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Um ambiente propício aos negócios
auxiliar na definição de metas
eno plano de ações. Etam¬
bém contam com oapoio ea
credibi l idade da Associação
Comercial para Implantar suas
estratégias. Como diz onosso
v ice-pres iden te do Empreen¬
der. Michel Felippe. trabalhar
em conjunto melhora aprodu¬
t i v i d a d e e a c r e d i b i l i d a d e .

Éoempreendedorismo dos
empresários maringaenses que
ajuda Maringá ocupar a21® po¬
sição entre as cem melhores ci¬
dades do Brasil para investirem
negócios, de acordo com estu¬
do da consultoria Urban Syste¬
ms divulgado no mês passado
pela revista Exame. Que os em¬
preendedores continuem ino¬
vando, se capacitando eencon¬
trando um ambiente propício
de negócios.

Oprograma Empreender co¬
memorou, em outubro, 16 anos,
Eos resultados impressionam. A
ACIM tem hoje omaior progra¬
ma do gênero do Brasil. São 57
núcleos, que juntos têm aparti¬
cipação de 800 empresas, qua¬
se todas micro epequenos ne¬
gócios que encontram na união
uma forma de enfrentar as ad-
v e r s i d a d e s d o s e t o r . A u m e n t a r

onúmero de núcleos éum dos
compromissos da minha ges¬
tão, só que ameta de número
d e n ú c l e o s e m f u n c i o n a m e n t o
foi cumprida quase um ano e
meio antes. Não àtoa aACIM
recebe visitas de associações
comerciais de todo Brasil para
conhecer nosso projetos emo¬
delo de trabalho, oque inclui o
programa Empreender. No mês
passado mesmo estiveram
sede da entidade empresários e
lideranças políticas de Irati/PR e
da região de Campinas/SP.

Os núcleos são dos mais va¬

riados segmentos, como aca¬
d e m i a s , a u t o m e c â n i c a s , f a r ¬
mác ias de manipu lação, eos
r e c é m - c o n s t i t u í d o s

planejados, gastronomia sau¬
d á v e l , e n t r e o u t r o s . To d o s s e
reúnem quinzenalmente para
definir suas prioridades de tra¬
balho. como divulgação con¬
junta ecapac i tação aexemplo
do que fizeram os empresários
de segurança eletrônica, que
firmaram parceria com oSenai
para capaci tar quatro turmas
de insta ladores de s is temas de
a la rmes ece rca e lé t r i ca . 3á as
autoescolas. para cumprir uma
resolução do Conselho Nacio¬
nal de Trânsito (Contran), com¬
praram simulares para ajudar
na formação de condutores e
ins ta la ram os equ ipamen tos
em uma central que mantêm
em conjunto.

To d o s o s n ú c l e o s r e c e b e m
oacompanhamento gratu i to
de um consultor da ACIM para

m o v e i s
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// 3osé Carlos Valêncío épresi¬
dente da Associação Comercial e
Empresarial de Maringá (ACIM)
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Número 2no rank ing mun¬
dial de duplas, otenista Bruno
Soares éoentrevistado princi¬
pal: ele conta que ao tenista
profissional cabe contratar a
equipe que oprepara para as
competições; "você paga uma
pessoa para mandar em você.
Éuma relação estranha"

U m l e v a n t a m e n t o a p o n t a
que há 160 startups em Ma¬
ringá. contra 23 de dois anos
atrás; entre estes empreen¬
dedores de base tecnológi¬
c a q u e p r o c u r a m i n v e s t i d o ¬
res está Fabio Marciano, que
é s ó c i o d e u m a i d e i a i n o v a ¬

d o r a ; u m e q u i p a m e n t o d e
redução de carbono

Luiz F lav io Monte i ro Por to é
dono de uma empresa de
nu t r i ção vege ta l e . ass im
como outros empresários da
cadeia, viu oprodutor rural
ficar descapitalizado; não há
outra alternativa para oagri¬
cu l to r en f ren ta r as in tempé¬
r i e s . s e n ã o i n v e s t i r e m t e c ¬

n o l o g i a

J

Apo io In t i t uc iona l
i .
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Thiago Alves Terra eNathál ia
d e P a i v a M o n t e i r o a b r i r a m o

Da Terra Alimentação Saudá¬
v e l e c o m e m o r a m o s r e s u l t a ¬

dos do restaurante que deve
crescer 50% nos próximos me¬
s e s ; o u t r o s e m p r e e n d e d o r e s
que i nves t i r am no segmen¬
t o d e c o m i d a s a u d á v e l e s t ã o
v e n d o a c l i e n t e l a a u m e n t a r

Ainda que opagamento dos
d i r e i t o s a u t o r a i s d e m ú s i c a

possa inviabi l izar oevento,
como diz oprodutor Pauli¬
nho Schoffen. acobrança do
E s c r i t ó r i o C e n t r a l d e A r r e c a ¬

dação eDistribuição (Ecad)
prevista em lei; mais de R$
1 m i l h ã o f o i a r r e c a d a d o e m

Maringá neste ano

Há mais de quatro mil mar¬
cas de cachaça no Bras i l ,
cujo consumo per capita é
de pouco mais de seis litros;
e n t r e o s e m p r e s á r i o s q u e
a p o s t a r a m n e s t e s e g m e n ¬
to es tá famí l ia S i lva , da Ca-
chaçaria Mont Sal inas, que
p roduz abeb ida em M inas
G e r a i s e e n v a s a e m M a r i n g á

ano 53 edição 570
novembro/2016
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No tênis osuor
vence com folga
oglamour
Arealidade do ter\ista profissional está bem longe de ser glamourosa: número 2do ranking mundial. Bruno Soares
conta que épreciso ter preparo físico, saber lidar com derrotas eadministrar acarreira de forma bem-sucedida, já
que éopróprio tenista quem contrata aequipe //Fernanda Bertola eRosângela Cris

ser uma opção. Comecei ajogar tor¬
neios internacionais eter destaque.
F u i a m a d u r e c e n d o a i d e i a e t o m e i a

decisão de me tornar profissional aos
18 anos. quando estava morando em
Belo Horizonte/MG.

E m o u t u b r o d e s t e a n o o t e n i s t a B r u n o

Soares chegou muito perto de ocupar
oposto de número 1do ranking mun¬
dial de duplas da ATP (Association of
Tennis Professionals). Bastava uma vi¬

tór ia no Masters 1000 de Xangai , na
C h i n a . P o r é m , o b r a s i l e i r o f o i e l i m i ¬

nado na primeira rodada ao lado do
parceiro. Jamie Murray. Uma semana
depois estava de volta às quadras em
E s t o c o l m o , n a S u é c i a . D e s t a v e z a o

lado do amigo de infância Marcelo
M e l o . o m i n e i r o d e 3 4 a n o s ' c a i u ' n a

s e m i fi n a l .

M e s m o c o m o s r e s u l t a d o s a d v e r s o s ,

mo t i vos não f e l t am pa ra comemora r.
No ranking atualizado na última sema¬
na de outubro. Bruno aparecia como o
número 2em dupla. Este ano foi cam¬
peão de dois Crand Slams -oAberto
da Austrália eoUS Open -eainda tem
chances de superar ofrancês Nicolas
Mahut. atual líder do ranking.

Para tanto , t re ina ent re t rês ese is

horas por dia. Embora exaustiva, a
r o t i n a d e t r e i n a m e n t o n ã o é o q u e

mais pesa para otenista. "O mais di¬
fícil éficar longe da família", revela
Soares, que chega apassar 40 sema¬
nas por ano viajando por causa das

compet ições.
E n t r e u m t o r n e i o e o u t r o , o t e n i s t a

esteve em Maringá, no final de setem¬
bro, para participar do 1° SVN Insigths
r e a l i z a d o p e l a S V N I n v e s t i m e n t o s e
c o n v e r s o u c o m a R e v i s t a A C I M . E l e f a ¬

lou sobre oesporte, os desafios diários
da carreira de tenista, aparticipação
nas Olimpíadas 2016 einvestimentos:

OSEU PARCEIRO ATUAL E0JAMIE
MURRAY. ATÉ OANO PASSADO VOCÊ
JOGAVA AO LADO DO AUSTRÍACO
ALEXANDER PEYA EJÁ FEZ DUPLA
C O M O A M I G O M A R C E L O M E L O .

Q.UAL ÉOSEGREDO DE UMA
PARCERIA DE SUCESSO?

N o c a s o d o t ê n i s é t e r e n t r o s a m e n t o

dentro efora da quadra. Ocircuito é
muito maçante, passamos 40 sema¬
nas por ano viajando, longe da família.
Eotênis éum esporte que se perde

COMO FOI SUA TRAJETÓRIA ATE SE
TORNAR ATLETA PROFISSIONAL?

Fiz minhas primeiras aulas de tênis no
Iraque, na época em que moramos lá
por causa do trabalho do meu pai.
Tinha c inco anos quando comece i a
frequentar oclube enunca mais pa-
rei. Entre os 15 e16 anos passei avisu¬
alizar aideia de que otênis poderia

MM Sou 0CEO da minha empresa.
^Tenho que me cercar dos melhores

profissionais ecobrar aequipe para
ter bons resultados. Sou eu quem
c o n t r a t o e a d m i n i s t r o t u d o . E n o t ê n i s
éinteressante que você paga uma
pessoa para mandar em você

N o v e m b r o 2 0 1 6



i

m
I v a n A m o r i r - i

HORIZONTES?

Depois de um ano emeio jogando
juntos senti que não estávamos pron¬
tos para encarar circuitos de nível mais
alto. Não por feita de capacidade, mas
de experiência. Hoje vejo que tomei a
d e c i s ã o c e r t a e e s t o u s a t i s f e i t o c o m o s

r e s u l t a d o s .

Fiz quatro meses de reabilitação para
voltar 100% para as quadras efui me
afestando dos outros negócios para fo¬
c a r n o t ê n i s n o v a m e n t e .

muito. Precisamos lidar otempo intei¬
ro com aderrota eoestresse que isso
causa, ainda mais quando se joga em
dupla. Eno outro dia tem que voltar a
treinar ejogar outro torneio.

UMA PARTIDA DE TÊNIS ÀS VEZES
DEMORA HORAS. OQUE CONTA
MAIS, OPREPARO FÍSICO Oü
M E N TA L D O T E N I S TA ?

No início da carreira opsicológico pe¬
sava bastante. Mas hoje. dada aminha
experiência epor ser um cara tranqui¬
lo. meu maior desafio éofísico. Agen¬
te envelhece, mas oesporte continua
exigindo muito. Este éodesafio do
espor t is ta : levar acarre i ra ao máximo
possível na parte física.

F O I P R E C I S O S E R P R A G M Á T I C O

PARA ROMPER APARCERIA COM

0AMIGO MARCELO MELO PARA
PRIORIZAR ACARREIRA?
Conheço oMarcelo desde os sete
anos. Somos de Belo Horizonte, cres¬

cemos juntos enos tornamos grandes
amigos. Passamos pelas mesmas eta¬
pas no início da carreira equando nos
especializamos em dupla optamos
por jogar juntos. Depois de dois anos.
rompemos aparceria. Partiu de mim
adecisão de tentar coisas novas justa¬
mente pensando na evolução que te-
ríamos jogando com outros parceiros.
Foi uma decisão difícil porque envol¬
veu, além do lado profissional, opes¬
soal já que tenho um laço forte com
0 M a r c e l o .

EM .1005 VOCÊ SOFREU UMA LESÃO
NO JOELHO EPRECISOU SE AFASTAR
DAS QUADRAS. CHEGOU ATER
MEDO DE NÃO CONSEGUIR VOLTAR?
Foi uma fase de muita Incerteza, Tive

dúvidas de como ocorpo reagir ia ese
conseguiriavoltarajogarem alto nível.
Nesta época comecei apensar num
plano Beme envolvi com omercado
financeiro. Estudei efiz cursos na área.
Gostei de experiência epercebi que
para ter sucesso no mercado épreci¬
so esforço diário, assim como no tênis.
Não dá para cair de paraquedas een¬
carar achando que será fácil. Também
abr i duas academias em Belo Hor i¬

zonte neste período, como alterna¬
t i v a c a s o a s c o i s a s n ã o d e s s e m c e r t o .

Felizmente, depois da segunda cirur¬
gia, vi que conseguiria voltar ajogar.

\

C O M O S U R P R E E N D E R U M

ADVERSÁRIO QUE CONHECE TÃO
B E M 0 S E U TA L E N TO ?

Oesporte meio que virou um jogo de
xadrez com toda atecnologia dispo¬
n í v e l . O s e s t u d o s , e s t a t í s t i c a s e v i d e o s

t ê m m u i t a i n fl u ê n c i a n o t r a b a l h o d o

treinador ena preparação dos Joga¬
d o r e s . O a d v e r s á r i o t e c o n h e c e e v a i

tentar explorar suas fraquezas, evocê
as dele. Leva vantagem quem está

ECOMO SOUBE AHORA CERTA DE
PÔR UM PONTO FINAL NA PAR¬
CERIA EIR EM BUSCA DE OUTROS

Revista ACIM /0



melhores tenistas do mundo eganhar
sempre tem um sabor especial. No Rio

mais ainda, por tudo oque oDjokovic
representa para oesporte: éomelhor
tenista do momento com folga. Estar
na quadra naquele dia evencè-lo foi
emocionante por estar em casa. por
causa do clima de Olimpíadas edo
apoio da torcida brasileira, que tam¬
bém tem muito carinho pelo Djokovic.

melhor no dia ou consegue montar a
melhor estratégia.

QUANTO NA CARREIRA DE TENISTA
ÉGLAMOUR EaUANTO ÉSUOR?
Diria que 98% ésuor e2% glamour. <!
Clamour éalcançar omais alto nível. ^
mas para isso são anos de trabalho,
momentos complicados longe da fa¬
mília eJogando em lugares não tão
b o n s e s e m e s t r u t u r a . C l a m o u r n a v i d a

de tenista éviajar para cidades baca¬
nas, fazer oque ama. jogar torneios de
Grand Slams. ter oprivilégio das pesso¬
as irem assistir às partidas etorcer por
vocé, ser ídolo. Ocaminho éde esfor¬

ço. luta equerer ser melhor amanhã
do que se éhoje. Existem pessoas com
talentos diferentes, mas geraímente
vai para frente quem trabalha duro. O
talento leva até certo ponto epode en¬
curtar otrajeto. Dali para frente, quem
v a i t e l e v a r é o t r a b a l h o .

