘.{“Qi&—t(- Yo
i /:

Reinaldo da Silva, Marcela Watanabe Faustino e Rosania Amaral Costa ganharam os trés automéveis

ais de 600 mil cupons foram
depositados, em menos de um
més, nas urnas da campanha “Na-
tal com presentao’, realizada pela
ACIM e Sindicato do Comércio
Varejista e Atacadista de Maringd e
Regiao (Sivamar). A promogao era
uma reivindicacdo do comércio
local, principalmente de lojistas
de rua para incrementar as vendas.
Entre 9 de dezembro e 7 de
janeiro os consumidores que
gastaram R$ 70 nas lojas identi-
ficadas ganharam um cupom da
promogdo para concorrer a trés
automoveis zero Classic, da Che-
vrolet. A campanha funcionou da
seguinte forma: foram realizados
dois sorteios, sendo que no pri-
meiro, em 20 de dezembro, dez
consumidores foram contempla-
dos para participar do teste de
chaves - apenas uma acionou o
veiculo. No segundo sorteio, em 10
de janeiro, 20 consumidores foram
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contemplados e dois deles estavam
com a chave premiada.

Reinaldo da Silva foi o0 ganhador
do primeiro carro - ele participou
do teste em 27 de dezembro. O
cupom sorteado de Silva foi de-
positado na urna da loja For Boys
- For Girls. “Comprei e depositei
0s cupons na urna sem muita espe-
ranga de ganhar. Coloquei na mao
de Deus”, disse. Ele, que é casado e
tem duas filhas, ficard com o carro
novo e colocard o atual a venda.

Emogido e lagrimas
Marcela Watanabe Faustino, mo-
radora da Vila Santo Ant6nio, e
Rosania Amaral Costa, da cidade
de Fldrida, foram as contempladas
com os dois ultimos carros. Elas
participaram do teste das chaves
na praca Raposo Tavares em 18
de janeiro.

Mae de um bebé, Marcela, que é
balconista, disse que o carro veio

Classic da campanha de Natal

em boa hora. “Como minha mae
tem um carro, pretendo vender o
que ganhei. Vai me ajudar muito”,
contou. Ela concorreu ao prémio
com cinco cupons que recebeu ao
comprar roupas na Kayama Modas.

“Tinha muita fé em Deus que
ganharia, estou muito feliz”, disse,
entre lagrimas, Rosania Costa, que
¢ funcionaria publica do Estado.
“Sempre fago minhas compras no
comércio de Maringd e tive sorte
desta vez”, comemorava ela, que
fez compras na Gouveia.

O presidente da ACIM, Marco
Tadeu Barbosa, ressalta que a volta
dos sorteios de prémios foi um
uma solicitagdo dos proprios co-
merciantes. “Agradecemos a todos
0s empresarios que participaram
por acreditarem que iniciativas
como esta incrementam o comér-
cio”. Os 30 consumidores contem-
plados ganharam uma cesta de
produtos Meleus e Frigdo.
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Uma decisde

Divulgagdo

identificou e a familia se retine com periodicidade para discutir os negdcios

Sucessao: a

nformacoes do Instituto Brasi-

: Fy @ leiro de Geografia e Estatistica
| n e (IBGE) mostram que a0 menos
e Ssa rI a um quarto das empresas brasileiras

fecha as portas no primeiro ano de

. L f funcionamento. Este porcentual

co n C| I sobe para quase 50% ao longo dos
g primeiros trés anos de vida de um

: empreendimento, o que significa
dizer que, anualmente, sio fecha-

‘ , y O 4 L
| n e o CI e a m I I Ia dos no minimo 125 mil negécios
I no pais.

Sob a 6tica de mercado geral, e
ndo somente das.novas empresas,

Transiq;éo empresarial ainda é um assunto pouco ¢ importante destacar que o nu-

5 debati . mero de fechamentos anuais con-
I e tl(,lo. € tratado, de forma geral, sem a aten¢dao  tabilizados pelo IBGE é maior do
% Ce€ssaria pelas empresas no Brasil; familias nao gu? este, er{rjl fungédo de urrlla série
i €vem ver e fatores. Um, em especial, mere-
% com 3 ai O processo como tabue P odem contar ce atengdo por envolver questdes
aJUda de consultorias de ordem pessoal: o fechamento
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de empresas familiares.

Na maioria dos casos, os proble-
mas que levam empresas familiares
ao fechamento - ou a venda para
corporagdes maiores e o conse-
quente desaparecimento da marca
- é a dificuldade para lidar com o
processo de sucessao. Criadas pelos
patriarcas, quando em dificuldades,
estas empresas enfrentam toda
a sorte de obstdculos para que o
processo seja promovido de forma
tranquila.

Familias em disputa, filhos com
ciimes e empregados que se acham
mais merecedores podem criar um
ambiente ruim o suficiente para
que a empresa nao sobreviva ao
processo. E ainda hd a resisténcia
em se falar da sucessao empresa-
rial familiar, j& que muita gente
encara 0 processo como sinénimo
de “morte”, e ndo de transi¢ao, em
funcdo de varidveis muito mais
faceis de serem encaradas, como
aposentadoria.

Aos empresdrios, é importante
que este processo deva ser desen-
volvido da forma mais profissio-
nalizada possivel. Para isso, 0 apoio
com assessorias e consultorias pode
se mostrar de grande valia, identifi-
cando vontades, vocagdes e pessoas
dispostas a ajudar, tanto na familia
quanto na empresa.

“Em primeiro lugar, é importante
que o fundador da empresa tenha
a certeza de que os filhos querem
sucedé-lo. Isso ndo significa, contu-
do, que os sucessores em potencial
devam trabalhar a vida toda na

“Claro que sempre esperamos que
nossos filhos sejam excelentes no
que fazem, mas qualquer habilidade
pode ser desenvolvida’, afirma a
consultora Sonia Jordao

empresa da familia. Outras expe-
riéncias, em dareas diferentes, sio
sempre validas, até mesmo para que
se confirme se a vontade realmente
existe”, afirma a consultora organi-
zacional e especialista em lideranca
Sonia Jordao. “A vivéncia ampla
sempre trard acréscimos positivos
na vida de qualquer pessoa, e para
a empresa isso € muito benéfico’,
explica.

Habilidades

Identificada a vontade do filho - ou
dos filhos - em suceder o pai ou mée
no comando da empresa, a divida
mais comum ¢ se ha vocagdo para
o exercicio que serd oferecido. A
questdo é realmente comum, mas
Sonia a relativiza. “Qualquer habi-
lidade pode ser desenvolvida. Claro

que sempre esperamos que nossos
filhos sejam excelentes no que fa-
zem, mas temos que ter consciéncia
de que podemos formar bons ges-
tores, como € comum em qualquer
empresa, mesmo que eles nao sejam
os ‘melhores”, diz.

Sonia exemplifica usando duas
caracteristicas comuns a gestores:
lideranca e capacidade administra-
tiva. “O filho candidato ao cargo de
presidente de uma empresa pode
ser um excelente lider, mas um
administrador ruim. Neste caso, ele
pode tanto ser treinado em admi-
nistragao quanto nomear alguém
que complete esta necessidade”

Estas sdo questoes que devem ser
discutidas em ambito familiar. Mas
¢ importante, por outro lado, deixar
claro que sdo debates que devem
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ser realizados em nivel profissional,
e ndo no almog¢o de domingo. E
ai reside mais um problema a ser
tratado quando se fala de sucessdo
familiar, que ¢ a resisténcia a pro-
fissionalizacao.

O modelo ideal para este tipo
de discussdo envolve a criagdo de
conselhos familiares nas empresas.
Sao departamentos tteis tanto para
colocar em pauta assuntos de uma
s6 familia quanto para estabelecer
critérios de gestdo que envolvam
varios sobrenomes, no caso de em-
presas que tém duas ou mais fami-
lias como acionistas, por exemplo.

Mas a criagdo de conselhos de
familia ainda é rara. A fabricante
de produtos para distribuigdo elé-
trica Romagnole encaixa-se entre
as excecoes. Fundada em Manda-
guari, na regido metropolitana de
Maringa, ha 54 anos e transformada
em sociedade an6nima ha cerca de
seis, a empresa ganhou, no mesmo
periodo, um conselho para tratar a
sucessdo. Quem o preside ¢ a con-
selheira de governanga corporativa
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e consultora em gestao de empresas
familiares Silvana Romagnole.