C '
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M
Comecei apensar
num plano Be
me envolví com o

mercado financeiro.
Estudei efiz cursos
na área. Gosící de

experiência epercebí
que para tersucesso, é
preciso esforço diário,
assim como no tênis.

Não dá para cair de
paraquedas eencarar
achando que será fácil

E F I C A R S E M M E D A L H A F O I A

MAIOR FRUSTRAÇÃO?
Obviamente que fiquei chateado etris¬
te. AOlimpíada émuito cruel ediferen¬
t e d o s d e m a i s t o r n e i o s . N o r m a l m e n t e

chegar àsquartas-de-finaisé motivo de
satisfação, ainda que fique ogostinho
de quero mais. Todo torneio que jogo
sei que tenho condições de ser cam¬
peão, embora saiba que éimpossível
ganhar todos. Na Olimpíada só três du¬
plas saem satisfeitas. Do quarto ao úl¬
timo lugar étudo igual, porque élem¬
brado quem ganhou medalha. Ainda
assim, tive mais alegria emomentos
sensacionais no Rio 2016 do que frus¬
tração por ficar sem medalha.

EXISTEM SEMELHANÇAS NA
ADMINISTRAÇÃO DA CARREIRA
ESPORTIVA EDE UMA EMPRESA?

Sou uma empresa, sou oCEO da mi¬
n h a e m p r e s a . Te n h o q u e m e c e r c a r
dos melhores profiss iona is ecobrar a
equipe da mesma forma que opresi¬
dente de uma empresa para ter bons
resultados. Étreinador, preparador
físico, fisioterapeuta, psicólogo, nu¬
tricionista, entre outros profissionais.
Sou eu quem contrato todo mundo
e a d m i n i s t r o t u d o . E n o t ê n i s é i n t e ¬
ressante que você paga uma pessoa
para mandar em você. Éuma relação
es t ranha , mas t ão impo r tan te quan¬
t o o t r e i n a m e n t o n a c a r r e i r a d e u m

tenista profissional.

TEM ÍDOLOS NO ESPORTE?
Há t rês pessoas que admi ro mu i to .
Uma éoCuga [Gustavo Kuerten], hoje
um grande amigo. OGuga foi um fe¬
n ô m e n o m u n d i a l , n ú m e r o 1 d o m u n ¬

do, campeão de très Grand Slams que
saiu de Florianópolis/SC sem apoio. Os
outros são Michael Dordan [jogador de
basquete] eKelly Slater [surfista].

de parar, oganho será zero. Otempo
que fiquei afastado por causa da lesão
m e p r e p a r o u u m p o u c o p a r a e s t a r e a ¬

lidade. Em junho estava jogando eem
agos to es tava machucado com ren¬

dimento zero. Por isso, penso efoco a
estabilidade financeira, ganhando e
investindo dinheiro de forma inteligen¬
te para quando me aposentar fazer a
transição de forma saudável etranquila.

OQUE FALTA C0NQ.U1STAR?
Embora seja muito privilegiado por
tudo que conquistei, me falta ser o
melhor do mundo euma Olimpíadas,
em Tóquio quem sabe? Para ser sin¬
cero. se minha carreira acabasse hoje,
estaria muito contente por tudo que o
tênis me proporcionou. Oque vier da¬
qui para frente élucro.

V O C E S E P R E PA R A PA R A A

A P O S E N TA D O R I A ?

Para oat leta, aaposentadoria éum
choque, porque se ganha um valor en¬

quanto está jogando eodia que deci-

VENCER 0NOVAK DJOKOVIC TEVE
UM GOSTINHO ESPECIAL NAS
OLIMPÍADAS DO RIO 20l6?
Ter aoportunidade de jogar contra os

N o v e m b r o 2 0 i 6
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POS-GRADUAÇAO
MULTIPROFISSIONAIS EM SAÚDEE N F E R M A G E MM E D I C I N A

!Em Cardiologia
!Em Nefrologia
!Em Oncologia
!Do Trabalho

!Medicina do Trabalho
!Medicina Legal ePerícias Médicas
!Cardiologia
!Endocrinologia
!Psiquiatria
!Reumatologia

!Acupuntura
!Imagenologta Integrada
!Higiene Ocupacional
!Ergonomia eSaúde do Trabalhador
■Cosmetologia eEstética Funcional
!Audi tor ia em Saúde

!Medicina Nuclear Pet Scan Spect eR îologia
!Tomografia Computadorizada ̂

eRessonância Magnftfca

INSCRIÇÕES
A B E R TA S

4 4 3 1 2 3 . 6 0 0 0
0 8 0 0 . 5 0 1 . 6 0 0 0

VA G A S L I M I TA D A Siefapii :'Mi: O p n v i f f . l p
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CAPITAL DE // CIRO

MINISTÉRIO CREDENCIA LABORATÓRIO
W a l i e r P e m a n d e s

OLabora tó r io Ve te r iná r io São Cami lo fo i

credenciado pelo Ministério da Agricultura,
pecuária eAbastecimento para atuar na área
de sanidade avícoia, oque inclui, por exemplo,
averificação de salmonela em frangos -trata-se
do segundo laboratório paranaense habilitado
para oserviço. Ahabilitação, obtida por meio
de critérios de qualidade epela apresentação
do selo ISO lEC 17025, do Inmetro. coloca o
laboratório em um grupo seleto no país neste
segmento. Taz cinco anos que temos trabalhado
para obter essa conquista, Agora vamos ampliar
nosso atendimento para produtores eavícolas'.
comemora oveterinário Caio Valêncio. que é
responsável técnico do laboratório.
Com infraestrutura completa, tecnologias de
ponta eprofissionais capacitados, olaboratório
atua em duas principais frentes; pet esanidade
animal. São ofertados mais de 600 tipos de
exames de anatomia patológica, biologia
molecular, diagnóstico por imagem, patologia

I*,

0
A !

clínica. DNA de aves esanidade avícoia, todos realizados no

próprio laboratório. Entre os exames estão necrópsias de aves.
Atualmente, aempresa tem clientes em boa parte dos estados
brasileiros como clínicas, hospitais veterinários, zoológicos,
parques, universidades eórgãos federais.

MAIOR SHOPPING ATACADISTA DO SUL DO BRASIL
omaior shopping atacadista do sul do Brasil tem novo

gestor enovo nome, Aempresa dona do imóvel, apaulista
Atna, agora étambém responsável pelo Paraná Moda Park.

antigo Pérola Park, Com isto, oempreendimento está
recebendo R$15 milhões de investimentos, oque inclui
aretomada das obras de um hotel, com 123 quartos, ea

construção de um centro de eventos para três mil pessoas,
ambos com inauguração prevista para ofinal do ano que

vem. OParaná Moda Park ganhou 16 novas lojas em 23 de
outubro, quando foi realizado odesfile de lançamento da
coleção de alto verão -outras 14 serão inauguradas entre

novembro efevereiro. Oshopping tem mais de 10 mil
metros de área bruta locável (ABL) e23.7 mil metros de

área total .

Atualmente oParaná Moda Park recebe 12 mil clientes por
mês, número que deverá ser ampliado em 15%. segundo

oadministrador do shopping, Octavio Baroni Junior. O
empreendimento conta com mais de 240 lojas e800 vagas

d e e s t a c i o n a m e n t o .
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Controlada pela Cocamar Cooperativa Agroindústria!,
aCocamar Máquinas éanova concessionária John
Deere, fabricante de máquinas eimplementos
agrícolas. Por meio da Cocamar Máquinas, a
cooperativa passa acomercializar os principais
produtos da marca -tratores, colheitadeiras,
plantadeiras, pulverizadoras eoutros equipamentos,
a l é m d e f o r n e c i m e n t o

de peças eprestação de assistência técnica em
Maringá. Paranavaí eSão Pedro do Ivaí.
Em setembro anegociação foi homologada pelo
Conselho Administrativo de Defesa Econômica (Cade)
eem outubro, aCocamar Máquinas formalizou a
aquisição da Solomar. que há 19 anos mantinha
estrutura de atendimento naqueles municípios.
Nesta fese inicial aempresa ficará sediada no mesmo
endereço da antiga Solomar (às margens da PR-317,
próximo ao Shopping Catuaí).
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SINDUSCON DIVULGARÁ GANHADORES DE PRÊMIO
Em 25 de novembro acontece um momento esperado pelos empresários da construção civil da região, com aentrega

do Prêmio Sinduscon. Prêmio Sinduscon Fornecedores ePrêmio Academia. Apremiação será durante oEncontro
Empresarial da Construção Civil, no Excellence Eventos.

Neste ano 18 construtoras participam do prêmio: A. Yoshii, Cantareira, Catamarã, CCP. Elohim, Design, Lotus, Mariuc,
Planespaço, Tuiuti, Scobin, João Granado, Just, Tradição. Metro. Provectum, Sisa eWegg. As avaliações começaram em

junho ese encerram dias antes da divulgação.
Aequipe de avaliação conta com técnicos.do Sebrae. Senai eSinduscon. ecom oapoio de representantes do Crea-PR

no auxilio das avaliações dos participantes do Prêmio Fornecedores.
OPrêmio Fornecedores é.disputado em 17 categorias, como bloco cerâmico, concreto usinado, lajes, material elétrico,

mármores egranitos, esquadrias de alumínio ecompensados. Neste caso, aescolha dos vencedores éfeita em duas
feses. Na primeira, as construtoras participantes do prêmio indicam os melhores fornecedores. Na segunda, as duas
empresas de cada categoria com mais indicações passam por auditorias para definição da vencedora. Já oPrêmio

Sinduscon Academia fbi criado no ano passado para buscar Inovações epesquisas voltadas àsolução de problemas e
desenvolvimento da cadeia produtiva do setor, OPrêmio Sinduscon érealizado desde 2010 pelo Sinduscon eSeconci.

MELHORES EMPRESAS PARA TRABALHAR
Aempresa maringaense DBl Global Software éuma das 150 melhores

empresas para trabalhar no Brasil, segundo arevista Você S.A -oresultado
foi divulgado em 3de outubro. Oguia com as melhores empresas de

2016 foi publicado neste mês etraz companhias de 23 segmentos. ADBl
pertence ao segmento de tecnologia ecomputação. Amaringaense tem,
segundo oranking, oíndice de Felicidade Total (IFT) de 69,7 -ovalor mais
alto no anuário foi de 94,7.0 guia está completando 20 anos econta com

aparceria da Fundação Instituto de Administração (FIA). Todas as empresas
listadas receberam avisita in loco dos jornalistas da pesquisa. As empresas

são avaliadas em relação àgestão estratégica dos objetivos, gestão do
perfil da liderança, gestão de carreira, gestão do conhecimento eeducação
corporativa, gestão da participação eautonomia, employer branding. entre

outros, No Paraná 13 empresas integram oranking, sendo que aDBl éaúnica
maringaense; na foto agerente de RH da DBl, Natália Silveira; aresponsável

por recrutamento eseleção, Tamara Mulari; eodiretor Cassio Serea.
r r ,

MEDICAMENTOS PRODUZIDOS EM MARINGÁ
Apartir de 2018 oInstituto de Tecnologia do Paraná (Tecpar), que éuma empresa pública, produzirá em Maringá 14

medicamentos biológicos ehemoderlvados para oSistema Único de Saúde (SUS). OMinistério da Saúde anunciou, em 19
de outubro, que investirá R$ 6,4 bilhões para incentivar aprodução de medicamentos complexos, insumos etecnologias

em saúde, oque inclui aconstrução de três fábricas {Tecpar, Fundação Oswaldo Cruz einstituto Butantan). Entre os
medicamentos que serão fornecidos por estas indústrias estão alguns usados para otratamento de câncer, artrite eoutras
doenças crônicas que consomem anualmente R$ 1,6 bilhão do orçamento da saúde. Também serão produzidos plasma
de vírus inativado, fatores de coagulação. imunoglobulina ealbumina, que custam R$ 1bilhão por ano para oministério.

Ainda não foi definido opercentual de produção que caberá acada laboratóiio. Vamos produzir uma parte da demanda
do Ministério da Saúde em medicamentos biológicos ehemoderlvados em Maringá, apartir de 2018. quando expiram as

patentes desses produtos. Até lá anossa estratégia éelaborar contratos, projetos elicitações', diz odiretor-presidente do
Tecpar, Júlio Felix. que acrescenta que, com anova demanda, deverão ser gerados 370 empregos diretos no Paraná.
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al. Informações sobre amovimen¬
tação de veículos eacondição do
semáforo -aberto ou fechado para
apassagem -serão repassadas por
meio de um dispositivo no celular, já
em fese de teste.

Oprimeiro semáforo inteiigente
e n t r a r á e m f u n c i o n a m e n t o a i n d a

neste mês em Ivaiporã/PR. Daqui
para frente, aideia élevar atecno¬
logia para outras cidades brasiieiras
epara oexterior. Para tanto. Monta¬
nha não descarta ievar aprodução
em série para fora do país. "O Agen¬
t e é u m a t e c n o l o g i a m a r i n g a e n s e .
Ohardware foi projetado aqui. Tive¬
mos que importar apenas algumas
peças. No entanto, produzir em sé¬
rie no Brasil émuito caro", esciarece.

C E

O H

- f h .

■

/ /Para at iv idade
f t s i c a

Proprietário da AS.
F á b i o C e s a r C r u z e s

es tá i n i c iando a

divulgação da
l inha fi tness e
da bicicleta para
p e s s o a s c o m

p a r a l i s i a c e r e b r a l

PÚBLICO PRECISO
Outra invenção de Montanha éo
Vision Metrics, finalista do Prêmio
inovAtiva Brasil, do Sebrae. Oapare¬
lho -que. em breve, deve estar dis¬
ponível em modelos mais discretos
emode rnos - con tab i l i za onúmero
de pessoas que entram esaem de
um recinto. Acontagem éfei ta por
imagens etem se reveiado grande
aiiada do comércio varejista.