Foi gragas  criagdo do conselho
que os programas de sucessdo, ca-
pacitagdo e formacio dos herdeiros
se consolidaram na Romagnole.
Com isso, as geragoes seguintes
recebem o treinamento necessario
para que no minimo sejam bcns
acionistas - ndo necessariamente
diretores da companbhia.

Sucessao por competéncia

“O ideal é que as afinidades, voca-
¢Oes e habilidades sejam identifica-
das ainda na adolescéncia. Assim,
os herdeiros podem se envolver
no processo de transi¢do o quanto
antes, como foi na Romagnole”,
conta Silvana. L4, por sinal, a pri-
meira troca sucessoria é recente. O
presidente, Alexandre Romagnole,
é filho dos fundadores da empre-
sa. Foi capacitado como todos os
herdeiros, mas néo teve privilégios
no momento da escolha do novo
gestor. “Ele participou de um pro-
cesso de sele¢do juntamente com

Silvana
Romagnole
preside o
conselho de
governanca da
Romagnole: Ia
os herdeiros sao
treinados e o
novo presidente
da companhia
concorreu com
outros executivos
no processo de
selecao

T

outros executivos e foi escolhido
por competéncia’, diz Silvana.

A gestao da Romagnole deixa
clara a importancia da profissio-
nalizagdo do processo sucessorio.
Contando com a compreensio
da familia, a participagdo de um
herdeiro em uma selecdo normal
deixa claro que a escolha se deu por
critérios profissionais, e nao por
favorecimento. Isso evita problemas
como discussdes entre familias
acionistas ou descontentamento
entre funciondrios antigos.

Silvana reforga também que a
gestdo profissional do processo de
sucessdo nao é restrita a grandes
empresas. Segundo ela, é possivel
adaptar treinamentos e capacita-
¢Oes para atendimento em qualquer
nivel. “Muitas vezes, os pais, funda-
dores de um negdcio, s6 comegam
a pensar nisso quando hd uma crise
instalada. Esse atraso € o responsa-
vel, muitas vezes, por fechamento
ou venda do negdcio. A gestio pro-
fissional da sucessdo ajuda muito,
podendo colocar a disposigdo dos




empresdrios até mesmo terapia
familiar para a administracdo de
conflitos”, conta Silvana.

A experiéncia de Silvana no as-
sunto e a necessidade de disseminar
informagdes sobre a sucessdo em-
presarial familiar fizeram com que
a ACIM criasse uma nova diretoria.
Muito em breve, a conselheira - que
estd entre as 60 mulheres no Brasil
credenciadas pelo Instituto Brasi-
leiro de Governanga Corporativa
(IBGC) - assumira a vice-presi-
déncia para Assuntos de Sucessao.
“A expectativa é de que esta nova
diretoria possa ajudar bastante, ja
que o assunto ainda ¢é tratado qua-
se como um tabu. Muitas familias
simplesmente se negam a discutir o
assunto, por ego ou outras questoes
pessoais’, afirma Silvana.

Convivéncia maior
O imobiliarista Silvio Iwata iniciou

o processo de sucessao ha alguns
anos, com dois dos filhos dele en-
volvidos diretamente no negécio.
“Dentro das atividades de uma
imobilidria, cada um assumiu fun-
gOes na area que mais se identificou.
Também estamos sendo acompa-
nhados por uma assessoria para o
assunto, e fazemos com constancia
reunides familiares para a troca de
experiéncia e avaliacdo de resulta-
dos”, conta.

Quem acompanha Iwata na
imobilidria sdo os filhos Silvinho
e Tais. Mas o empreséario também
lidou com um exemplo inverso:
o filho Diogo cursa Medicina, e
mostra-se bem inclinado a néo
se envoiver diretamente nos
negodcios da familia. “Isso fez
com que tivéssemos uma outra
preocupacio, de ordem familiar:
ainda que o Diogo prefira nao es-
tar conosco na vida profissional,

sempre que pode ele participa
das nossas reunides de negdcios.
E uma forma de nos integrarmos.
O trabalho, que muitas vezes ¢
motivo para que parentes fiquem
longe uns dos outros, para nos
se transformou em motivo para
uma convivéncia ainda maior”.

Para reforcar a importancia
de encarar com seriedade um
processo de sucessdo, Iwata usa
como metdfora a imagem de
uma corrida de revezamento. “O
corredor que vai passar o bastao
ja deu tudo de si, estd cansado,
mas sabe que precisa manter o
ritmo para que o atleta que vem
na sequéncia possa pegar o bas-
tdo sem problemas, sem perder
tempo. Para isso, é importante
que toda a equipe entenda que
todos precisam estar no mesmo
ritmo, falar a mesma lingua, se
entender”. M

O Nucleo de Uniformes de Maringa
acompanha vocé em todas as fases da sua vida...

Por isso, valorize esse produto. Valorize sua empresa.

Contate-nos:

www.uniformesemmaringa.com.br

UNIFORMES

BRUNA
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Pichacao no Instituto de Educacao de Maringa; ao contrario da grafitagem, que é uma arte
urbana, pichacao contém escritos cifrados e rabiscos e nao tém autorizacao

Abaixo as pichagoes

Grupo de trabalho criado em Maringa esta combatendo as pichagdes, que

- s30 um crime ambiental e trazem prejuizos ao patrimonio publico e as

empresas; pichadores foram identificados e terdo que reparar danos

Rosangela Gris

/] Eu pixo, vocé pinta, vamo vé

quem tem + tinta (sic)”, desafia
o pichador em recado deixado em
uma das paredes do Instituto de
Educa¢do de Maringd. O tradicio-
nal colégio estadual localizado na
area central da cidade é apenas um

dos alvos de atos de vandalismo.
Na lista de patrimonios marcados
a tinta estdo prédios publicos e
privados, muros, monumentos e até
equipamentos de seguranga. Nem
mesmo a Catedral Basilica Menor
Nossa Senhora da Gléria - monu-
mento simbolo da cidade - escapou
da acdo de pichadores.

O fen6meno da pichagdo como
forma de expressdo transgressora
se alastrou no contexto urbano
brasileiro nos ultimos meses, es-
pecialmente ap6s a onda de mani-
festacoes que tomou conta do pais
e levou milhares de pessoas as ruas
em 2013. O promotor de Justi¢a
Mauricio Kalache reconhece que o
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numero de pichagées em Maringa
aumentou depois dos protestos
populares, mas ndo vé a mesma
motivagado entre pichadores e ma-
nifestantes. “O que se vé ao andar
pela cidade sdo frases ofensivas,
simbolos e rabiscos desprovidos de
valor artistico, politico ou comuni-
cativo. Essas pichagGes sdo resulta-
do de atos de vandalismo narcisista
e individualista praticados em sua
maioria por jovens que langam
mio dessa pratica como forma de
demarcar territorio e confrontar a
sociedade”, afirma.

O promotor diz néo ter divida
sobre a diferenca entre pichagdo e
grafite, esta tltima considerada arte
urbana. Segundo ele, a grafitagem
é frequentemente representada
em figuras e desenhos coloridos,
enquanto as pichagdes se resu-
mem a escritos cifrados e rabiscos.
“Embora se diferencie da pichagéo
por suas formas gréficas, o grafite,
quando feito sem autorizagao,
também é uma conduta criminosa’,
acrescenta.

Em resposta aos casos de picha-
¢bes mais comuns, o Ministério
Publico (MP) e a Guarda Munici-
pal criaram um grupo de trabalho
permanente para conter a agdo de
pichadores e preservar o patrimé-
nio publico. O grupo é formado por
Promotoria, prefeitura, policias,
escolas, Conseg e ACIM, cada qual
com um papel.

“A parte operacional de identifi-
cagio e repressao caberd as policias
Civil, Militar, Florestal e 2 Guarda
Municipal. Para a discussdo de
medidas preventivas, foi criado
um grupo socioeducador que sera
coordenado pela promotora da In-
fancia e Juventude, Mdnica Louise
de Azevedo, com participagdo da
prefeitura e escolas. Ja as medidas
punitivas ficardo a cargo do promo-

Ivan Amorin
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tor do Meio Ambiente, José Lafaieti
Tourinho, ja que a pichacédo é crime
ambiental previsto no Artigo 65,
explica Kalache.

Investigacao

A iniciativa de criar o grupo de tra-
balho surgiu ap6s uma investigacao
da Guarda Municipal, realizada no
segundo semestre do ano passado.
Por trés meses, guardas munici-
pais monitoraram a 4rea central e
constataram inscri¢des comuns na
cidade, através das quais identifi-
caram cinco pichadores. Dois deles
sdo menores, pertencem a familias
de classe média e estudam em um
colégio publico.

Um deles ¢ o autor da inscricio
“eu pixo, voceé pinta, vamo vé quem
tem + tinta (sic)”, citada anterior-
mente. Ao lado do recado, foi
pichado o niimero 163 (artigo do
crime de dano). “Isso demonstra
conhecimento da lei e consciéncia
de estar agindo de forma crimino-
sa, diz Kalache.

Uil
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Segundo Joao Carlos Virmont Porto, chefe da Guarda Municipal, um banco de

dados foi organizado com nomes dos pichadores e fotos; material também sera
disponibilizado para as empresas

) \

Ja a marca do outro adolescente
pode ser vista no Parque do Inga,
no Hotel Bandeirantes, no Estadio
Willie Davids e na Universidade
Estadual de Maringda (UEM). Os
dois foram ouvidos pelo MP, as-
sumiram a autoria das pichagdes
€ se comprometeram a reparar 0s
estragos.

A investigacdo da Guarda tam-
bém chegou a identidade do pi-
chador que prefere marcar postes,
caixas de energia elétrica e vagoes.
O rapaz ¢ casado, pai e tem empre-
go fixo. Os outros dois identificados
costumam espalhar inscri¢oes na
UEM e na Vila Olimpica. “Nem
todos tém nogdo da gravidade do
ato praticado’, opina o sargento
Jodao Carlos Virmont Porto, chefe
da Guarda Municipal.

Cientes ou nao do ato infrator
praticado, os pichadores identifi-
cados tiveram os nomes incluidos
no banco de dados que estéd sendo
organizado e ficard disponivel a so-
ciedade. “Além dos dados pessoais,
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foram anexadas fotos das inscri¢oes
pichadas. Essas informagdes serao
disponibilizadas também ao setor
privado que tiver imdveis, muros,
fachadas ou paredes danificadas.
Desta forma sera mais facil identi-
ficar o autor e obter a reparagdo do
dano’, explica o sargento Porto. As
dentncias de picha¢des podem ser
feitas pelos telefones 181, 156 e 153.
A Secretaria Municipal de Obras
Publica (Semusp) iniciou o levan-
tamento dos custos para reparar
o patrimdénio danificado e ndo
pretende tirar dinheiro dos cofres
publicos para cobrir o prejuizo. “O
municipio entrard com processo
de reparacdo de danos e cobrard
dos pichadores os valores que serdo
gastos para apagar as pichagoes e
limpar a cidade’, explica o secretd-
rio municipal, Vagner Mussio.
Segundo Mussio, ainda néo foi
possivel calcular o prejuizo uma vez
que o trabalho de levantamento de
danos est4 apenas no inicio e deve
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demorar pelo menos seis meses. De
acordo com os nimeros levantados
até dezembro do ano passado, a
Semusp contabilizava 28 postos
de saude, 100 escolas municipais,
400 prédios publicos, pragas, além
dos tradicionais cartdes postais
Catedral, Estddio Willie Davids e
Ginasio Chico Neto.

O secretario calcula gastos eleva-
dos para apagar os rastros de van-
dalismo. “S6 a limpeza da Catedral
custard R$ 5 o metro quadrado,
e sdo muitos para serem limpos”.
Pelos calculos de Mussio, a pintura
da Vila Olimpica - outro ponto
marcado pelas pichagdes - nao
deve sair por menos de R$ 50 mil,
considerando o or¢amento de R$
13,50 o metro quadrado.

Punicao x debate

Além da reparagdo do dano, o
grupo defende punigdes aos pi-
chadores. O promotor do Meio
Ambiente, José Lafaieti Barbosa

Walter Fernandes

| Reuniao, na
ACIM, do grupo
de trabalho

que foi criado
para combater

as pichagoes:
Ministério Publico,
policias e Guarda
Municipal sao
alguns dos drgaos
que integram o
grupo

Tourinho, ressalta que pichagio
é crime ambiental - previsto no
artigo 65 da Lei 9.605/98. A pena
prevista para quem comete atos
desse tipo é de detengdo de trés
meses a um ano, mais multa. Se a
acdo de vandalismo for praticada
em im6vel tombado pelo patrimo-
nio publico, a pena aumenta para
seis meses a um ano de detengao.

Embora previstas em lei, Touri-
nho reconhece que raramente sio
aplicadas medidas privativas de li-
berdade. “O autor da pichagao pre-
cisa ser responsabilizado pelo ato
e responder judicialmente. Porém,
em casos de condenacao, medidas
alternativas como a prestacao de
servico a comunidade se apresen-
tam como penas mais eficientes e
adequadas do que prisao’, diz.

Da mesma forma pensa a pro-
motora Ménica Louise de Azevedo,
defensora do didlogo e do debate
sobre teméatica no ambito socio-
educativo. Para ela, a pichagdo,
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Walter Fernandes
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Nuno Miguel Brizida Barros, hoje
reconhecido como grafiteiro,
comegou como pichador: “naquela
época ndo era arte o que eu fazia. £
vergonhoso ver prédios publicos e
monumentos pichados”

ainda que ilegal, trata-se de uma
forma de manifesta¢do e ndo deve
ser tratada apenas como um caso
de vandalismo. “Essas intervengdes
sdo a maneira que muitos desses
jovens encontraram de se comuni-
car, de ganhar voz na sociedade. E
preciso ouvi-los e abrir didlogo, e
ndo reprimi-los”.

Para a promotora, Maringd
carece de espacgos publicos para
manifestacoes e eventos culturais,
artisticos, politicos e de cidadania
dajuventude. Ela acredita que, atra-
vés de politicas publicas, é possivel
criar um ambiente urbano saudé-
vel, dar voz aos jovens e desvid-los
da marginalizagdo. “A fronteira
que separa a pichac¢do do grafite
¢ muito ténue, lembrando que a
tltima trata-se de uma subcultura
vinculada ao movimento hip hop,
presente nas médias e grandes
cidades brasileiras. E preciso dire-
cionar o talento desses jovens para
a arte urbana e transforma-los em
liderangas positivas na sociedade”
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Os tracos marcantes e a cor
da arte urbana do angolano
Nuno Miguel Brizida Barros serao
atragoes da exposicao que reunira
artistas nacionais e internacionais
em Brasilia, entre junho e julho
deste ano. O convite para assinar
um dos painéis do evento veio
apos a participagao na 22 Bienal
Internacional Grafitti Fine Art,
realizada no inicio de 2013, em
Sao Paulo.

Hoje referenciados em galerias,
os desenhos de Barros - também
conhecido pelo codinome Skor
- nem sempre tiveram status
de arte. No inicio, em vez de
elogios, ele colecionava broncas
de policiais que o confundiam
como pichador. “Naquela época
ainda nao era arte o que eu fazia,
eram uns rabiscos que foram
aperfeicoados com o tempo”,
reconhece o artista, que deixou
Angola e a guerra civil do pais
natal aos cinco anos e mudou-se
com a familia para a Europa, onde
deu os primeiros passos no grafite.

Foi nos muros de Lausanne,
cidade encravada nos Alpes da
Suica, que o entao adolescente
- na época com 15 ou 16 anos
- descobriu-se grafiteiro. Porém
para aperfeicoar o talento, o
grafiteiro precisou convencer

pichadoralartista de rua
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0s pais e, principalmente, as
autoridades locais que o que fazia
era arte. Em certa ocasiao, ao ser
flagrado grafitando, foi levado para
delegacia. Depois de argumentar
com o delegado, foi orientado
a pedir autorizacao a prefeitura
para pintar espacos publicos. No
dia seguinte, foi ao departamento
indicado, advogou em causa prépria
e saiu de la com uma autorizacao
para grafitar uma passagem
subterranea, além de uma quantia
em dinheiro no bolso para comprar
spray. “Fui o primeiro a ter um grafite
legalizado em Lausanne”, gaba-se.

O grafiteiro diz que a postura das
autoridades suicas foi decisiva para o
desenvolvimento da sua arte. Liberado
para grafitar, a pratica fez com que
0s rabiscos iniciais ganhassem
formas de desenhos e personagens
coloridos - caracteristicos do grafite
— e tornassem-se a fonte de renda
de Barros até hoje, agora em solo
brasileiro. Desde 2010, 0 angolano
vive em Marings, cidade que adotou
como lar ap6s o casamento com uma
maringaense.