"Em uma loja de tecidos de Cas¬
c a v e l ( o e s t e d o P a r a n á ] i d e n t i fi c a ¬

mos por meio do disposit ivo que
a e f e t i v i d a d e d a s v e n d a s e r a m a i o r

quando oproprietário estava na em¬
presa, porque nestas ocasiões apos¬
t u r a d o s v e n d e d o r e s e r a d i f e r e n t e " ,

c o n t a o i n v e n t o r . " A l é m d e e x t r a i r o s

d a d o s s o b r e o s v i s i t a n t e s , f a z e m o s a

anáiise do que está acontecendo no
negócio", completa.

Esse serv iço 'ext ra ' éapontado
como odiferencial do equipamen¬
to que tem vários concorrentes no
m e r c a d o . " E s t a m o s e m v a n t a g e m
no preço ena tecnoiogia", reforça o
empresário. Ele explica que ouso de
duas câmeras ajuda aeliminar inter¬
fe rênc ias como sombras e reflexos .

"Em breve oequipamento será
capaz de identificar osexo eaida¬
de das pessoas, entre outros índices
i n t e r e s s a n t e s " , a d i a n t a M o n t a n h a .

Hoje são, ao menos. 50 unidades es-
paihadas pelo Brasil.

muns para sorvete, ocongelamento
demorava mui to, encarecendo os
custos edeixando onegócio comer¬
ciaimente inviávei, já que onitrogê¬
nio líquido não ébarato. Desenvoivi
uma base própria econsegui baixar
o t e m p o d e c o n g e i a m e n t o d e c i n c o

minutos para um", conta.
De vo l t a aMar i ngá , o t r aba lho

acadêmico virou negócio. Aprimei¬
ra unidade da Icenow foi aberta em
2014. no shopping Avenida Center,
Antes disso, foi preciso adequar o
processo de febricação àlegislação
b r a s i l e i r a e e n c o n t r a r f o r n e c e d o r e s

de nitrogênio líquido.
Aloja aposta em sorvetes pre¬

p a r a d o s n a h o r a . O c l i e n t e e s c o l h e
acombinação de sabores eassiste
ao processo de lãbricaçáo. São 15
sabores, sendo quatro alcoóiicos. O
cardápio oferece desde opções tra¬
d ic iona is , como abacax i echoco ia te ,
a té os exó t i cos de amora , Amaru la

e e s p u m a n t e c o m m o r a n g o . D e n ¬
tro da ação sabor do mês já foram

DELÍCIA CONGELANTE
Lucas Henrique Maldonado da Siiva
caminhava peias ruas de Londres,
na Inglaterra, quando uma fumaça
b r a n c a s a i n d o d e u m a s o r v e t e r i a

chamou sua atenção. Cur ioso, apro¬
x i m o u - s e e d e s c o b r i u t r a t a r - s e d e

um processo de febricação de sor¬
vete envolvendo nitrogênio líquido.
Depois de provar eaprovar oprodu¬
to, decidiu apostar na ideia.

Na época, em 2013. Silva estudava
na Espanha eusou otempo na uni¬
versidade em Tarragona, cidade 80
quilômetros distante de Barcelona,
para desenvolver uma base própria
usando achamada gastronomia mo¬
lecular. Foram 18 meses de trabalho.

"Nos testes iniciais, com bases co-

N o v e m b r o 2 0 1 6



test. das as opções de Panetone e
C h o c o t o n e .

O u t r o d i f e r e n c i a l é o t e o r c a l ó r i c o

do produto, segundo oempresário,
i n f e r i o r a o s t r a d i c i o n a i s , O n ú m e ¬
r o d e c a l o r i a s é m e n o r d e v i d o a o

fato do processo descartar ouso de
emuls ificantes, estabi l izantes econ¬
s e r v a n t e s , O s o r v e t e t a m b é m é t i d o

como mais saudável por não usar
sabor izador a r t i fic ia l . 'U t i l i zamos a

própria fruta em vez do pó',
Oprocesso de produção do sor¬

vete éuma atração àparte. Onitro¬
gênio líquido, que atinge uma tem¬
peratura de -196®C. éadic ionado à
b a s e n a f r e n t e d o c l i e n t e . O s d o i s

ingredientes são misturados por al¬
guns minutos numa batedeira até a
fumaça desaparecer. Do pedido até
aentrega do produto são, em mé¬
dia. cinco minutos.

S u c e s s o e n t r e a c l i e n t e l a , a I c e -

now ganhou uma segunda unidade
no ano passado. Anova loja foi aber¬
ta no shopping Catuaí. E. em breve,
amarca deve chegar aoutras cida¬
des eestados. Isso porque Silva eos
dois sócios, Hugo Eidi eJosé Gabriel,
conc lu i r am, em agos to , a fo rma ta¬

ção da franquia. Os investimentos
na marca lá somam R$ 500 mil des¬
d e o i n í c i o .

quina se movimentando.
■Quando apessoa faz uma rema¬

da, por exemplo, automaticamente
força acoluna porque omovimento
leva ocorpo ao encontro do equipa¬
mento. Nesta nova linha, aestrutu¬
ra da máquina se movimenta com
oequipamento , adaptando-se ao
corpo, impedindo oesforço extra",
explica oempresário.

Além de se adaptar ao corpo hu¬
mano. outra facilidade ofertada pela
máquina éacontagem das repe¬
tições de exercício edo tempo de
descanso entre uma série eoutra.

R e s u l t a d o d e d o i s a n o s e m e i o
de trabalho, alinha foi pensada e
desenvolvida por profissionais de
várias áreas, como ergonomia ebio-
mecânica. Do total de 15 máquinas,
12 Já estão finalizadas. Otrabalho de
montagem éfeito no espaço ocupa¬
do pela A8 no barracão da Incuba-

« a

D O F I T N E S S A I N C L U S Ã O S O C I A L

Uma experiência única. Éoque
promete oempresário Fábio Cesar
Cruzes, da A8 Metal Concept, com
a l i n h a d e e q u i p a m e n t o s fi t n e s s

fit-e, que deve ser lançada em bre¬
ve no mercado. Àprimeira vista, os
equipamentos desenvolvidos para a
prática de atividades físicas, não di¬
ferem em nada dos já disponíveis no
m e r c a d o . M a s b a s t a i n i c i a r o e x e r c í ¬

cio para 'sentir' adiferença da má-

*

Faça de sua festa eevento
de confraternização algo inesquecível!

4>

\ Fone: (44) 3224-6396
■www.saboreariemaringa.com.br
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dora Tecnológica de Maringá.
H á c e r c a d e d o i s m e s e s . C r u z e s

deu início àdivulgação do produ¬
to eespera ter retorno financeiro já
no próximo ano. Ocusto médio de
cada máquina deve ser inferior aR$
9mil. considerado competitivo pelo
inventor, principalmente se compa¬
rado aos produtos importados.

Para le lamente àprodução'da l i¬
n h a fi t n e s s , o s f u n c i o n á r i o s d a A 8 u

t rabalham na fabr icação de uma ■
tricicleta sem dispositivo mecânico gI
de propulsão para pessoas com pa- |
ralisia cerebral: aPetra. Oinvento, se- 

Ô

gundo Cruzes, serve tanto como an- |
dador como para prática esportiva.
'Ela assegura mobilidade eajuda no
desenvo l v imen to mo to r de quem
tem esse tipo de dificuldade'.

Atricicleta possui rodas eângulos
diferenciados, além de acento een¬
costos com regulagens. Os encaixes

rápidos são outro diferencial para
permitir que ela possa ser facilmen¬
te transportada.

Segundo oempresário, ocusto
ainda éelevado porque aprodução
éartesanal, porém, aexpectativa de
que aPetra seja incluída como mo¬
dalidade paraolímpica nas próximas
edições tende apopularizar ebara¬
tear o inven to . 'Ca lcu lamos um va lo r

entre R$ 1.S mil eR$ 2mil. depen¬
dendo do modelo', finaliza.

Sk in tech
!i ! T e c n o l o g i a
‘^■VoloG'^

(!) aficihi' l»ioci(l;i é imlii:ulv.
pat aprotegei- muioriais da açã» _

() '|■MC■-7 poili'
setores alimeiilícios. bioiiié(N«
liioiene euteiisilios. entre oiit |
.superfícies ríf-itlas eHesivcis. |
lima das Miiita;;ens do l.incida 1M

apre-sentaçüo cm
//Cemereialização até ofinal de 2017
Laissa Correa Craciano. da Skintech Tecnologia, empresa que está desenvolvendo um
princípio ativo natural, com ação antibactericida eantifúngica

7
i f

í o s u a

l han tes no mercado , mas od i fe ren¬

cial do TMC-7 éque não há metal
pesado na composição, el iminan¬
d o a p o s s i b i l i d a d e d e c o n t a m i n a r o
a l i m e n t o . ' U t i l i z a m o s s o m e n t e e l e ¬

m e n t o s n a t u r a i s e i n o f e n s i v o s a o s

s e r e s h u m a n o s e a o m e i o a m b i e n ¬

te . A lém d i sso , éum mate r ia l t o ta l¬
m e n t e r e c i c l á v e l ' .

ASkintech Tecnologia, inclusive,
já foi procurada por grandes empre¬
sas do segmento al imentício ede
higiene interessadas em lançar li¬
nhas de produtos com anova tecno¬
logia. Aexpectativa éque até ofinal
de 2017 oagente fique pronto eseja
c o m e r c i a l i z a d o n o m e r c a d o i n t e r n o

e e x t e r n o . ’ 0 p r o c e s s o d e p e s q u i s a
éum pouco demorado, porque são
análises complexas eos compostos
que util izamos são encomendados
de acordo com as especificidades
técnicas que precisamos para avan¬
çar os testes. Já temos amarca re¬
gistrada equando estiver concluído,
vamos pa ten tear ' , ac rescenta .

Para que opotencial do laborató¬
rio não fique ocioso por ser utilizado
a p e n a s p a r a o d e s e n v o l v i m e n t o d e

um projeto, aempresária ressalta

Ao utilizar essa matéria-prima na
fabricação de escova de dente, por
exemplo, asócia da Skintech Tecno¬
logia, Laissa Correa Craciano, explica
que oagente químico elimina eini¬
be aformação de micro-organismos
sem al terar atextura eaqual idade
dos produtos. 'Fizemos teste com
aplicação em papel filme utilizado
para envolver frutas everduras. O
efeito chega aaumentar avida útil
dos al imentos por evi tar oconta¬
t o c o m b a c t é r i a s e f u n g o s ' , e n f a t i ¬

za, citando que obiocida pode ser
aplicado em produtos de higiene,
odontológicos. alimentícios, biomé-
dicos, entre outros.

De acordo com aempresária, o
foco éaplicar oBiocida TMC-7 em
p r o d u t o s c o m c a r a c t e r í s t i c a d e s ¬
ca r táve l - os t es tes eaná l i ses es tão

sendo feitos no laboratório especia¬
lizado em polímero instalado na in¬
cubadora. ‘Agora, estamos aperfei¬
çoando obiocida natural para que
seja aplicável em diversos tipos de
polímeros epara que ganhe viabi¬
lidade comercial ecompetitiva', ex¬
plica Laissa.

Existem outros produtos seme-

CONTRA BACTÉRIAS EFUNGOS
Outra empresa instalada na Incu¬
badora Tecnológica de Maringá éa
Skintech Tecnologia, que tem pro¬
duto em fese de teste. Aparceria
com aUnivers idade Estadual de Ma¬

ringá (UEM) ecom aFinanciadora
de Estudos eProjetos (Finep) viabi¬
lizou oprojeto Biocida TMC-7. Trata-
-se de um princípio ativo natural em
forma de pó que. ao ser incorporado
em polímeros {diferentes tipos de
plástico), gera ação antibacteriana e
antifúngica.

N o v e m b r o 2 0 1 6
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Precisa de dinheiro para fazer sua empresa crescer? Conte com agente. OGoverno do Estado, por

meio da Fomento Paraná, oferece crédito para empreendedores de micro, pequeno emédio porte.

São financiamentos apartir de mil reais, com as melhores taxas

econdições do mercado. Se você precisa, agente financia.
F o m e n t o

Paraná P A R A N A
s www.foinento.pr.gov.br |(41) 3200 5900 |Ouvidoria: 0800 644 8887 G O V E R N O 0 0 E S T A O O
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// Contra apoluição
Fábio Marciano apresenta oECO. que promete reduzir em até 90% aprodução de monóxido de carbono

de açúcar.
Os testes de opacidade, para aferir

onível de emissão de fumaça, eos
laudos apontam que oequipamen¬
to reduz em até 90% aprodução de
m o n ó x i d o d e c a r b o n o e h i d r o c a r -

bono (HC), reduz até 60% da fuma¬

ça preta de motores adiesel. oque.
por consequência, aumenta adura¬
b i l i d a d e d o m o t o r . O t a m a n h o d o

mercado também ajuda aexpl icar
otamanho do interesse peio EC0. O
Brasii tem mais de 80 milhões de ve¬

ículos em circulação, segundo oIns¬
tituto Brasiieiro de Geografia eEsta¬
tística (IBGE), fora os mais 2,5 milhões
que são emplacados no Brasil por
ano, segundo aFederação Nacional
da Distribuição de Veículos Automo¬
tores (Fenabrave)-desde 2009 foram
emplacados, anualmente, mais de
três milhões, àexceção do ano pas¬
sado, devido àcrise.

Os números tão positivos na fese
d e t e s t e s e c o n s i d e r a n d o o m e r c a ¬

do potenciai foram fetores que cha¬
maram aatenção de um grupo de
investidores de risco de empresas
nascentes de base tecnoiógica {seed
money) em uma rodada de investi¬
mentos. Só que uma das condições
estabelecidas pelos investidores foi
instalar afábrica em São Carlos/SP.
■Queríamos que alabrica fosse em
Maringá, mas isto não foi possível', la¬
menta oempreendedor Fábio Farias
Marciano, que tem como sócios Do¬
mingos A ioufe eJosué Cabra l . A l iás ,
oequipamento foi desenvolvido por
Cabral cerca de dez anos atrás para
d i m i n u i r a q u a n t i d a d e d e f u m a ¬
ça emitida por um gerador em um
hospital. Oprojeto ficou 'engavetado'
até. há cerca de dois anos, ganhar os
novos parceiros-

Uma das formas para criar mais
demandas para oproduto éaarticu¬
lação de uma lei para tornar obriga¬
tória aredução de poluentes nos veí¬
culos. Como não há um equipamento

que aestrutura está disponível para
as indústrias de plásticos que preci¬
sam de serviços de análise para con¬
trole de matéria-pr ima. ASkintech
Tecnologia fez parte do Núcleo Seto¬
rial das Indústrias de Plástico, no qual
também coloca olaboratório àdispo¬
sição para cooperar com inovação.