Aqui ele ganha a vida com arte
urbana e ilustracao e torce para
que esse seja o futuro de outros
jovens pichadores. “Sou contra o
'pix0’ E vergonhoso ver prédios
publicos e monumentos pichados
com xingamentos e frases ofensivas.
Porém muitos desses jovens tém
talento que pode ser aperfeicoado e
redirecionado para arte. Em Maringa,
faltam politicas de incentivo e
espacos para as expressoes artisticas
urbanas. Se fosse feito um trabalho
como na Europa, ao invés de danos
a patrimonios publicos, esses jovens
estariam colorindo e dando vida a
espacos cinzentos'.
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maRINGA HISTORICA

MIGUEL FERNANDO

O Cine
Teatro Plaza
@ NOSSOo

Campanha organizada pela classe
cultural de Maringa busca reformar e
reabrir o Cine Teatro Plaza, localiza-
do na Travessa Guilherme de Almei-
da, em frente a Praga Raposo Tavares.

Sob o lema “O Cine Teatro Plaza é
nosso’, que tem fanpage no Facebook
com mais de 1,2 mil seguidores, lide-
rancas do setor tém se reunido perio-
dicamente para debater os melhores
rumos de um dos tltimos cineteatros
de rua do Parand. Foi a partir desta
articulacao que os vereadores apro-
varam uma emenda no or¢amento de
Maringd de R$ 2 milhdes. A grande
parte deste acréscimo devera ser uti-
lizada pela Secretaria Municipal de
Cultura para a readequacgao do teatro.

Para entender a importancia deste
equipamento cultural, vamos recorrer
a historia: apesar de Maringa possuir
unidades de cinemas em diferentes
regides da cidade desde a década de
1950, em 1968 um grupo de empresa-
rios do setor iniciou a constru¢ao do
ainda Cine Plaza, que foi inaugurado
um ano mais tarde.

Os grandes sucessos do cinema na-
cional e internacional eram transmiti-
dos nas sessdes do Plaza e, para atrair
o grande publico, além de cartazes
pintados.a mao em frente ao cinema,
anuncios ocupavam os espagos publi-
citarios das radios ¢ jornais da época.

O concorrente direto do Plaza foi
o Cine Maringd, que funcionou na
avenida Getulio Vargas, a poucas
quadras de distancia. Mesmo assim
diversos registros apontam que as
duas empresas tiveram éxito na atra-
¢do de publico.

Apesar do cinema ter sido o foco

CinePlazaa dlrelta,na der.ada de
1970; a esquerda, o Centro Comercial
aparece ainda em construcao

Fachada do Cine Teatro Plaza, 2014

central do Plaza, outras expressoes
artisticas encontraram cadeira cativa,
como encenagoes teatrais e shows mu-
sicais. Foi por isto que a palavra teatro
foi agregada ao nome.

O Plaza, como ficou conhecido, se
tornou ponto de encontro de jovens de
diferentes classes sociais até a década
de 1980. A questio mais importante e
que muitas vezes ndo € analisada dos
pontos de vista histérico e social é que
o Plaza, além de ser o mais recente do
que seus congeéneres daquele periodo,
estava proximo do Terminal Urbano
e da praga Raposo Tavares, que sdo
locais de grande movimentagio. Essa
proximidade com a comunidade fez
com que o Femucic, um dos maiores
festivais de musica do estado, ocupasse
por diversas oportunidades seu palco.

O Cine Teatro Plaza foi vendi-
do para o municipio em 1991 e sua
gestdo foi positiva até 2003, quando
o Corpo de Bombeiros interditou o

AN GIRARDOT,
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REVE-PLAZA

.| prédio pela primeira vez em fun-
¢do da necessidade de atender a
{ legislacdo de prevencio e comba-
te a incéndios. Tendo cumprido
4 parcialmente as recomendacées,
0 equipamento seguiu aberto até
2009, quando foi novamente in-
terditado. Dessa vez vérias situacoes
foram alegadas, entre elas a substi-
tuicdo do piso antiderrapante por
um que fosse também antichamas,
além da instalacdo de novas saidas de
emergéncia. Infelizmente, o cinetea-
tro permanece fechado desde entio.

Nova movimentagio teve inicio em
2011, quando o Poder Executivo estu-
dou a possibilidade de estabelecer uma
parceria publico-privada. A classe cul-
tural se fez contraria, alegando irregu-
laridades na condugio das agdes. Em
2013, apds a primeira Audiéncia Pu-
blica sobre a Cultura, a Camara Muni-
cipal criou um grupo de trabalho para
discutir os novos rumos da economia
criativa de Maringa e uma das primei-
ras pautas foi o Cine Teatro Plaza, que
ganhou campanha de apropriagio,
parceiros e tem resultado em grande
aceitacgao.

Miguel Fernando ¢ especialista em
Historia e Sociedade do Brasil
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CARREIRAS PROSPERAS E NEGOCIOS SOLIDOS
SAO CONSTRUIDOS NO DIA-A-DIA. ¥
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Das 500 maiores empresas americanas, mais de

400 sao parceiras da Dale Carnegie. ‘% DALE CARNEGIE TRAINING*
Que tal sua empresa ter acesso aos mesmos

processos que levaram as maiores ao topo? www.dalecarnegie.com.br

Igniting the enthusiasm in the workplace
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Octavio Rossi - jornalista

Green Day - Dookie

Ha 20 anos o trio californiano Billie Joe, Mike e Tré Cool langou

o terceiro dlbum, Dookie, que projetou a banca de punk
rock Green Day para o mundo. Quem viveu a adolescéncia
nos anos 90 com certeza ouviu as musicas “When | Come

Around’, “Basket Case” ou “She” em algum momento. A banda

ja se reinventou com outros tantos (Ds lancados, porém
sempre sera lembrada por Dookie. Para quem nao conhece,
ouca. Para os veteranos, oucam novamente e repetidas
vezes. Bonus: a capa do (D traz referéncias a bandas que
influenciaram o trio. Tente identificd-las.

0 Rappa - “Nunca tem fim..”

0 Rappa langou no final do ano passado um album de
inéditas: “Nunca tem fim..””. Em entrevista, o vocalista,
Marcelo Falcao, disse que o titulo do mais recente trabalho

é uma referéncia tanto para a sonoridade da banda quanto
aamizade dos integrantes. O fato é que desde o primeiro
album, lancado em 1994, passando pelo consagrado“Lado B,
Lado A", de 1999, 0 Rappa tornou-se simbolo de resisténcia
do rock nacional. 0 novo (D, para alegria dos nostalgicos,
também pode ser encontrado em formato LP duplo.

Fabricacao do Consenso — Noam Chomsky (1992) ..
Professor do MIT (Massachusetts Institute of Technology), Noam
Chomsky aos 30 anos ja era famoso por suas pesquisas em
linguistica e teorias sobre estrutura da linguagem. Na década
de 60 foi um dos principais intelectuais de oposicao a guerra do
Vietna. Com uma obra marcada por andlises criticas, Chomsky,

i em“Fabricagao do Consenso’, fala sobre o trabalho da midia de

manipular o pensamento e fabricar o consenso. “0 cidadao s6
tem uma maneira de defender-se do sistema de propaganda:
o de adquirir algum controle sobre sua vida, vencendo o
isolamento e organizando-se’, afirma.

Trilogia Qtasi —
Godfrey Reggio (1983, 1988 e 2002)

ATrilogia Qatsi é 0 nome da série de trés filmes produzidos
por Godfrey Reggio, com trilha sonora de Philip Glass. Sao
eles: “Koyaanisqatsi: Life out of balance (1983) - vida fora do
equilibrio’; “Powaqqatsi: Life in transformation (1988) - vida
em transformagao” e “Naqoyqatsi: Life as war (2002) - vida
como guerra” Vale a pena conferir os trés filmes pelas

excelentes imagens, direcao de fotografia e trilha sonora.