ABAIXO APOLUIÇÃO
Oequipamento que reduz carbono
produzido pela Execonomy ainda
nem entrou na linha de produção, já
que afebrica só passará aoperar em
fevereiro ou março do ano que vem,
ehá uma alta demanda pelo produ¬
to vindo de transportadoras, monta¬
doras, empresas de locação de gera¬
dores adiesel eaté de barcaças de
transporte fluvial. Tamanha procura
tem explicações: oineditismo do
equipamento eos resultados em tes¬
tes feitos por órgãos públicos como
os Detrans do Paraná, Santa Catarina

eBahia, avaliadores privados eusinas

t Novembro 2016
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R E P O R T A G E M C A P A

semelhante no país. oEC0 terá um StdrtUpS em Maringá
1 6 0

men te even tu re cap i t a l ( i n ves t i do res

de risco) para financiar startups.amplo mercado para explorar.
O q u e é s t a r t u p ?
Um projeto de
base tecnológica
q u e c o m e ç a
p e q u e n o , m a s
com potencial de
c r e s c i m e n t o

! e x p o n e n c i a l ,
b a s e a d o e m u m
m o d e l o d e
negócio inovador. '
com capac idade .
d e s e t r a n s f o r m a r

e m u m a e m p r e s a
de alto impacto.

Os empreendedores também têm
disponibilizado os equipamentos
para frotistas fazerem testes. Enova¬
mente os resultados são animado-

M E N T O R I A

OSebrae tem ajudado na orienta¬
ção (mentor ia) aos empreendedo¬
res. tanto pelos próprios consultores,
quan to po r me io de empresár ios
locais. 'Ajudamos na elaboração do
modelo de negócio eacaptar inves¬
t idores" . comenta Er ica . Nos d ias 4e

5deste mès. por exemplo, um grupo
de 40 empreendedores de MarinQá e
Londrina participará de um encontro
estadual de startups.

Outra forma de ajudar os donos de
idéias inovadoras éoprograma Trilha
Startup. com duração de cinco me¬
ses. Os consultores ajudam na con¬
cepção ena apresentação do projeto
a o s i n v e s t i d o r e s , n o r m a l m e n t e e m

um tempo curto, que varia de 30 se¬
gundos acinco minuto.s, conforme
estipulado pelos investidores. Apró¬
xima chamada para ainscrição no
programa será em março. Para par¬
ticipar. énecessário pagar uma taxa
de R$ 150 eter oprojeto aprovado
por uma banca avaliadora.

O u t r a f r e n t e d e t r a b a l h o d o S e ¬

brae éaformação de grupos de in¬
vestidores locais. Cada grupo deverá
ter cerca de R$ Imilhão para investir
em projetos. Estes investidores ma-
ringaenses poderão também contri¬
buir com orientações ao modelo de
negócio, as mentor ias.

Ao conseguir investidores, as star¬
tups, segundo Erica. devem negociar
uma margem menor de participação
na empresa para que, no futuro ecom
oprojeto bem-sucedido, sejam capta¬
dos investidores maiores. Opercentual
d e i n v e s t i m e n t o d o s f u n d o s v a r i a c o n ¬

forme ograu de niaturidade do proje¬
to, mas em geral oaporte costuma ser
de 30 a40% do valor da ideia. Em Ma¬

ringá já há escritórios de advocacia se
especializando em contratos de com¬
pra esociedade em startups.

r e s : e m c i n c o m e s e s o i n v e s t i m e n t o

épago. Isso sem contar que com o
equipamento, acabam-se as multas
geradas por caminhões muito po¬
luentes. Apeça éinstalada, com faci¬
lidade. na linha de combustível pelo
próprio mecânico do cliente.

Com peso que varia de 1a20 qui¬
los, conforme oveículo em que será
instalado, oredutor tem sido pro¬
duz ido de fo rma 'a r tesana l ' . Em t rés
anos. aindústria em São Carlos terá
capacidade inicial de produzir 10 mil
peças por mês, gerando de 200 a300
empregos d i re tos . Aexpecta t iva é
que em 2018 parte da produção seja
des t inada ao mercado in te rnac iona l .

7 9

I

I

2 3I
N Ü M E R O D E

STARTUPS NA
C I D A D E
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Fonte ISebrae

ser usados mediante pagamento e
oempreendedor pode compar t i lhar
t e l e f o n e , s e c r e t a r i a , s a l a s d e r e u n i õ e s ,

entre outros),

Oambiente propício tem ajudado
aelevar onúmero de startups em Ma¬
ringá, que cresceu sete vezes em dois
anos. De acordo com mapeamento do
Sebrae. em 2014 eram 23 as startups
maringaenses, número que subiu para
79 no ano passado epara 160 neste
a n o , m u i t a s e s t ã o ' i n c u b a d a s ' e m e m ¬

presas . un ive rs idades ou cen t ros de

pesquisa, são as chamadas spin offis.
Mas épreciso desmistificar aideia de
que os empreendedores vão enrique¬
cer rápido esem muito trabalho só
porque tiveram uma boa ideia. "É uma
ideia glamourizada. Não éacriação de
qualquer aplicativo que vai deixar o
dono da ideia rico. Pelo contrário, isto
éraro", diz agestora do projeto Startup
ede TI do Sebrae, Erica Sanches.

Erica diz que faltam bons projetos
para receber inves t idores . Em 2015,

segundo aAssociação Brasileira de Pri-
vate Equitye Venture Capital (Abvcap),
havia mais de R$ 1bilhão em recursos

relacionamentos (os espaços podem disponíveis nos fundos de capital se-

S TA R T U P S

Marciano encontrou investidores gra¬
ças aajuda do Centro de Inovação de
Maringá (CIM) edo Sebrae-PR. Ele foi
convidado aparticipar de um evento
em abril para apresentação afundos
de investimentos. Junto com outros 28
projetos maringaenses -na ocasião só
aExeconomy a t ra iu inves t idores . Mas

os empreendedores de projetos de
base tecnológica com potencial de
crescimento exponencia l , baseado
em um mode lo i novador, as chama¬

das startups, encontram umecossiste-
ma interessante em Maringá. Trata-se
de um ambiente em que participam
diversos atores de apoio esuporte ao
d e s e n v o l v i m e n t o d e s t a r t u p s , o q u e
inc lu i oSeb rae , C IM. os mov imen tos

Papo Universitário eStartup Maringá,
Arranjo Produtivo Local de Software,
universidades, além de três empresas

de compartilhamento de espaços, os
co-workings, que oportunizam atroca
de idé ias , conhec imen tos e redes de

<

i
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AGRONEGOCIO //

U m a i m e n s a e m p r e s a a c é u a b e r ¬
to . Essa éav isão que oproduto r
deve ter dos seus negócios na agri¬
cultura. Afinal, oagricultor precisa
e s t a r a t e n t o a o m e r c a d o n a c i o n a l

e in te rnac iona l ; p rec isa acompa¬
nha r ame teo ro log ia ese p reca¬
v e r d e f e n ô m e n o s n a t u r a i s , c o m o

aLa Nina. que deve afetar (ainda
q u e m o d e r a d a m e n t e ) a p r ó x i m a
colheita; e. principalmente, neces¬
s i ta de in fo rmações envo lvendo
t e c n o l o g i a p a r a a u m e n t a r a p r o . -
d u t i v i d a d e .

Com oplant io da soja in ic iado
e m s e t e m b r o e m t o d o o P a r a n á ,

d e v e n d o o c u p a r m a i s d e 5 . 2 m i ¬

lhões de hectares, começaram-se
as projeções para asafra 2016/17.
A fi n a l , o q u e o a g r i c u l t o r p o d e
v i s lumbra r pa ra oano que vem.
levando em consideração aprodu¬
ção recorde que se projeta nos Es¬
t a d o s U n i d o s e a b a i x a d o d ó l a r n o

país -fatores que tendem areduzir
o v a l o r p a g o à s a c a d a s o j a b r a s i ¬

leira? Para opresidente da Coca-
mar. D i van i r H ig ino . ocenár io pede
caute la , mas oprodutor que tem
investido na busca pela produtivi¬
dade sofrerá menos com possíveis
quedas de preços do grão.

“É um momento desafiador, de
incer tezas , mas aChina , g rande
i m p o r t a d o r a m u n d i a l e p r i n c i p a l
compradora da soja brasileira, tem
feito pesadas aquisições, oque ga¬
rante uma cer ta sustentação ao
mercado. Cabe ao agricultor, en¬
t r e t a n t o . c o n t i n u a r f a z e n d o a s u a

parte, que éproduzir bem", afirma.
Segundo ele. em Maringá ere¬

gião observa-se uma grande di¬
ferença entre as médias de pro¬
d u t i v i d a d e r u r a l . " A q u e l e s q u e
conseguem evolu i r, incorporando
tecno log ias econhec imentos, d i¬
luem seus custos. Já os que não
conseguem invest i r ese mantêm
na mesma média ano após ano. as

Asalvação da
lavoura está na
produtividade

Aprojeção para apróxima safra de soja écautelosa, afinal Estados Unidos
devem registrar produção recorde eodólar está em queda; produtor que

investe em tecnologia saí na frente
por W/íame Prado

I v a n A m o r i n

/ / D e s a fi o s
'È um momento de jncertezes. mas aChina, principal compradora da soja brasileira,
tem feito pesadas aquisições. Cabe ao agricultor continuar produzindo bem", afirma
Divanir Higino. da Cocamar

N o v e m b r o 2 0 1 6
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HAgricul tor écauteioso
ATCP Peças para tratores registrou queda de 2096 nas vendas este ano. mas Éderson Meotti espera melhoras

ram sobreviver. Mas sabemos que
u m c i c l o é f o r m a d o d e a l t o s e b a i ¬

xos. Émelhor estar preparado."

c h a n c e s d e c o n t i n u i d a d e s ã o m e ¬

n o r e s " .

H ig ino lembra que aat iv idade
agrícola écomposta por períodos
cíclicos, envolvendo temporadas lu¬
crativas eperíodos mais nebulosos.
Isso acontece porque oprodutor
rural nada pode fazer em relação
ao cl ima eao mercado. Resta, por¬
tanto, melhorar sempre aproduti¬
vidade. "Mesmo em anos de preços
eclima favoráveis, oprodutor não
pode perder de vista anecessidade
de se aprimorar. Quem não se pre¬
para, não tem como suportar perío¬
dos de cotações em baixa."

Efaz oa ler ta : "Estamos v indo de

uma sequência de. pelo menos,
dez anos de cotações remunerado-
ras para asoja, em que. por sorte,
até os menos eficientes consegui-

63 sacas por hectare, Aexpl ica¬
ção para aqueda no ano passado
f o r a m a s c h u v a s n o m o m e n t o d a

colheita. Claro, que este aumen¬
t o d a p r o d u t i v i d a d e d a d é c a d a
de 80 para os dias atuais não foi
mérito apenas do produtor. Éque
os adubos evoluíram, há produ¬
tos modernos pa ra co r reção de
solo, entre outras inovações. Para
asoja que será colhida apartir de
janeiro, ele estima que serão 60
sacas por hectare. 'Vai depender
do clima", reforça.

Ainda que ameteorologia tenha
grande impacto nos negócios, Ci-
menez continua fazendo sua parte:
tem um técnico agrícola entre os
funcionár ios econta com otraba¬
lho econhecimento da filha enge¬
nheira agrônoma.

« -

NOVOS EQUIPAMENTOS

Ainda que neste ano não tenha
c o m p r a d o n e n h u m m a q u i n á r i o ,
oprodutor Luís Antônio Cremo-
neze Cimenez sempre investe na
propriedade, No ano passado ele
adquiriu um pulverizador euma
plantadeira efaz planos de, se a
safra for boa, comprar uma colhei-
t a d e i r a n o a n o q u e v e m .

Se na década de 80, oprodutor
colhia na propriedade em Floraí/
PR uma média de 38 a40 sacas
de soja por hectare, no ano pas¬
sado este número subiu para 54
sacas, abaixo do recorde da safra
de 2014, quando foram colhidas

i
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A G R O N E G O C I O

Produção xreceitas
de soja por hectare

C O O P E R AT I VA S

No Paraná, oprodutor que anseia
por uma atividade mais organizada
eprofiss iona l i zada es tá amparado
pelo sistema cooperativo, que ofe¬
rece respaldo de profissionais das
mais variadas áreas, oque também
serve de estímulo para que se possa
melhorar sempre os índices de pro¬
d u t i v i d a d e .

Higino destaca arealização de
c e n t e n a s d e e v e n t o s t é c n i c o s n a

Cocamar no decorrer do ano. que
auxiliam no aprimoramento da ati¬
v i d a d e r u r a l . " M u i t o s s ó s o b r e v i v e m

eprosperam em seus negócios por¬
que estão organizados, unidos e
for tes sob oguarda-chuva da sua
cooperativa."

Respondendo por 56% do P IB
agropecuário do Paraná ecom fatu¬
ramento de R$ 60.3 bilhões no ano
passado, contra R$ 50,51 bilhões
e m 2 0 1 A , a s c o o p e r a t i v a s a g r í c o l a s

paranaenses são recorrentemente
destacadas em prêmios erankings.
Omais recente foi oranking anual

' M e l h o r e s & M a i o r e s - a s 1 0 0 0 M a i o ¬

res Empresas do Brasil', publicado
n a r e v i s t a E x a m e n e s t e s e m e s t r e .

No ranking, aCocamar ficou em
22° na categor ia ' r iqueza gerada
por empregado ' , a lém de figu ra r
entre as 50 maiores empresas ex¬
portadoras brasileiras em comércio
por vendas.

Produção de sacas/ha
Custo de produção
Receita sacasAia

5 4
4 541

3 23 0 2 8
R E F L E X O N A C A D E I A P R O D U T I V A

Quando ocampo vai mal. acidade
sof re , p r inc ipa lmente no in te r io r.
"Apesar de diversificada em maté¬
ria de prestação de serviços. Marin¬
gá a inda émui to dependente dos
resultados da agricultura. Por isso.
oimpacto de uma safra frustrante,
por exemplo, acaba reflet indo em
t o d o s o s s e g m e n t o s d a s o c i e d a d e . "
Higino cita asafra 20''5/16. quando
houve redução de 20% na produ¬
t i v i d a d e d a s l a v o u r a s d e s o j a { e m
m é d i a ) d e v i d o a f a t o r e s c l i m á t i c o s .

Quem percebeu aretração no se¬
tor agrícola foi oempresário Éder-
son Meott i . diretor da TCP Peças

2 2 1 7
11

2 0 1 4

F O N T E I C o c a m a r

2 0 1 5 2 0 1 6

para Tratores. Além da crise econô¬
mica eda sa f ra reduz ida , e le c i ta a

alta dos impostos como vilã para os
negócios em sua empresa. "Nossas
vendas neste ano tiveram uma que¬
da de cerca de 20% em relação ao
ano passado . Com aumen to de im¬
postos. principalmente no Paraná,
ficou quase inviável para os nossos
clientes de fora do estado comprar
aqui."

Ainda assim, odiretor não perde
o o t i m i s m o . Ve m a c o m p a n h a n d o
de perto oplantio de soja em Ma¬
ringá eregião ediz esperar melho¬
ras. principalmente com avinda da
co lhe i ta da sa f ra . Meo t t i d i z cons i¬

derar omercado para peças eim¬
plementos agrícolas extremamente
promissor na c idade. Prova d isso é

que. em 2012, transferiu aempresa
de Umuarama para cá.

O t r u q u e c o n t i n u a s e n d o o v e ¬
l h o e b o m a t e n d i m e n t o r á p i d o e
exclusivo, sem distinção. Oempre¬
sário alega que, em momentos de
c r i s e , m u i t o s a g r i c u l t o r e s r e s i s t e m
na hora de investir em peças novas,
genuínas ecom qualidade. No en¬
tanto. acabam voltando àloja para
consertar oestrago. "O agr icul tor,
d e s d e s e m p r e , é c a u t e l o s o c o m

I

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

/ /Para fldelfzar
Os vendedores da Ellenco Iveco têm ido visitar os agricultores diretamente r»
campo : na f o to od i r e to r A lexand re Fa r i de Pe re i r a

N o v e m b r o 2 0 1 6
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Oplano de saúde
número 1* de Maringá
é S a n t a C a s a .
oSanta Casa Saúde foi eleito omelhor plano de Saúde de
Maringá pela Agência Nacional de Saúde Suplementar (ANS).
Éoresultado de uma equipe dedicada ecomprometida

cuidado dos nossos beneficiários.c o m o

Central de Atendimento eVendas

planodesaude.santacasamaringa.com.br
Tonte; ANS (2016)

(44) 3033-5690 Santa Casa
SaúdeAv. Brasil, 1819 !Vila Operária



AGRONEGÓCIO //

/ ^ D e s c o n t o á v i s t a
Dono da Incoa. qua oferece soluções em
nutrição vegetai, oengenheiro Luiz Flavio
Monteiro Porto diz que oagricultor estava
d e s c a p i t a l i z a d o n a ú l t i m a c o l h e i t a

£
f

I
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pa ra oso lo . Também o fe recemos
aos produtores melhor preço àvis¬
ta. qualidade dos produtos elança¬
m e n t o d e f ó r m u l a s " , c o n s i d e r a .

Independentemente de proje¬
ções epossíveis baixas no merca¬
do, opresidente da Cocamar tam¬
bém não perde aesperança eci ta
um dado importante: estudos das
Organizações das Nações Unidas
(ONU) indicam que até 2050 apo¬
pulação global vai aumentar dos
a t u a i s s e t e b i l h õ e s d e i n d i v í d u o s

para nove bilhões eomundo terá
que ampliar em 50% aprodução de
a l i m e n t o s .

■Para os produtores brasileiros,
i s t o é u m a g r a n d e o p o r t u n i d a d e ,
uma vez que, de acordo com omes¬
m o e s t u d o , 4 0 % d e s s e a c r é s c i m o

terá que sair dos campos do Brasil,
um dos poucos países que ainda
têm fronteiras agrícolas. Omundo
precisa de comida", finaliza Higino.

os gastos, isso Já vem de gerações.
Q u a n d o o m e r c a d o s e e n c o n t r a e m
c r i s e , m u i t o s a c a b a m r e c o r r e n d o a

outros recursos, como peças usadas
ou até marcas similares. Justamen¬
te para bara tear os cus tos , mas na

maioria das vezes não compensa",
a fi r m a .

n á r i a E l l e n c o I v e c o t e m a d o t a d o .

S e g u n d o o d i r e t o r c o m e r c i a l e d e
pós -venda , A lexand re Fa r ide Pe re i¬
r a . o s v e n d e d o r e s e s t ã o i n d o v i s i ¬

tar os agricultores diretamente no
c a m p o , b u s c a n d o a fi d e l i z a ç ã o e
permitindo que as promoções não
d e i x e m d e s e r i n f o r m a d a s .

Aliado aos sacrifícios que acon¬
cessionária tem feito para lidar com
o p o d e r d e c o m p r a r e d u z i d o e a
dificuldade de crédito, ele diz que
ainiciat iva tem dado certo. "Após
ter havido uma certa readequação
no cenário político nacional, osetor
v e m d e m o n s t r a n d o u m a r e t o m a d a ,

ainda que tímida. Por outro lado, as
vendas para osetor agrícola têm re¬
presentado uma parcela maior da
l u c r a t i v i d a d e d a s c o n c e s s i o n á r i a s

d e c a m i n h õ e s " , d i z P e r e i r a .

O d i r e t o r d á d e t a l h e s d e o u t r a s

medidas tomadas para que as ven¬
das não caiam: ‘quando todos se
l i v ra ram dos es toques , op tamos
por manter um estoque regulador
s a u d á v e l , a t e n d e n d o o c l i e n t e c o m

omodelo de veículo apronta entre¬
ga. Isso, sem dúvidas, tem sido um
d i f e r e n c i a l . "

PRODUÇÃO 50% MAIOR
Oengenheiro agrônomo Luiz Flavio
Monteiro Porto enxergou prosperida¬
de no ramo de insumos agrícolas nos
anos 1980, quando fundou aIncoa
em Maringá, que oferece ao produtor
rural soluções em nutrição vegetal.

Para ele, não existe crise no cam¬

po. "A agricultura não para. Todo
ano, os agricultores têm que com¬
prar fertilizantes, pois são com es¬
ses insumos que se obtêm maior
produtividade", considera.

M e s m o e n t u s i a s m a d o , o e n g e ¬

nhei ro agrônomo reconhece, po¬
rém, que. na última safra, oprodu¬
tor estava descapitalizado, podendo
pagar pelos serviços apenas na co¬
lheita. “Orientamos os agricultores
afazer sempre as aná l i ses de te r ra .
C o m i s s o s ó é u s a d o o n e c e s s á r i o

VENDEDORES DE BOTINAS

Odi tado d iz que se 'a montanha
não va i aMaomé, éMaomé quem
v a i à m o n t a n h a ' . P o i s e s t a é u m a

das es t ra tég ias que aconcess io -

N o v e m b r o 2 0 1 6
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Reino da
ignorância edo

imed ia to

K

í \
S i . ' ,

Vamos falar do que "não interes¬
sa", aEducação. Aafirmação pode
parecer irônica, mas éessa acon¬
clusão quando penso no com¬
portamento diante dos nossos
problemas diários, crônicos e. apa¬
rentemente, inso lúve is . Aeduca¬
ção não nos interessa.

Os nossos problemas poderiam
ser resolvidos se não houvesse tan¬
ta ignorância. Ainstrução elimina¬
ria, um por um. violência, desem¬
prego, doença, iãlta de transporte,
poluição eendividamento. Nada
sobraria para lamentar. Tudo tería-
mos para nos orgulhar.

Contudo, aignorância éoal i¬
mento da desgraça. Inúmeras
profissões exercidas por pessoas
de má formação e. muitas vezes,
por consequência, de má índole,
obtêm sucesso no mar do desco¬
nhecimento epouca racionalida¬
de. Do médico ao advogado, do
engenheiro ao professor, do líder
religioso ao governante: em todos
os ramos da atuação profissional
colhemos oque plantamos, afeita

de educação.
Que esco la te r ia cnse d ian te

de um aluno capaz de detectar o
professor ignorante, com feita de
formação, despreparado e'recla-
m ã o ' ? N e n h u m a . M a s o a l u n o s e m

o h á b i t o d e e s t u d a r , p e n s a n d o
nos prazeres imediatos, indispõe-
-se com os docentes que levam o
trabalho asério. Quando os igno¬
r a n t e s s e e n c o n t r a m , c o s t u m a m

c o n s t r u i r u m a c o n v i v ê n c i a d e v a ¬

lores rasos eimprodutiva.
Amesma lógica serve para omé¬

dico açougueiro eopaciente des¬
protegido da mínima informação.
Enquanto um ignora asolução, o
outro está àespera de um milagre. A
saúde preventiva deveria estar tanto
na formação do profissional de saú¬
de quanto no cotidiano do cidadão.

Porém, com isso, haveria um nú¬
mero menor de fermác ias , de hos¬
pitais. de clínicas, de ambulâncias,
de consultórios, de laboratórios e
de médicos com ganhos eprivilé¬
gios excessivos financiados por em¬
presas que febricam remédios indi¬

cados. mesmo quando oignorante
paciente não onecessita.

Assim podemos felar do enge¬
nheiro. do psicólogo, do contador
ede todas as profissões. Porém, a
pol í t ica nos dá oexemplo maior,
até para fechar nossa discussão. Os
homens públicos refletem imensa¬
mente nossa ignorância. Odiscur¬
so da campanha não éorealizável,
es im oimprovável . Nos coloca à
frente uma solução vinda da ‘cane-
tada' eda vontade política. Porém,
avontade nunca vem eaação não
se realiza. Para que resolver opro¬
blema? Não se pode perder oelei¬
tor ignorante.

Acredito na mudança. Mas a
maioria não se dá pela alteração da
lei ou pela ação de um gestor pú¬
blica. Se dá pela alteração dos nos¬
sos hábitos, de nossa forma de agir
com ofuturo, de pensar um pouco
m a i s a l é m .

Se queremos acabar com nossos
problemas, temos que ser asolu¬
ção construída enão um lamento
aespera de uma interferência divi¬
na. Não há salvador, somos nossa
salvação. Não há segredo, arespos¬
ta éEducação com conteúdo, co¬
n h e c i m e n t o . c i ê n c i a e c o n s c i ê n c i a .

Gilson Aguiar égraduado em História emestre em História e
Sociologia; éâncora ecomentarista da Rádio CBN Maringá
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!ÁREA DAS CIÊNCIAS BIOLÓGICAS
-Biologia Bacharelado -Biomedicína ■Educação Física Bacharelado -Enfermagem -Farmácia
-Fisioterapia -Fonoaudiologia -Medicina Veterinária -Nutrição -Odontologia -Psicologia

ÁREA DAS CIÊNCIAS EXATAS
-Arquitetura eUrbanismo -Ciência da Computação -Engenharia Agronômica (Agronomia)
-Engenharia Civil -Engenharia de Controle eAutomação (Mecatrônica) -Engenharia Elétrica
-Engenharia Mecânica -Engenharia de ProduçãoI

ÁREA DAS CIÊNCIAS HUMANAS
-Administração -Ciências Contábeis -Serviço Social

Inscrições até
14 de novembro de 2016

P r o v a s
27 de novembro de 2016
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Vai executar música em local
público? Tem que pagar

Responsável pelo recolhimento edistribuição do direito autoral para músicos, Ecad arrecadou mais de R$ I
milhão nos nove primeiros meses do ano em Maringá; até empresas que reproduzem programação de rádio

devem pagar Hpor Craziela Castilho

Di' .u l ‘JáÇ jq

/ /Locaisdc frcqucncía colet iva
i l i ' i . i r i i i I c * I V i i i i i f u i n . r <

l3.1lr’S (' 1111(1 os os(.i()olo( piiionlos i|i;o
(iisfJOrwl]i(;.‘i*iii m(/M( .11 iip (V (mi.i c(;<'ii(<'s
(loMim |).ii(,ir . 1 0 I I . ! < (

C o b r a r o s d i r e i t o s a u t o r a i s d e o b r a s m u s i c a i s u t i i i z a d a s

pubiicamente por empresas ou profissionais edistribuir
os vaiores aos t i tuiares (músicos, compositores, intérpre¬
tes, editores eprodutores fonográficos) são os principais
objetivos do Escritório Centrai de Arrecadação eDistribui¬
ção (Ecad), Trata-se do único órgão do Brasii autorizado
a i i b e r a r o u s o d e o b r a s m u s i c a i s , d e a c o r d o c o m a L e i
Federai 9.610/98.

Em Maringá, somente de janeiro asetembro deste ano
foram recoihidos mais de R$ 1miihão. Nesse montante
está acontribuição do MPB Bar, que desde oinício das
atividades, há 17 anos, paga mensaimente aautorização

de utilização musicai, ’A música éonosso produto prin-
cipai. acho justo cooperar, embora também pagamos
cachê para as bandas que se apresentam no estabeieci-
mento. Respeitamos as regras do Ecad para nos manter
corretos perante aiei. Tendo destinação correta, acobran¬
ça éJusta", diz osócio OsierCoiombari Filho.

Omúsico eprodutor cuiturai Pauiinho Schoffen con¬
corda que os artistas precisam ter oretorno financeiro pe¬
las obras utilizadas em produções de terceiros. Ele mes¬
mo utiliza músicas em seus projetos eoEcad fez cálculos
específicos de acordo com as características do evento.
'Meu trabalho éplanejar, elaborar eexecutar projetos cul-

N o v e t n b r o 2 0 1 6



tf Pagamento é
obrigatório por fi
"Há casos em que
o v a l o r d o s d i r e í t c

a u t o r a i s c o n t r i b u i
p a r a e n c a r e c e r e .
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d iz oprodutor
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/ /Valor épago mensalmente
Osler Colombari Filho, do MPB Bar: ‘respeitamos as regras do £cad para
nos manter corretos perante alei"
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i

turais. Gerafmente crio produções de
s h o w s , e m e s m o q u e o a r t i s t a i n t e r ¬

prete música de autoria própria, te¬
nho de pagar, obrigatoriamente, os
d i r e i t o s a u t o r a i s " .