_— 0 QUEESTOU LENDO

Dany Fran Gongora Rosa - jornalista

HOLOCAUSTO
B.RA}S'ILEIRO

Holocausto Brasileiro

Daniela Arbex
Geracao Editorial (2013)
255 paginas

Este livro-reportagem escancara um recorte obscuro

da histéria brasileira. Durante décadas milhares de
pessoas foram internadas sem diagndstico de doenca
mental, torturadas e mortas entre os muros do Coldnia,
hospicio de Barbacena, em Minas Gerais. Criancas,
mulheres, alcodlatras, mogas que haviam perdido a
virgindade antes do casamento e homossexuais foram
vitimas do descaso e da intolerancia social no maior
hospicio do Brasil. A obra revela mais do que detalhes
do funcionamento do Coldnia, mergulha na vida de

muitos de seus personagens e levanta a discussao sobre o

sistema puiblico de sadde no Brasil

URZE

Ssels

Uds-

n

Dezesseis Luas

Kami Garcia e Margaret Stohl
Editora Galera Record (2011)
490 péaginas

Maldigdo, bruxaria, feiticos e romance recheiam

esta ficgdo que conta a histdria de amor entre dois
adolescentes. Ethan, um garoto que vive entediado em
(atlin, na Carolina do Sul dos Estados Unidos, apds a
morte da mae, comega a sonhar com uma menina pela
qual se apaixona antes mesmo de conhecer. Um dia ela
vira realidade. A garota, que luta para esconder seus
poderes sobrenaturais, estd prestes a completar 16 anos
e fazer uma escolha crucial que assombra sua familia

hd geragdes. Mais que atracdo entre os dois existe um
segredo decisivo a ser desvendado. A obra é o primeiro
livro de quatro volumes. Traduzido para 24 paises ja virou
filme pela Warner Bros Picture.

VALE A PENA NAVEGAR

www.viramoda.com.br: trata-se de um shopping de atacado online desenvolvida para os lojistas do Avenida Fashion, de
Maringd; hd opgdes de compras por marca e por tipo de produto

www.chomsky.info: site do professor norte-americano Noam Chomsky, com artigos, entrevistas e outros materiais, tudo em

inglés

Indicagdes para o Cultura Empresarial
podem ser enviadas para o e-mail
textual@textualcom.com.br

www.infomoney.com.br: com vérias atualizacdes didrias, traz noticias da drea economica do Brasil e internacionais; traz

cotagdes, em tempo real, das agdes da Bovespa, entrevistas, videos, dicas de investimento, entre outras informacdes
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Vamos dividir

As populares “vaquinhas”
para comprar presentes
ou para lanches da tarde
podem se transformar
em uma verdadeira saia-

~ justa no escritdrio

Dividir, ou néo, o valor de um pre-
sente para um colega ou mesmo
o lanche da tarde no escritério pode
causar constrangimentos quando
as regras nao estao bem claras. Para
evitar uma possivel saia-justa, é
preciso ter em mente duas questdes,
a primeira: ninguém ¢é obrigado a
participar; a segunda: ¢ de bom tom
participar (quando seu aniversario
chegar, vocé vai gostar de ser lem-
brado). Bom, é provavel que duas
afirmagoes divergentes confundam
mais do que esclaregam, mas ter
jogo de cintura entre as duas faz a di-
ferenca na hora de decidir participar
de uma “vaquinha” ou ficar de fora.

Engana-se quem pensa que 0
colega ficou de fora apenas por ser
pao-duro. E se for esta a justificativa,
ele tem todo direito. Como muitas
vezes nao sabemos realmente como
andam as finangas de quem trabalha
diariamente ao nosso lado, pelo sim,
pelo nao, a ordem é respeitar. Nunca,
em hipétese alguma, coagir, mesmo
que indiretamente. Até porque se
virar moda, fazer o que naquele més
que quatro colegas fazem aniversario?
Uma boa saida é contribuir apenas
quando o aniversariante for do seu
departamento ou estabelecer valores
para presentes simbolicos. E se nao
participou, nio de palpites na escolha.

Quando o presente ¢ para o chefe,
a situagao pode complicar um pouco

Walter Fernandes

mais. A ideia inicial sempre é algo
caro, mas seu chefe realmente nao
espera isso, entdo se vocé foi o esco-
lhido para fazer a compra pense em
algo ttil e impessoal. Algo para ser
usado no proprio escritério ou um
bom livro. Esquega os presentes bem-
-humorados, como camisetas com
frases engracadas e muito menos rou-
pas intimas. O lado bom do presente
coletivo é ninguém ficar com fama de
“puxa-saco’ ao dar um presente tinico.

Bem mais comuns sio as vaqui-
nhas para comprar quitutes para
serem saboreados geralmente no
fim de tarde na sala do café. E vale
lembrar que na hora do lanche fica

muito feio para quem ndo partici-
pou chegar com uma pérola do tipo
“vou apenas experimentar”. Nao
participou, ndo coma. E claro que
ninguém vai ser indelicado a ponto
de proibir um colega de comer ou
fazer cara feia, mas é preciso bom
senso de quem decidiu ficar de fora.

A regra geral para quem quiser
organizar uma vaquinha é fazer o
convite geral com valores pré-estabe-
lecidos. Quem quiser participar deve
confirmar e depois é sé nao voltar
atrds para evitar furos no orgamento.

Dayse Hess ¢ jornalista
especializada em Design de Moda
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CALENDARIO BRASILEIRO DE
FEIRAS E EXPOSICOES 2014

O Instituto Mercosul, em parceria com o Ministério
do Desenvolvimento, Industria e Comércio Exterior
e com o Ministério das Relagdes Exteriores, esta
divulgando a versao 2014 do Calendario Brasileiro
de Exposicoes e Feiras.

O calendério é um instrumento de marketing,
pois as feiras sdo uma oportunidade de negocios
para 0s expositores, uma vez que o empresario
pode verificar o posicionamento do seu produto
frente & concorréncia, ter acesso a novas tecnologias
e estratégias comerciais e ter contato direto com
clientes potenciais do Brasil e do mundo.

Em Maringa o Instituto Mercosul foi escolhido

. para colaborar na divulgagdo do calendario entre

os empresarios. Os interessados em receber a
versao online devem solicitar pelo email eventos@

" institutomercosul.org.br

Arquivo pessoal

EM PROL DA REDE FEMININA

Os mais de 50 colaboradores da ACIM se uniram

. em prol de uma boa causa: ajudaram as criancas

assistidas pela Rede Feminina de Combate ao Céancer.
Os funcionarios doaram os presentes solicitados pelas
criangas para o Papai Noel, por meio de cartinhas,
além de 45 kits escolares.

A entrega aconteceu em 10 de dezembro, com
direito a festa: um café da tarde no Espacgo Crianca
e um teatro com fantoches, com histérias que as
criangas assistidas pela Rede escreveram.
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PREFEITURA APRESENTA
PROJETO DA AVENIDA BRASIL

Atendendo aos pedidos de comerciantes,
representantes da ACIM, do Sindicato do Comércio
Varejista e Atacadista de Maringé e Regiao (Sivamar)

e do Conselho de Desenvolvimento Econémico de
Maringa (Codem) se reuniram em 8 de janeiro com

o prefeito Roberto Pupin para conhecer detalhes do
projeto de revitalizagao da avenida Brasil. Na reuniao,
Pupin e secretérios municipais falaram sobre o projeto
e o cronograma de obras. Do encontro, participaram

o presidente da ACIM, Marco Tadeu Barbosa, e outros
diretores da entidade, o vice-presidente do Sivamar, Ali
Wardani, o presidente do Codem, José Carlos Valéncio,
além do diretor da TCCC, Roberto Jacomelli.

De acordo com o chefe do executivo, na primeira
fase serdo retirados os canteiros centrais (espinhas
de peixe) da avenida Brasil entre as pracas Sete de
Setembro e Rocha Pombo. Numa segunda fase,
que sera executada nos préximos dois anos, serao
implantados o sistema binario, corredor exclusivo para
6nibus e sera feito o alargamento da via.

Na opinido de Marco Tadeu Barbosa, a retirada das
espinhas de peixe, a implantagao do sistema binario
e de uma via exclusiva para circulagao de 6nibus sao
inevitaveis para a mobilidade urbana. Mas ele refor¢a
que as obras devem ser feitas de forma a minimizar
os impactos para o comércio de rua.”O planejamento
adequado das mudangas, com a devida transparéncia
para que-0s comerciantes conhecam e se preparem
para as obras, é essencial. A ACIM estard atenta e
acompanhando as obras para defender os interesses
dos associados, ja que a revitalizagao € necessaria para
a moderniza¢ao, mas nao podemos deixar de focar as
necessidades da atualidade”.