Schoffen destaca a impor tânc ia
do respeito às obras intelectuais,
mas comenta que os va lores cobra¬

dos pelo Ecad têm grande influência
nos custos da produção. 'Há casos
em que ova io r dos d i re i tos au to ra is

contribui para encarecer eaté invia¬
bilizar oprojeto. Porém, éum custo
obrigatório por lei".

que éfornecida por meio do paga¬
mento da retribuição autoral. Por¬
t a n t o , d e v e m c o n t r i b u i r e m i s s o r a s

de rádio eW. promotores de shows
e e v e n t o s , b a r e s , r e s t a u r a n t e s , s a l õ e s

de baile, casas de show. hotéis, cine¬

mas, lojas, shoppings. supermerca¬
dos, cinemas, academias, hospitais,
consultórios ou qualquer outro esta¬
belecimento que disponibilize mú¬
sica ou TV para clientes.

"As emissoras de rádio eTV pa- §
gam direito autoral para transmitir |
suas programações eouso por ter-
ceiros, como consultórios médicos,
caracteriza uma nova utilização, ca¬
bendo uma nova autorização eum
novo pagamento", expl ica Frei tas. O
cálculo do direito autoral érealizado
de acordo com os critérios estabele¬

cidos na tabela do Regulamento de
Arrecadação, definidos pelas associa¬
ções de música que administram o
Ecad. Atabela eos critérios estão dis¬

poníveis em www.ecad.org.br.
Os valores são calculados por meio

da análise de importância da música
para onegócio epor um percentual
sobre areceita bruta, isto é. quando
há venda de ingressos, couvert {co¬
brança amais pela apresentação ar¬
tística) ou qualquer outra forma de
cobrança para que as pessoas pos¬
sam adentrar no local da execução
m u s i c a l .

Nos casos em que não há receita,
ocalculo éfeito por região socioe-
c o n ô m i c a . O E c a d t a m b é m l e v a e m

conta aatividade do usuário, otipo
de utilização da música (ao vivo ou
mecânica) eaárea sonorizada. "O
pagamento pode ser mensa l ou
eventual: dependendo da periodici¬
dade da utilização da música”, com¬
pleta Freitas.

//5 milhões de fonogramas
'As emissoras de rádio eTV pegam direito
autoral para transmitir suas programações
eouso por terceiros caracteriza uma nova
utilizaçãoexplica Augusto de Freitas, do
E c a d P a r a n á

NÂO ÉIMPOSTO, ÉAUTORIZAÇÃO
Alicença permite que seja utilizada
qualquer música protegida eregis¬
t r a d a n o b a n c o d e d a d o s d o E c a d ;

são quase 5milhões de fonogramas
registrados.

Ogerente da unidade do Ecad no
Paraná, Augusto de Freitas, esclarece
que oórgão éadministrado por sete
associações que representam milha¬
res de titulares de obras musicais na¬

cionais eestrangeiras. "É preciso sa¬
lientar que ovalor não éuma taxa ou
imposto, mas uma autorização para
autilização de músicas registradas
eprotegidas pelo sistema de gestão
coletiva musical, que écomposto
pelo Ecad epelas associações".

Em 2015, por exemplo, Freitas infor¬
ma que mais de 155 mil titulares foram
beneficiados com orepasse de direi¬
tos autorais em todo oBrasil. Dos valo¬

res arrecadados, 82,5% são repassados
aos artistas filiados e5,5% são entre¬

gues às associações para as despesas
operac ionais . Para oEcad édest inado

orestante, pouco mais de 12%, para a
administração das atividades.

que oEcad esgota as tentativas de
negociação junto ao usuário de mú¬
sica para, só então, recorrer ao poder
Judiciário. No caso de multa, quem
define ovalor éaJustiça eovalor é
repassado aos artistas.

"O Ecad sempre busca evitar as
ações judiciais enão deseja que as
empresas sejam motivadas adei¬
x a r d e u t i l i z a r a m ú s i c a d e v i d o a o

pagamento da licença. No entanto,
temos de cumprir amissão de pro¬
teger odireito autoral para que os
artistas possam viver da arte eman¬
ter odigno trabalho de fazer músi¬
ca". Justifica Freitas.

P r e s e n t e e m t o d o s o s e s t a d o s d o

B r a s i l , o E c a d t e m s e d e n o R i o d e

Janeiro/RJ. 37 unidades próprias e
53 agências credenciadas -Maringá
não tem unidade própria nem agên¬
cia, equem responde pelo relaciona¬
mento com os empresários eprodu¬
to res loca is éaun idade de Cur i t i ba /

PR. Os técn i cos , i den t i ficados com

crachá funcional, cumprem um ro¬
teiro de visitas aos estabelecimentos

que uti l izam música para orientar
sobre aex is tênc ia da le i de d i re i tos
autorais, esclarecer dúvidas ereal izar

acobrança, quando devida.

LICENÇA
Alei de direitos autorais determina
que qualquer pessoa ou estabele¬
cimento que deseja utilizar música
em local de frequência coletiva deve
solicitar ao Ecad uma licença prévia.

PROCESSO JUDICIAL
As empresas que não pagam ali¬
cença podem responder judicial¬
mente. Antes, porém, ogerente diz

!Novembro 2016
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M A R I N G Á ' H I S T Ó R I C A

Ocemitério municipal de Maringá
Com dez a/queires, local tem cerca de 60 mil pessoas sepultadas: obras na gestão de João Paulino Vieira Filho causaram
polêmica //por Miguel Fernando

Se considerarmos otraçado de Jor¬
ge de Macedo Vieira para Maringá, o
Cemitério Municipal foi 'fundado em
10 de maio de 1947, No entanto, ele

passou aser efetivamente utilizado na
g e s t ã o d e I n o c e n t e V i l l a n o v a J ú n i o r,
embora v iesse aganhar aa tua l fecha¬
d a a n o s m a i s t a r d e .

E m b o r a o c e m i t é r i o t e n h a s i d o d e ¬

clarado no relatório da gestão de Villa¬
nova Júnior (1952-1956) como um dos

equipamentos públ icos construídos,
naquele período, acidade ainda es¬
tava desprovida de mão de obra para
efetuar sepultamentos.

Foi somente na gestão de João
Paulino Vieira Filho (1960-1964) que
o c e m i t é r i o f o i r e m o d e l a d o , p o i s
até então as covas não seguiam or¬
denação. As obras foram polêmicas,
pois envolveram aremoção de tú¬
mu los . Mu i t os acusa ram Vie i r a F i l ho

de profanação.
Ao assumir aprefeitura. Luiz Morei¬

ra de Carvalho (1964-1968)contratou o
arquiteto José Augusto Bellucci para
desenvtrlver os projetos paisagísticos
earquitetônicos do local. Oúnico pré¬
dio projetado por Bellucci que che¬
g o u a s e r fi n a l i z a d o f o i o d a e n t r a d a

do CaVnpo Santo.
Com seus dez alqueires, ocemi¬

tér io at ingiu acapacidade máxima.
Já que nos cerca de 20 mil túmulos
há mais de 60 mil pessoas sepulta¬
das. Os ex-prefeitos (mortos) foram
enterrados em uma galeria especial.
Ainda há uma área, logo nas primei¬
r a s q u a d r a s , d e s t i n a d a a b e b ê s e
r e c é m - n a s c i d o s ,

Dos túmulos mais visitados, espe¬
cia lmente em Dia de Finados, desta-

I n t e r i o r d o c e m i t e n o M a r i n g a a p o s r e u r b a n i z a ç a o

Projeto
e l a b o r a d o

por José
A u g u s t o
Bellucci para
o p r é d i o d a
e n t r a d a

c a m - s e C l o d i m a r P e d r o s a L õ , P a d r e

Bernardo, Fabíola Regina Coalio, Mar¬
eia Constantino eas crianças Beatriz
Silva Pacheco Gonçalves eArthur Sa¬
lomão -com exceção do padre, que
feieceu devido aum infarto, todos t i¬

veram mortes trágicas.

Miguel Fernando é
especialista em História

e S o c i e d a d e d o B r a s i l

(maringahistoríca.blogspot.
com -veja mais sobre a

história de Maringá)
N o v e m b r o 2 0 i 6



oCOMPROMISSO
COM Odesenvolvimento
ÉÒQUE NOS GUIA

muitas vidas.Cocamar impacto
direta ou indiretamenteEnquanto cooperativa

Toda acomunidade se beneficia
desenvolvimento.

, a

em ritmo de
Planejamento Estrotégico

c o m o n o s s o

Sabemos da importância
crescimento e, por nos mantemos no rumo certo

°a sociedade se torne cada vez mais próspera.

ia de nos manter

c o m o u m a

para garantir que

M .

t |

# c o c a m e i rVVWW.COCAMAR.COM.br
cocamarcooperativa Cooperado ecooperativo crescem juntos
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^Potos’ Valter

//Planos para ter franquias
J a q u e l i n e C e r u t t i e R a f e e l a B a r r o s a b r i r a m a U r b a n o N a t u r a l e t i v e r a m q u e s e m u d a r m e s e s d e p o i s p a r a u m l o c a l m a i o r

Empresários
aproveitam ^onda’

de comida saudável
Celíacos. veganos.

vegetarianos eadeptos da
c u l i n á r i a fi t n e s s e n c o n t r a m

várias opções em Maringá;
opúblico crescente e

m a i s i n f o r m a d o f a z d a

t e n d ê n c i a u m s u c e s s o

// por Fernanda Bertofa e
C r a z i e í a C a s t í i h o

Na companhia de uma amiga celíaca (intolerante aglúten), aprofessora universi¬
tária Rafaela de Angelis Barros fez uma viagem àEuropa, mas com uma preocu¬
pação: durante 30 dias na Itália, na terra das massas, como elas evitariam otrigo?
Para asua surpresa, foi fácil encontrar opções sem glúten, eomelhor: pratos de
ba i xo cus to esabo rosos .

Ao regressar para oBrasil, Rafeela decidiu abrir um negócio de alimentação sau¬
dável junto com aamiga Jaqueline Cerutti. As sócias conseguiram um empréstimo
eestruturaram uma cozinha industrial para aprodução de marmitas. Com oau¬
mento inesperado da demanda, elas se mudaram, em maio, para oNovo Centro.

N o v e m b r o 2 0 1 6
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IICem marmitas por dia
Simone Castro, da Skina do Sabor, largou oemprego para abrir
opróprio negócio; um mês depois teve que correr para comprar
panelas industriais

//Quatro entregadores
Orestaurante Da Terra Alimentação Saudável, do casal Thiago Alves
Te r r a e N a t h á / i a d e P a i v a
r e t i r a d a s n o b a l c ã o

Monteiro, oferece delivery emarmitas

clientes com dieta restrita -que re¬
presentam 30% dos clientes do Ur¬
bano Natural mas por atender pes¬
soas que se interessam por saúde e
bem-es tar sem abr i r mão do sabor,
o s c h a m a d o s fi t n e s s g o u r m e f .

P a r a a p r o v e i t a r a o m á x i m o a
' o n d a ' , R a f a e l a e J a q u e l i n e e s t ã o

abrindo mais empresas no segmen¬
to: aUrbano Baby. Urbano Cafeteria
eUrbano Bistró. 'A expectativa éque
até dezembro todas estejam ativas,
a s s i m c o m o e s t ã o e m f u n c i o n a ¬
men to o res tau ran te U rbano Na tu ra l

eodisk-entrega da Urbano Marmi-
t a r i a , A l é m d i s s o , e s t a m o s c o m m u i ¬

t a s o u t r a s i d é i a s , c o m o c r i a r u m s i t e

eatender eventos ' , declara Rafaela.

"Neste período, as vendas saltaram
de oito para mais de cem unida¬
des por dia. Não imaginávamos um
crescimento tão rápido edecidimos
abrir um espaço na região central',
c o n t a .

Atualmente são entregues mais
de 300 marmitas por dia, além das
refeições in loco. Aempresa conta
com cinco entregadores, uma esta¬
giária ecinco profissionais na cozi¬
nha. sendo que uma delas énutri¬
cionista. 'Anossa grande sacada foi
tornar acessível aalimentação sau¬
dável ' , afirma Rafaela.

Os pratos sem glúten, sem lacto-
se esem componentes industriali¬
zados fazem sucesso não só entre os

E l a s t a m b é m f a z e m p l a n o s d e
t r a n s f o r m a r o n e g ó c i o e m f r a n ¬
quia. ejá foram até procuradas por
um grupo de empresários interes¬
s a d o s n o m o d e l o d e n e g ó c i o . " A t é
o p r i m e i r o s e m e s t r e d o a n o q u e
vem as franquias devem começar a
f u n c i o n a r . H á a t é i n t e r e s s a d o s e m
l e v a r n o s s o n e g ó c i o p a r a o u t r o s
países. Acredi to que isso se deve à
nossa ousadia epor termos apro¬
veitado aoportOnidade de invest ir
e m m e i o à c r i s e " .

A P O S T A N O L I G H T

Omercado de al imentação saudá¬
vel tem mostrado tanta perspectiva
de crescimento que oespaço antes

Revista ACIM / 4 3
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ocupado pela Urbano Natural pas¬
sou aabrigar outra nova empresa do
s e g m e n t o , o S k i n a d o S a b o r . I n a u ¬
gurado em se tembro por S imone
Cas t ro , o res tau ran te se rve marm i tas

light (ingredientes integrais, carne
magra , ca rbo id ra tos comp lexos esa¬
lada) ecomuns.

' T r a b a l h a v a n a á r e a d e R e c u r s o s

H u m a n o s , m a s t i n h a i n t e r e s s e n a

área de alimentação evontade de'
ter opróprio negócio. Então, con¬
segui um emprést imo. Em segui¬
d a , a m i n h a i r m ã e s ó c i a f e z u m

curso de gastronomia light. saudá¬
ve l e func iona l , oque tem a juda¬
d o " , c o n t a S i m o n e .

Com pouco mais de um mês de
operação aempresa serve cem mar¬
mitas por dia. Tivemos que correr
para comprar panelas industr iais",
conta. Adivulgação, por enquanto,
t em s i do po r boca aboca , Facebook
e W h a t s A p p .

Asalada, na avaliação da Simo¬
n e , é o c a r r o - c h e f e d o r e s t a u r a n t e

por apresentar uma porção d i fe¬
r e n c i a d a c o m m i x d e f o l h a s , o v o

d e c o d o r n a , p a l m i t o e f r u t a s . O u t r o
destaque que agrada éoexecut ivo
da marmita light. que tem divisórias
para separar os itens da refeição. "A
marmita light. que custa apartir de
R$ 12,50. éapreferida por quem faz
academia epelas mulheres, mas a
venda está bem equilibrada com a
c o m u m " , c o m p a r a .

P a r a d a r c o n t a d a r o t i n a d e t r a ¬

balho, Simone tem aajuda da irmã
e c o n t r a t o u d u a s c o z i n h e i r a s , a l é m

de dois entregadores terceirizados.
O r e s t a u r a n t e t e m i m p l a n t a d o a t é
sugestões dos clientes como osuco
d e t o x n a t u r a l , b i o m a s s a d e b a n a n a

v e r d e e v a i o f e r e c e r s a l a d a d e f r u t a s .

/ / O r g a n a m i x
Maringá Park
rea l izará fe i ra

■'* Ide orgânicos e
produtos naturais
todo segundo
domingo do mês

Feira vai ao
shopping

r a d o s n o s h á b i t o s a l i m e n t a r e s s a u ¬

d á v e i s q u e c u l t i v a m e m c a s a e n a
vontade de te r oprópr io negóc io ,
abriram em maio odelivery Da Terra
Alimentação Saudável.

" N o s s o f o c o é l e v a r s a ú d e , m a s

de um Jeito prático esaboroso. Para
isso , dec id imos t raba lhar apenas
c o m e n t r e g a d e m a r m i t a s e r e t i r a ¬
das no ba l cão" , con ta Na thá l i a . As¬
s i m c o m o n a U r b a n o N a t u r a l e n a

Skina do Sabor, os resultados posi¬
tivos vieram com pouco tempo. Se
no inicio eram necessários apenas
três funcionários, hoje, cinco meses
depois, aequipe soma sete pessoas,
sendo quatro entregadores.

De acordo com Nathál ia , 80% dos
cl ientes seguem atendência de fi-
tness gourmet e20% são veganos.
Na avaliação da empresária, osuces¬
so do segmento se deve, em espe¬
cial, àconscientização das pessoas
sobre aimportância da alimentação
saudável, que não significa ser cara
eruim. Nathália espera crescimento
de 50% até janeiro de 2017.

Sucos naturais, geleias. frutas e
verduras orgânicas, bolos etor¬
tas sem glúten. Em vez destes
a l i m e n t o s s e r e m c o m e r c i a l i ¬

zados em fei ras elo jas espe¬
c i a l i z a d a s , e l e s f o r a m v e n d i d o s

em um shopping. Is to porque
seguindo tendênc ia g loba l de
centros de compras que ofere¬
c e m a l é m d e u m b o m m I x d e

compras, experiências diferen¬
tes, oMaringá Park realizou no
mês passado aprimeira edição
da feira Organamix. Barracas fo¬
ram montadas em pleno shop¬
ping, num horário em que as lo-

!jas estavam fechadas, eteve até
aula de ioga. Oevento atraiu fa¬
mí l ias in te i ras efez tanto suces¬
so que fo i i nc lu ído no ca lendá¬

rio do shopping evai acontecer
i s e m p r e n o s e g u n d o d o m i n g o

d o m ê s .

D E L I V E R Y

Ocasal Thiago Alves Terra eNathá¬
l i a d e P a i v a M o n t e i r o Te r r a t a m b é m

decidiu apostar no segmento. Inspi-

N o v c m b r o 2 0 1 6
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V- a l t e r P e r n a n d e s

/ /Tapioca rosa
f a z s u c e s s o

Com cardápio
v a r i a d o d e

t a p i o c a a
partir de R$ 9.
aTapioh'. de
S r u n o O r n a r
B a r u d S i W a e

Raphael Silva
Moraes, faz
s u c e s s o

T A P I O C A

O s a m i g o s B r u n o O r n a r B a r u d S i l v a e R a ¬

phael Silva Moraes descobriram que com¬
partilham omesmo gosto por tapioca eque
havia mercado para oproduto em Maringá,
Há pouco iTiais de três meses, depois de pes¬
quisarem modelos de negócios efranquias
abriram aTapioh!. "Os resultados positivos
foram imediatos pela característica saudável
do p rodu to . A fa r inha de tap ioca não con tém
glúten, épouco calórica etem baixo valor g)i-
c ê m i c o " . a fi r m a S i l v a .

Ou t ra van tagem éque agoma pe rm i te
combinação diversificada de recheios. "A ta¬
pioca éuma opção alimentar que está em
alta e, inclusive, éindicada por nutricionistas,
para ser consumida no café da manhã, como

lanche, no pré-treino ou após aatividade fí¬
sica. Oúnico alerta para não fugir da dieta
saudável éorecheio, eeste cuidado nós to¬
m a m o s " . s a l i e n t a S i l v a .

Ochef Vinícius Pires équem desenvol¬
veu ocardápio. Além dos sabores tradicio¬
nais. há os exclusivos como obarreado com
bacana. Aequipe formada por sete profis¬
sionais também tem liberdade para testar
novas receitas. Os pratos custam apartir de
R$ 9.

D e a c o r d o c o m S i l v a , o s c o n s u m i d o r e s d o

segmento saudável são exigentes enão se
constrangem em perguntar sobre os ingre¬
dientes u t i l i zados. 'Mu i tos querem ter cer te¬

za que opedido está adequado àdieta", diz.
Por esse motivo, aTapioh! também oferece a
opção de montagem do recheio, com três in¬
gredientes, "Estudamos para explicar as pro¬
priedades nutricionais dos pratos e, muitas
v e z e s , p e r c e b e m o s q u e o c o n s u m i d o r s a b e

tanto quanto nós. Sem contar que parte do
púb l i co éde nu t r i c i on i s tas que p rovam d i fe¬
rentes sabores para indicar aos clientes".

Por enquanto, aopção campeã de pedi¬
dos éaTapioh! Rosa. Acoloração rosada é
obtida por meio da mistura da goma tradi¬
cional de tapioca esuco de beterraba, eno
recheio há frango desfiado, requeijão light,
milho elinhaça.

Para oempresário, adecoração da tapio-
caria também coopera para uma experiência
positiva. Oambiente interno tem caracterís¬
ticas do nordeste brasileiro, região de origem
da tapioca, com um toque moderno esofis¬
ticado. Embora aempresa tenha sido inau¬
gurada há pouco tempo, os sócios planejam,
para 2017. amudança para um espaço maior
eaexpansão do negócio com um food truck.

I

I
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PROCURANDO UM ESPAÇO BEM LOCALIZADO PARA.
ASUA REUNIÃO? OU PARA TREINAR ASUA EQUIPE?!
OSIVAMAR TEM
A S E D E A D M I N I S T R A T I V A D O
S I VA M A R C O N TA C O M S A L A S
D E T R E I N A M E N T O C L I M A T I Z A -
D A S E C O M M O D E R N A I N -

Q U EF R A - E S T R U T U R A ,
PODEM SER LOCADAS PEL 9:

COMERCIANTE.

CAI AJEFFERSON NOGAROLI TEM CAPACIDADE PARAATE 54
pessoas EaSALA ZEZÉ BARÃO PARA 30.

MELHOR: VOCÊ, LOJISTAASSOCIADO DO SIVAMAR, TEM
DESCONTO ESPECIAL NO VALOR DA LOCAÇÃO.E O

!^SIVAMARpaRA fazer areserva ÉSÓ
para oSIVAMAR: 3026-4444l i g a r

SINDICATO DOS LOJISTAS 00 COMÉRCIO EDO COMÉRCIO VAREJISTA OE MARINGÁ EREQIÁC
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U m a
dose de

cachaça,
por favor

r

■■?!

//>2 mil garrafas por mês
I n s t a l a d a e n i J a n c l a í a

do Sul/PR. acachaçaria
Companheira tem bebidas
premiadas no portfó/io.\ > i i
lançará quatro rótulos
n o a n o q u e v e m e q u e r

exportar parte do produção;
para isto. está investindo em
n o v a s e m b a l a g e n s

I ’ *

Bebida genuinamente
brasileira completa 500

anos; em Maringá eregião
são produzidas bebidas de

qualidade, que devem ganhar
a t é o m e r c a d o i n t e r n a c i o n a l

Hpor Fernartda Bertola

Ovelho gole tomado antes das refeições de uma bebi-
;da comprada em uma gôndola qualquer de mercado

ou no balcão do bar, numa rápida passada depois do
expediente, já não traduz mais fielmente os hábitos de
consumo da cachaça. Aqueridinha dos brasileiros, que
completa 500 anos, ganhou versões premium eserve
dos paladares mais simples aos refinados.

Ahistória da cachaça se confunde com ado Brasil.
Afinal, abebida era produzida em solo verde eamarelo
poucos anos depois da descoberta do território eeste¬
ve na mesa de desbravadores esenhores de engenho,

Igraças ao trabalho dos escravos. Das três versões sobre
aorigem da bebida, amais aceita éaque os primeiros
destilados foram produzidos em Pernambuco, em 1516,
onde teria nascido por acaso, quando um escravo traba¬
lhava num engenho. Outros estudos apontam para raiz
baiana, em 1520, ou no iitoral de São Paulo, em 1532.

Aos poucos a'branquinha' ganhou adeptos ese tor¬
nou um dos desti lados mais consumidos no mundo.

'Mas há ainda muito espaço aconquistar. Para se ter
ideia do potencial, acachaça brasileira éexportada para
mais de 50 países, gerando estalos na língua de ias ale-

imães eamericanos, por exemplo, mas nem 2% de toda
'aprodução, que chega a800 milhões de litros por ano.

N o v e m b r o 2 0 1 6

são exportados.
Os números revelam um 'voo de galinha' no quesito

exportação. Areceita total de 2015, de US$ 13,3 milhões,
foi amenor desde 2007, Algumas explicações apontam
para afalta de investimentos. Outra seria ade que fabri¬
cantes de cachaças com maior valor agregado -artesa-
nais ou envelhecidas, que mais atraem compradores de
fora -são poucos ou enfrentam dificuldades.

Apaixonado pela bebida, Fel ipe Jannuzzi cr iou o
Mapa da Cachaça, site referência sobre odestilado, reco¬
nhecido pelo Ministério da Cultura (MinC) em 2012 como
omelhor projeto de mapeamento cul tural do Brasi l .
Para ele, muitos produtores encontram dificuldades em
razão dos altos impostos econcorrência com as marcas
industrializadas. "Para conseguir se destacar, épreciso
investir muito em comunicação emarketing, oque nem
sempre éarealidade do produtor artesanal", diz.

Mas há pontos que favorecem aexportação. Entre
eles, estão os selos ecertificados emitidos por órgãos
do país, aexemplo do Ministério da Agricultura edo Ins¬
tituto Nacional de Tecnologia (INT), oque garante boa
aceitação no mercado externo. Estratégias tomadas pelo
governo também pesam afavor da disseminação da be¬
bida. Que odiga omercado norte-americano, que preci-



II Bobída tom scfo do Mfnistório da Agricultura
Rogéría Souza eas irmãs Mtchele Silva eCilcélia Si/va: produção em Minas, mas armazenamento
eenvase são feitos em Ma'/ngá

SOU deixar de considerar odesti lado

o'rum brasi leiro', com aconquista
da exclusividade do nome cachaça,
e m 2 0 1 3 .

design pensado para atender os an¬
seios de apreciadores exigentes. Se¬
gundo adiretora-executiva da Com¬
p a n h e i r a , S a r a B o n i c o n t r o , à f r e n t e
da empresa desde 2012 ao lado da
irmã, Raquel, oprocesso está em
andamento. Temos que adaptar as
embalagens ao país que pretende
distribuir nossas cachaças", conta.

A e m p r e s a e s t á i n v e s t i n d o e m
quatro novos rótulos para oano que
vem; licor de cachaça, cachaça com
guavira, cachaça armazenada em
tonel de castanheira euma edição
especial, eem série numerada, da
cachaça Extra Premium, envelheci¬
da 12 anos em barris de carvalho. "As
novidades são voltadas tanto para
opúblico interno quanto externo',
destaca Sara. Na linha atual, aca-
chaçaria conta com quatro rótulos;
Companheira Prata, Companheira
Envelhecida (Blend), Companheira
armazenada em tonel de imburana

eExtra premium.
Apossibilidade de exportação

não surgiu por acaso, sendo aqua¬
lidade aprincipal justificativa para o
interesse dos compradores interna¬
cionais. Serviram de isca os prêmios
conquistados pela marca. Só aCom¬
panheira Extra Premium. por exem¬
plo. que éelaborada em um proces¬
so inteiramente manual, conquistou
medalha de ouro no Concurso de
Degustação às Cegas realizado du¬
rante aExpocachaça. em Belo Ho-
rizonte/MC dois anos atrás. Na oca-

amarca foi eleita a"Cachaçaria

JANDAIA DO SUL
Se depender da Cachaçaria Com¬
panheira, apresença da bebida tu-
piniquim no mundo tem tudo para
voltar acrescer. Aproveitando aJa¬
nela que se abre para os produtos
premium, aempresa de Dandaia
do Sul/PR, que atualmente vende a
produção para oito estados epela
internet, passará aexportar apartir
do ano que vem. Os países interes¬
sados são Alemanha, Estados Uni¬
dos ePortugal.