FEIRA FESTAS & NOIVAS SERA
LANCADA NESTE MES

Para que os expositores tenham mais tempo
para preparar seus estandes e fazer parcerias com
fornecedores, a Feira Festas & Noivas teve seu
lancamento antecipado. No dia 10 deste més havera
lancamento e confirmacéao da adesao dos expositores
que permanecerdo no mesmo estande do ano passado.
No dia seguinte sera feita a adesao dos expositores que
guerem mudar de espaco e a comercializagao no dia 12
sera aberta a novos expositores. A feira esta agendada
para 5 e 6 de agosto, no Buffet Moinho Vermelho




Walter Fernandes
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SORTEIO DO ULTIMO CARRO DO ]
NUCLEO DE POSTOS DE COMBUSTIVEIS

José Visozi ganhou o terceiro e ultimo automével
zero da campanha “"Abasteca sua sorte’, do Nucleo
Setorial de Postos de Combustiveis, do programa
Empreender. Ele recebeu as chaves do Voyage em 23
de dezembro.

Para concorrer aos trés automoveis, era preciso
gastar R$ 30 em combustiveis ou em loja de
conveniéncia de um dos 32 postos participantes da
campanha que estavam identificados.

O primeiro ganhador da campanha foi Ademir
Borges dos Santos, contemplado em agosto. E o
segundo ganhador foi Roberto Carlos Migliorini,
contemplado em outubro.

PREMIO ACIM MULHER SERA
ENTREGUE EM MARCO

Esta marcada para 14 de marco a cerimoénia de
entrega do prémio ACIM Mulher para a arquiteta
Analia Nasser. Ela, que sera a 112 homenageada, foi
escolhida por uma comissao julgadora em novembro
depois que o nome foi indicado na primeira fase do
processo de escolha.

Casada com o médico Daoud Nasser e mae
de Aline e Kassila, Anélia nasceu em Cruzeiro do
Sul. Ela sempre esteve envolvida em questoes
comunitarias: foi presidente do Conselho Estadual da
Mulher Empreséria e da Cacinor e contribuiu com a
implantacdo da Noroeste Garantias. Hoje € presidente
do Conselho de Administracdo do Hospital Maringa.

O prémio é organizado pelo ACIM Mulher. Os
convites para a cerimonia ja estao a venda. Mais
informacgdes pelo telefone (44) 3025-9646. A
ganhadora da homenagem em 2013 foi a dentista e
empresaria Teresa Furquim.

CONCURSO DE DECORACAO DE
NATAL PREMIA SEIS CATEGORIAS

Os ganhadores das seis categorias do Concurso
de Decoracao de Natal ACIM 2013 receberam as :
premiagoes em 20 de dezembro na sede da ACIM, que
é realizadora do concurso ao lado do Sindicato do
ComércioVarejista e Atacadista de Maringa e Regiao
(Sivamar). O concurso teve apoio do ACIM Mulher,
Sicoob, Unimed e Noroeste Garantias.

Foram recebidas mais de 60 inscri¢des que foram
avaliadas de acordo com a criatividade, originalidade,
harmonia e iluminagao. O primeiro colocado recebeu |
R$ 2 mil, o segundo ganhou R$ 1 mil e o terceiro, RS 500 |
—todas as premiagoes foram em produtos mais troféu.
Confira a relagdo de ganhadores:

Concurso Cocamar de Decoragao de Presépios

1) Associagao Arautos do Evangelho

2) Ana Maria Reis

3) Bell Agulhon Decoragées

Concurso Supermercados Cidade Cancio

de Decoragao de Vitrines

1) Tombini Solu¢des para Escritorios

2) Divinita Presentes

3) Bell Agulhon Decoracdes

Concurso Bombril de Decoragéo Externa

de Presépios Comerciais

1) Granado Iméveis

2) Provisao Hospital de Olhos

3) Margherita Pizza Bar

Concurso Bombril de Decoragio Externa e

Interna de Shopping Centers

1) Shopping Avenida Center

2) Maringa Park Shopping Center

3) Catuai Shopping Maringé

Concurso Bombril de Decoracio Externa

de Edificios Residenciais

1) Condominio do Conjunto Residencial Bertioga

2) Condominio Conjunto Residencial Iguacu 1

Concurso Meleus de Decoracio

Externa de Residéncias

1) Heleno Galdino

2) Delcia Inez

3) lldo Menegatti

Walter Fernandes
e




ACIM NEWS

www.acim.com.br

CURSO DE PRECOS E

CUSTOS NO COMERCIO

INTERNACIONAL

Em 24 e 25 de fevereiro o
Instituto Mercosul e a ACIM
realizarao o treinamento
“Formacao de precos,
custos e documentos nas
importacoes e exportagoes’,
ministrado por Tania Cristina
Pryplotski. O treinamento
sera na sede da ACIM das 19
as 23 horas.

Serado discutidos analise
dos documentos de
negociacao, modalidades de
pagamentos internacionais,
comissao de agente,
composicao de precos na
exportacao, andlise dos
custos e incentivos para
formacgao de pre¢o na
importacao, entre outros.

A instrutora do
treinamento possui
bacharelado em
Administracao de Empresas
com habilitacdo em
Comeércio Exterior pela UTP/
PR, é especialista em direito
tributario pelo IBEJ, em
Gestao Internacional para
Executivos pela PUC-PR e
em Marketing Internacional
pela Fesp. Trabalha também
como consultora tributaria
e aduaneira ha mais de 13
anos e € agente de comércio
exterior.

O valor do investimento
para associados da ACIM
sera de RS 200. Mais
informacoes e inscrigdes
pelo telefone (44) 3025-9615
ou pelo email eventos@
institutomercosul.org.br
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ASSOCIADO DO MES

O Centro Ortopédico Ingé — COl vem atuando em Maringa ha quatro
anos. A empresa teve inicio com dois ortopedistas, hoje sdo 14 mais um
reumatologista - a equipe também conta com fisioterapeutas, entre outros
colaboradores. “Faltava em Maringa uma clinica que abrangesse os cuidados
e tratamentos ortopédicos. Dividimos em sub-especialidades e hoje
atendemos nove delas: ombro, méao, tornozelo e pé, quadril, joelho, coluna,
ortopedia pediatrica, tumor 6sseo e alongamento 6sseo’; diz o diretor
técnico do COl, o ortopedista Marcio Beckhauser da Silva. Os profissionais
da clinica também atendem em trés hospitais da cidade.

Além de reunir profissionais de qualidade, o COl tem equipamentos de Ultima
geracio, a exemplo de um aparelho de raio-X digital que mostra aimagem em
tempo real ao paciente. A clinica realiza cerca de dois mil atendimentos mensais,
sendo que metade é para moradores de municipios da regiao.

Em marco a clinica passara atender aos domingos, ampliando o nimero
de atendimentos do pronto atendimento. “Assim traumas mais leves
deixarao de sobrecarregar os hospitais’, diz o ortopedista.

O COl fica na avenida Nébrega. O atendimento é das 8 as 22 horas de
segunda-feira a sexta-feira, e das 8 as 12 horas aos sabados. O telefone é o

(44) 3262-5713.

o } -
CENTRO DE
TREINAMENTO
CURSOS
" Prezi: criando apresentagdes de alto impacto e criatividade 6e7
Organizando o almoxarifado 10212 i
Formacéo de analista de recrutamento e selegago 10a15 il
Orcamento familiar: como comecar? - AT 3N DI
Anuncios patrocinados no Facebook 13e14
| AT-Anélise Transacional 5 s
| Assistente financeiro na prétfca i 17a19 7
Intensivo em e-commerce _ 17a19
Telemarketing — uma ferramenta de vendas e
- O preposto na Justica do Trabalho 18e19
! Lideranca e desenvolvimento de equipes 242326
i Excel profissional para seu dia a dia W 24228 i
PPCP - Planejamento, programacao e controle da produgao 24a28
Gestao de contratos 23250
I Os 10 hébitos dos vendedores eficazes P 26a28 N
Formacgao de lideres L OB BT R
Pronunciamento técnico PME - contabilidade para ' AV T R A
= peq. e médias empresas - 7 SRS nTal)S TN
= Planejamento tributério para ndo contadores 17a19
Formacao em consultores de empresa b8 AR
Gestao de estoque 24226, 0 )
| Arictiras Aa Aictriltican 24 a2 07
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Photoalbum Universal
Escola Concretta

ABC Doces

ADC Cosméticos

Advocacia Josepetti

Alfa Mdquinas

Alianga Truck Center

Dra. Ana Tereza Franchin
APP

M. Officer

Baccaro Consultoria Empresarial
Bellas Corpoe Face
ConectWl

Bendita Modas

(asa e Parede

Basiplast

Odonto Excellence

(asa Chick

Casa de Cames Tuiuti
Magnolia Modas

Centro Automotivo Nova Era
Estilo Bolsas Femininas
Clientela Alimentos

(linica Odontolégica Popular
Centro Ortopédico Ingd
Colchdes Gazin

Posto Universidade
Contemporani

FX Comércio de Pegas Automotivas
Condominio Edificio Euldlia
Conquest

Bakermed Medicina e Sequranga
doTrabalho

Conseg Maringd

Conseg Metropolitano
Sicoob PAC 27 Praga Pioneiro —
Sarandi

Méveis Santa Helena

DM Telecomunicagges
Boutique do Gculos

Mult Pecas

Divesa Automéveis
Marques Téxtil

Doff Acessério

Edeltec Solugdes Tecnoldgicas
Esritdrio Regente
Construtora Construcia

Dr. Edson Luciano Rudey
Eliane Modas

Dias Acessérios

Escritdrio Contabil Alvorada
Espaco Office

Essere Representagdes
Excellence Tur

Exclusiva Distribuidora
Coach Fitness

Fina Mobilia

Fortmais

Arenito Geoingd

Geramed

Vitally Buffet

GR Grupo Parang

Hotam

Ingd Import

Instituto Casa Mercosul
Instituto Cultural Ing4
Vintage Gabeleireiros
(asadoVaral
Solugdo Iméveis

JR Cobrangas

(asa SantaTerezinha
Julio Cesar

P da ACIM

Empresas filiadas entre 21 de
novembro e 20 de janeiro

Kilds do Brasil

Marcia Amorin
RevtexTintas e Texturas
Media Systens

Sapé Calcados

Luxtro Acrilicos

Lyncoln Serv Esaritdrio

GM Gesso

Trindade Produgdes
Triporan A Casa do Aougueiro
Terrago Bar

Mandala Brasil

Passo a Passo Decor
Lojinha do Ponto

Marda Lingerie

La Esmalteria

Arquiteta Maria Ligia Largura
Pesca & Mania

MR Movelaria

Mega Roda

Metalirgica Ipacaray

M Studio

Aquila Loteadora e Imobilidria
New Fitness

Vipdin Odontologia

Olee Brazil

Palmares Comércio Mdveis
Paranoa Construtora
Pardal Alimentos

Paulo Cartaz

Posto Gastao Vidigal

Pires Comércio de Gds
Pitukitas

Playstore

Pratico Equipamentos
Premium Supermercado
Queen Bee

Mundo Animal

R.A.D.G Promogdes e Eventos
Advocacia Dr. Rafael Verissimo
Siquerolo

RC Exitus

Unitrama

Renova Auto Center
Respirar Shop

Rodovidrio Matsuda

Valtur Turismo

Salone

Sandra Akemi Toyama
Audio Gar

Secnorte

Central Norte Auto Pegas e Mecdnica
Sind-TI

Skizze Design
Observatdrio Social de Maringd
Software By Maringd
Studio B

Grupo Sul Brasil

Ecologink

(romagem Sao José

Gear Cloud

Todo Madeira

VB Contabilidade

APN Pintura Eletrostatica
Requinte Modas

VB Agropecudria Sao José
Via Zuno

Steel Glass

Lavare Limpa

Vital Mag

Eletro Parand

Yurban

ACONTECEU NAACIM

Reunides em dezembro
DIAEASSUNTO

02 Reunizo CAD—-ACM

02 Reunio Ministério Publico

02 Reunido ¢/ Orgaos da Defesa Civi

02 Reunido Diretoria Conseg

02 Reunigo futebol

02 Reunizo SbM - Software by Maringd

02Reuniso Conseg !

03 Depea - apresentagao pesq. 3o Camilo

03 Reunio Instituto Mercosul

03 Reunido do Copejem

03 Comité Gestor do (odem

03 Empreender-reunido do Niideo de Corretores de Seguros
03 Reunido do Aim Mulher

03Reunio do Copejem

03 Sinepe - Gestao de Pessoas

03 Empreender-reunido do Niidleo de Cometores de Sequro

03 Empreender - reunido do Nideo de Locagdes de Transportes
04 Reunio Ministério Piblico sobre pichacdes

04 Central de Negddios Imobilidrios

04 Reunido Comité Gestor OSM

04 Reunido de Pauta da Revista AQM

04 Reunido Instituto Mercosul

04 Reunido Sind-Ti

04 Empreender-reunizo do Langamento do Ndleo de Fabricantes de Tintas
04 Empreender - reunio do Ndicleo de Transformadores de Pldstico
05 Reunido Diretoria - IC1

05 Instituto Mercosul

05 Empreender - reuni3o do Nileo de Infraestrutura

05 Empreender-reunido do Nideo de Dist. de Cosméticos

06 Noroeste Garanai:;}u';einamenm

06 Espedializaga

06 gnp;:fﬁe?muniéo do Nideo de Dedetizadores

07 Instituto Memst;ls’ .

07 Espedializagio G

0 peniy o oliceode s

09 Reunizo ¢/ Coronel Nerino

09 Reunido Noroeste Garantias ! %

09 Empreender-reunido do Nideo de Clinicas de Estéticas

09 Reunido Diretoria Conseg A

09 Empreender- reunido do Nideo de Dentistas

10 Evento Adecon ri
10 Empreender - reunido do Nidleo de Postos de Combustiveis
10 Reunido com Consultores do Empreender

10 Reunido - Instituto Mercosul

10 Reunido do Comité Gestor do Codem

10 Reunido Tema Roxa

10 Reunido do Adm Mulher

10 Reunido do Copejem

10 Reunido com Integrantes da Iqualdade Racial

10 Empreender-reunido do Niideo de Corretores de Seguros
10 Empreender-reunido do Niideo de Uniformes

10 Empreender - reunio do Nicleo de Lava Car

110ficina Técnica MinC - Planos de Cultura

11 Reunido Comité Gestor OSM

11 Reunido do Ministério Publico

11 APP - Planejamento Estratégico

11 Curso Centro de Treinamento-Google Marketing i
12 Sincontabil - reinamento para relatores da Junta Comerdial PR
12 Coletiva de imprensa OSM

12 Empreender-reunido do Niideo de Infraestrutura

12 Curso Centro de Treinamento-Google Marketing

12 Curso Prezi - AUM -
12 Empreender-reunido do Nddeo de Distribuidores de Cosméticos
13 Codem - Centro de novagao

13 Software By Marings - Reunio Marings Melhor Lugar paraseTrabalharem T

13 Reunido Plendria do Codem

13 Noroeste Garantias - treinamento

14Instituto Mercosul )

14 Espedalizagao GEQTS - Apresentagdo de Artigos

16 Noroeste Garantias - treinamento

16 Reunido Plendria do Codem

16 Empreender - reunido dos consultores

16 Software By Maringd - Reunio

16 Empreender -reuniao do Niidleo de Dentistas

16 Empreender - reunido do Niileo de Transformadores de Plstico
17 Empreender-reunizo do Nicleo de Postos de Combustiveis
17 Oficina Técnica - 1C x MinC

17 Reunido Conseg

17 Reunido Vale-Cultura x Instituto Cultural Ingd

17 Reunido do Copejem

17 Empreender-Reunido Nideo de Academias

17 Comité Gestor do Codem

17 Software By Maring

17 Reunidodo Adm Mulher

17 Reunido do Copejem

18 Reunido de diretoria - Instituto Cultural Ingd

18 Reunido Comité Gestor OSM

18 Sind-ti Reunido

18 Software By Maringd - Reunido

18 Reunido Sind-Ti

18 Instituto Mercosul - Assistente Financeiro

18 Empreender - reunido do Nideo de Transformadores de Pléstico
19 Entrega de Cestas de Natal - AUM

19 Reunido - Pés Graduagao em GPS-PP

19 Reunido com os Inscritos Concurso de Natal 2013
19 Empreender-reunio do Nideo de Dist. de Cosméticos
20 Premiagdo Concurso Decoragdo de Natal

20 Agéndia do Trabalhador

20 Reunido - Conselho Munidpal de Cultura

20 Comitiva da Coreia

20 Instituto Mercosul - Assistente Financeiro

Reunides em janeiro

06 Reunio Avenida Brasil - Revitalizago

07 Comité Gestor do Codem

08 Reuniao Sicoob

09 Vale-Cultura- 101, AOM e Coopercard

10 Reunido ITM

13 Curso Centro de Treinamento-Dpto Pessoal

13 Empreender-reunido do Niideo de Automecanicas

14 Comité Gestor do Codem

14Reunido Lei Munidipal de Inovaggo

14 Empreender - reunido do Niideo de Controle de Pragas
14 Curso Centro de Treinamento-Dpto Pessoal

15 Empreender - reunido do Niideo de Guincho

15 Empreender - reunido do Nudeo de Hotéis

15 Empreender-Reunido do Niideo de Farmddias Drogamais
15 Curso Centro de Treinamento-Dpto Pessoal

15 Reunido Comerciantes da Avenida Brasil

15 Reunido Sind-Ti

16 Curso Centro de Treinamento-Dpto Pessoal

16 Empreender - reuniao do Nuicleo de Distribuidores de Cosméticos
17 Curso Centro de Treinamento-Dpto Pessoal

18 Instituto Mercosul - HP 12

20 ACIM - comerdializagdo Feira Festas & Noivas

20 Curso Centro de Treinamento-Dpto Pessoal

20 ACQIM - Institucional - Comercializagao Feira Festas & Noivas
20 Curso Centro de Treinamento-MKT Facebook

21 Curso Centro de Treinamento-Dpto Pessoal

21 Comité Gestor do Codem

21 Empreender-reunido do Niideo de Controle de Pragas
21 Curso Centro de Treinamento-MKT Facebook

22 Curso Centro de Treinamento-Dpto Pessoal

22Instituto Mercosul - Operador

22 Reunido de Pauta Revista ACIM - Conselho Editorial

22 Empreender - reunido do Nidleo de Fabricantes deTintas
22 Reunido Sind-Ti

22 Curso Centro de Treinamento-MKT Facebook

23 Curso Centro de Treinamento-MKT Facebook

23 Comissao do Master Plan - Plano Sodioecondmico

23 Empreender-reunido do Niideo de Distribuidores de Cosméticos
23 Instituto Mercosul - Operador

23 Reunio Central de Negddos Imobiliérios

23 Curso Centro de Treinamento-Dpto Pessoal

24 Curso Centro de Treinamento-Dpto Pessoal

24 Espeializagio GPS-PP

25 Espedializagio GPS-PP

27 Treinamento Interpessoal - Fabricantes de Tintas

27 Empreender-reunio Langamento de Materiais de Construdo
28 Comité Gestor do Codem

28 Curso Centro de Treinamento-Gestao Eficaz de Tesouraria
28Treinamento Interpessoal - Fabricantes de Tintas

29 Curso Centro de Treinamento-Gestao Eficaz de Tesouraria
29 Instituto Mercosul - Vendas

29 Empreender- reunido do Nicleo de Hotelaria

29 Reunido Sind-Ti

29Treinamento Interpessoa - Fabricantes de Tintas

30 Instituto Mercosul - Vendas

30 Curso Centro de Treinamento-Gestao Eficaz de Tesouraria
31 Instituto Mercosul -Vendas
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GILSON AGUIAR

Dilma, Aécio,
Marina, Beto
Richa, Gleisi
Hoffmann,
Requiao,
Alvaro, Serra...
tém twitter.
Eles ja estao
postando
faz tempo

e buscam

o publico
crescente
nas redes. O
internauta

é cidadao. A
virtualidade
rompe barreira,
facilita a
coragem e
permite o
ativismo

Eleicao, crise, cidadania e consumo
em ano de Copa do Mundo

Uma eleigao atipica. Este ¢ um ano de Copa do Mundo e muito do que vou tratar aqui pode ser
pulverizado na competi¢do que ocorre no meio deste ano. Teremos uma disputa dentro e fora do
campo.

O efeito que o mundial de futebol pode ter nas elei¢des ja teve demonstragao na Copa das
Confederagdes no ano passado. Ocorreram mobilizagdes nas ruas, o mundo estava com os olhos
sobre o Brasil e os protestos foram noticia nos principais meios de comunicagio do mundo. Os
holofotes foram desligados e os manifestantes também sairam do palco. O que aconteceu? Esta é uma
pergunta que se tenta responder com lucidez até hoje.

Na internet pode estar um pouco da resposta, e neste ano ela estara entre os principais meios
de comunicagio politicos do pais. Dilma, Aécio, Marina, Beto Richa, Gleisi Hoffmann, Requido,
Alvaro, Serra... tém twitter. Eles estdo postando faz tempo e buscam o ptiblico crescente nas redes.

O internauta é cidaddo. A compra de computadores e a expansdo da banda larga cresce. Atras do
monitor do computador ou do smartphone tudo parece mais ficil. A virtualidade rompe barreira,
facilita a coragem e permite o ativismo.

Parte considerdvel das mobilizagdes do ano passado esta ligada as agoes feitas nas paginas
sociais na rede de computadores. O discurso publicitério que gritava “Vem pré rua!” deu
certo e de sucesso virou um grito de guerra de bilhdes de megabytes. Como uma arma nestas
elei¢des, muitos dos candidatos aos cargos publicos desejam reanimar este ambiente, outros
gostariam que ele nao ressurgisse.

Claro que nao poderia deixar de citar a questdo do Mensaldo. A prisao dos envolvidos fez do
Poder Judicidrio, principalmente do Supremo Tribunal Federal, um agente politico de peso. Os juizes
estdo no foco como homens publicos. Joaquim Barbosa, o presidente do STE, é apontado como
um candidato nato a presidéncia. Ele ndo é, mas o que sair de sua boca em apoio ou associagao a
determinado candidato tera peso. Os condenados, corno José Genoino e José Dirceu, também serao
armas de ataque da oposigdo.

Pelos ntimeros divulgados nas pesquisas de intengao de voto no final do ano passado,
tanto o governador Beto Richa como a presidente Dilma Rousseff tém chances significativas
de permanecerem no poder. A aprovagao de ambos cresceu no final de 2013. A crise sempre
tende ao imobilismo. A propagagdo do sentimento de medo com a instabilidade econoémica
pode levar a permanéncia. Um quadro nem sempre justificado, mas manipulado na
campanbha eleitoral pode fazer efeito.

Mas nenhuma previsao pode ser considerada assertiva. Manipular as forgas que sustentam
o poder € travar um jogo de xadrez onde as regras sio, as vezes, improvéveis. Este pais tem suas
tradigoes de imposicao do Estado sobre a sociedade. Ele também tem a formagao de uma casta
politica que se infiltrou na maquina publica e a faz servir a interesses torpes. H4 ainda a graxa da
corrupgao que move o interesse de muitos “homens publicos”. E ainda temos que considerar o
cidaddo que é cada vez mais consumidor e raciocina a politica pela logica publicitaria. Vé no acesso
aos bens de consumo 0 mesmo valor da qualidade da educagio, saneamento e seguranca.

Porém, ha um lado preocupante na escolha que faremos neste ano. E o quadro econémico, as
politicas sociais e as questoes ambientais. Os herdeiros do atual governo estadual ou federal terao
sérios problemas a enfrentar relacionados a estes temas. A politica monetdria, o endividamento
publico federal e estadual, a pesada carga tributdria, a criminalidade, desqualificagao dos brasileiros
e os problemas climaticos sao temas que merecem cuidado. Torgo para que estes sejam o foco da
campanha eleitoral, mais do que pela selegao na Copa.

Gilson Aguiar é ancora e comentarista da Radio CBN Maringa
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Foram esses 4 motivos que nos levaram a adquirir mais uma Heidelberg XL 8 cores
e Como se ndo bastasse, ampliamos nosso parque grafico em mais 1.500m2 de area
Util para produgdo. Pega um orgamento sem compromisso € veja a diferenca que vai
fazer essa nova aquisicao.

Com ndmeros ndo se discute.

VA

EFSC

www.Isc.org
FSC* C107461

responsdvel

ERAFIEA RERETE

www.graficaregente.com.br
44 3366-7000
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O melhor custo-beneficio para

Em pre S nO | S sua micro, média e grande

empresa é: o PAM Saude. 1
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PAM Salde - Mais que Plano de Saude!

vendOS: 44 3218-1515 -
/pamsau de www.drpam.com.br
Cascavel: 453218-1314 | Campo MourGo: 44 3017-0051 | Ubirald: 44 3543-4186