Para fisgar consumidores estran¬
geiros, os investimentos estão vol¬
t a d o s a o d e s e n v o l v i m e n t o d e e m ¬

balagens modernas. As inovações
t iveram in íc io em 2015. com o lan¬

çamento de garrafes exclusivas ede

s i a o .

do Ano" porque obteve amaior pon¬
tuação da história do concurso.

c o n t aA t u a l m e n t e , a e m p r e s a

c o m o i t o c o l a b o r a d o r e s e t e m c a

pacidade para produzir 125 mil litros
por ano ou 12 mil garrafes por mês.
Aprodução, principalmente por ser
artesanal. no entanto, ainda não
chega ao limite, mas deve aumen-
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II Herdou gosto do
pai pela bebida
.f t lã l ta de mão
de obra para a
p r o d u ç ã o d e
cachaça tem sido
u m d o s e n t r a v e s

enfrentados por
Anton io Cea i da
C u n h a , d a F a z e n d a
Santa Juliana, que
tem produzido
para lazer

tar com as perspectivas de exportação. Sara
credita aqual idade da bebida ao pai , oen¬
genheiro químico Natanael Cari l Bonicontro,
criador do alambique de cobre eque integra
todo oprojeto do engenho, também desen¬
volvido por ele.

mercado interno. Acachaça, segundo Rogé-
r i a d a S i l v a d e S o u z a , fi l h a d o c r i a d o r d a m a r ¬

ca que está diariamente na empresa ao lado
da i rmã, Miche l le S i lva , tem se lo do Min is té r io

d a A g r i c u l t u r a , é p r o d u z i d a a r t e s a n a l m e n t e ,

l ivre de componentes químicos, pelo mesmo
fabricante de marcas reconhecidas, oque
significa uma garantia de análises rigorosas e
c o n s t a n t e s .

O u t r o a t r a t i v o é a q u a l i d a d e c o m p r e ç o
competitivo. Na loja da Mont Salinas são en¬
contrados diversos rótulos, mas os próprios
são comercial izados entre R$ 30 eR$ 50 e
campeões de vendas. Aopção mais pedida é
a M o n t S a l i n a s a r m a z e n a d a e m m a d e i r a u m -

bu rana , mas há ou t ras se te : aa rmazenada em

carvalho, jequitibá. bálsamo elicores.
Acachaça Mont Sal inas também está dis¬

ponível na loja em tonéis exclusivos, adquiri
dos por clientes que costumam levar amigos
efamiliares para consumo no local, num am¬
b i e n t e t e m á t i c o .

Com boas perspectivas, amarca tem trazi¬
do aMaringá de 15 a25 mil litros de cachaça
duas vezes por ano. Rogéria diz que ovolu¬
me de produção vem crescendo, boa parte

UM QUÊ DE MINAS
Ainfluência paterna também está presente na
Mont Salinas. Aempresa, onde trabalham cin¬
co membros da família, foi fundada por Jorge
Rodrigues da Silva em Maringá em 2006. Mi¬
neiro. oidealizador da marca era proprietário
de uma transportadora em Maringá etrouxe
da estrada odesejo de se tornar dono de uma
cachaçaria, até porque trazia abebida do cen-
tro-oeste para presentear os amigos.

Para montar aempresa. Silva decidiu que a
cachaça seria fabricada por terceiros em solo
mineiro. Entre as razões para aescolha, além
do carinho por Minas, ele considerou afama
do estado na concentração de cachaçarias. A
marca, no entanto, foi registrada em Marin¬
gá, onde funcionam loja, armazenamento e
e n v a s e .

No caso da Mont Sal inas, ofoco está no
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Nesses 34 anos, aUnimed A/laringa trabalhou
empenhada na valorização das relações
interpessoais eno incentivo auma vida mais
saudável. Por isso, elogie eagradeça sempre
que puder. Viaje omundo, reiína os amigos e
afamília para celebrar, mesmo sem ter um
motivo especial para isso. Construa grandes
histórias para contar aquem você ama.
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graças àfama da boa qualidade. 'A
p r o p a g a n d a é b o c a a b o c a . R e c e ¬

bemos gente de fora de Maringá
para buscar cachaça na nossa loja.
mas também vendemos para re¬
des de supermercados*, diz.

I

fa l ta ALAMBiaUEIRO
Omercado da cachaça está reple¬
to de pequenos produtores que fa;
bricam bebida de alta qualidade,
como oagr icu l tor eeconomista An-
tonio Emil iano Leal da Cunha. Ele se

orgulha de ter uma propriedade ru¬
ra l . aFazenda Santa Ju l iana, em Sa-

randi. onde mantém um alambique
de cobre, que veio de Minas Gerais
há 16 anos.

C u n h a i n v e s t i u d i n h e i r o e m u m

alambique porque herdou do pai.
José Cunha, ogosto pela produção
da cachaça -opionei ro chegou
a M a r i n g á n o s a n o s 4 0 e m o n t o u
u m a l a m b i q u e . J á o e q u i p a m e n t o
de Cunha produziu durante alguns
anos para venda, mas por falta de
um alambiqueiro está praticamen¬
te pa rado . "Es tou t en tando um bom
profissional em Minas há mais de
três anos. As pessoas têm medo de
se mudar, apesar de dispormos de
infraestrutura", reiata. Ele acrescenta
q u e p r o m o v e u a t é c u r s o s n a f a z e n ¬

da, mas os participantes partiram
para aprodução em casa.

Para manter atradição. Cunha é
quem. às vezes, fabrica um pouco
da bebida. No entanto, quase não
há unidades de garrafa àvenda no
empório que fica na Santa Juliana.
'Vendíamos cerca de 400 litros por
ano. Hoje só tenho àdisposição a
tipo branca, que fica armazenada
em tonei de inox eestá no fim", diz.

Além da falta de um alambiquei¬
ro, outro aspecto desmotiva avenda:
atributação de bebidas alcoólicas.
Por essa razão, por enquanto Cunha
pre tende con t inuar com aprodu¬
ção mais para lazer que para venda.

CONSUHO

0brasileiro consome
por ano 6,29 litros
de cachaça: 70 litros
de cerveja: 85 litros de
refrigerante.

P O RT E

98% dos produtores
são pequenos ou
microempresáríos

H A R K E T S H A R EP R I N C I P A I S
PRODUTORES Acachaça detém 87%

do market share do
mercado de dest i lados
no Brasil.

l** Minas Gerais: cerca de
550 produtores:
2° São Paulo; cerca de 220
produtores:
3° Ceará: 120 produtores.
0Paraná tem ce rca
de 40 produtores
registrados.

EXPORTAÇÃO
E H VA L O R E S

Alemanha 18,52%
Estados Unidos 14,83 %
França 11,67%
Paraguai 8,33%
Portugal 7,55 %
Itália 5,20%
Espanha 5,10%
Uruguai 4,83%
Reino Unido 4,49%
Bolívia 2,63%
Outros países 16.85%

I

EXPORTAÇÃO
E H V O L U H E

Alemanha 27 ,75%
Paraguai 15,71%
Frmça10,(»%
Estados Unidos 8,92%
Portugal 7,46%
Bolívia 4,54%
Espanha 4.16%
Itália 3,01%
Reino Unido 1,91%
Uruguai 1,39%
Outros Países 15,13%

Posso dizer que. hoje, aprodução é
mais para cultivar uma lembrança
de infância ' , declara.

Oalambique da Fazenda Santa
Juliana éaberto avisitações eatrai

excursões todos os anos. Lá épossí¬
vel conhecer oprocesso completo
de fabricação da cachaça, que co¬
meça com oplantio da cana, além
de outros projetos em andamento.
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E S T I L O E M P R E S A R I A L

Está
a b e r t a a

temporada
de festas

Fim de ano da empresa, amigo-secreto e
outros dííemas desta temporada

//por Oayse Hess

Todo ano éigual, quando agente abre os olhos éNatal.
Mas já? Enos damos conta que não emagrecemos tanto
quanto gostaríamos, adiamos mais uma vez aviagem dos
sonhos eaconta bancária nem está tão recheada quanto
merecemos. Mas nadando entre as crises política eeco¬
nômica echegando às margens de 2017 sãos esaivos são
motivos suficientes para comemorar. Então, deixe de lado
omau humor eaceite participar da confraternização do
seu setor, assim como da brincadeira de amigo-secreto.

Atradição de sortear onome de um amigo epresen-
teá-lo gera uma relação de amor eódio entre colegas das
mais variadas áreas. Mas mesmo quem não émuito incli¬
nado apart ic ipar, dever ia exper imentar em nome de mo¬

mentos de descontração e, quase sempre, engraçados. Por
mais contraditório que possa parecer, ogrande vilão acaba
sendo opresente. Écomum ouvir pessoas reclamando de
terem gastado um valor alto erecebido um mimo muito
mais barato. Meu conselho? Não par t ic ipe pensando no
que vai receber, vá pela diversão. Estipular um valor médio
ésempre amelhor saída.

Mas ainda há outra preocupação antes de ir àfesta, a
famosa pergunta: 'com que roupa eu vou? Na verdade não

étão difícil de se resolver. Oque vocé deve ter em mente
éque éa'festa da firma', então nada de ousar no figuri¬
no. Não esqueça que seus colegas eseu chefe vão estar
presentes, então encare como uma extensão do trabalho.

Homens devem evitar descontração demais, mesmo que
afesta seja um churrasco em uma chácara, evite aparecer
de regata echinelos. Bermuda, neste caso pode. mas com
u m a camisa polo, por exemplo, emocassim.

Oá as mulheres devem evitar saias ou shorts muito cur¬
tos, fendas profundas, modelagens Justíssimas etranspa¬
rências exageradas: não éahora enem olugar de sensu-
alizar. Uma boa opção ése pautar pelo guarda-roupa de
trabalho, investindo em alguns acessórios mais exibidos na
hora de compor oíook. Amaquiagem também pode ga¬
nhar uma cor amais que ado dia-a-dia, assim como um
cabelo mais caprichado, Tudo resolvido com oque se tem
em casa, sem gastar fortunas.

Para que todos participem, na hora de planejar afesta
épreciso evitar extravagâncias. Oque fez uma festa anima¬
da éaalegria de quem participa, assim épreciso levar em
conta asituação financeira de cada participante. Idetas di¬
vertidas ede baixo custo devem ser consideradas. Seguin¬
do essas dicas, oano termina bem para todos, eque venha
opróximo, com tempo suficiente para muitas conquistas,
por favor!

Dayse Hess éjornalista eespecialista
e m m o d a

Novembro 2016
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MERCADO //

Comprar
u m a e m p r e s a
pode ser bom

negócio ?

Sim. principalmente para novos
empreendedores: aopção evita os desafios

/niciais de abertura de um empreendimento,
mas exige cautela tanto na decisão de compra

quanto na apiícaçlo de mudanças
//por Craziela Castilho

Encontrar profissionais interessados em gerir opróprio
negócio étareia lacil. afinal, oBrasil se posiciona entre os
países mais empreendedores do mundo, conforme apes¬
quisa Global Entrepreneurship Monitor (CEM). Adificul¬
dade, porém, está na falta ou ausência de experiência e
conhecimento na área de empreendedorismo. Para quem
quer pular afase de ter que abrir uma empresa do zero, li¬
dar com aburocracia eaformação da clientela inicial, uma
opção écomprar uma empresa em funcionamento.

Foi ocaminho escolhido pela advogada DIelly Ama-
dei Sendeski. Com vontade de ter opróprio negócio, ela
avaliou que seria mais prudente adquirir uma empresa
com bons resultados no mercado. Ao pesquisar eana¬
lisar opções, escolheu afranquia de roupas femininas
Cantão, que fica no Maringá Park Shopping Center. “Me
senti mais confortável em estar àfrente de um negócio
que tinha estrutura física, funcionários, clientes e, inclusi¬
ve, osuporte da franqueadora".

Dielly levou em conta ofaturamento da loja eopo¬
tencial de crescimento, eavaliou que poderia ter mais
assertividade no segmento de vestuário do que no de ali¬
mentação, por exemplo. Ao assumir agestão, em Junho,
ela conheceu as diversas linhas de moda praia, fitness e
de boutique da marca. "Decidi comprar mais variedade

de peças, porque tinha cliente que queria determinada
roupa que viu no site, masque não tinha na loja. Agora o
estoque está bem cheio eas clientes, satisfeitas"

Outra ação importante foi manter aequipe de qua¬
tro vendedoras egerente. Inclusive, antes de concluir
acompra da loja, Dielly conversou com as funcionárias
para tranquilizá-las. "Estava começando aser empresária
eaexperiência delas foi fundamental", conta ao acres¬
centar que agerente aauxiliou nas compras, na arruma¬
ção da loja etransmitiu informações sobre as clientes.

Amudança de direção também provocou curiosida¬
de. Éque Dielly optou por fechar aloja por alguns dias
para uma rápida reforma no projeto de iluminação, pin¬
tura edisposição das araras. ‘Além das melhorias, aideia
foi chamar aatenção das clientes para areabertura sob
nova direção epara as novidades. Também comunica¬
mos amudança pelas redes sociais". Aloja tem registra¬
do aumento gradativo de faturamento. "Estou muito sa¬
tisfeita, onegócio está indo bem enão precisei enfrentar
as dificuldades da criação eabertura de um negócio"

R E S T A U R A N T E

Amesma linha de raciocínio impulsionou ocomissário
de bordo eanalista de planejamento de malha aérea
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i n v e s t i m e n t o " .

Ao assumir aempresa, Biciato
pôde contar com aajuda do
prietário anterior, que estabeleceu
um prazo para ajudar na gestão, "Es¬
tou trabalhando junto com oantigo
dono. como se fosse um estágio e.
assim, vou assumir com mais tran¬
quilidade acondução do negócio.
Essa a t i tude é incomumesou
to grato", enfatiza.

Na avaliação de Biciato, o
taurante. que atende no sistema de
buffet livre epor quilo, está cami¬
nhando bem e, por isso, não neces¬
sita de grandes mudanças. Inclusive,
o n o v o e m p r e e n d e d o r t e m a v i s a d o ,

aos poucos, 05 clientes sobre anova
direção, mas sempre ressal tando
q u e o c a r d á p i o e a q u a l i d a d e d a
comida vão permanecer. "Os con¬
sumidores têm frequência assídua
eestão acostumados com os pratos
servidos, por isso, acredito que neste
momento qualquer alteração pode
a s s u s t a r e a t é a f a s t a r o s c l i e n t e s " .

Mas oempresário tem pensado
em novas estratégias, como implan¬
t a r c a r t ã o - fi d e l i d a d e e e m a u m e n ¬

tar oexpediente. Por enquanto, o
r e s t a u r a n t e f u n c i o n a s o m e n t e n o

André Conde Biciato, que morava
em São Paulo. Este ano ele se mu¬
dou para Maringá com aesposa, a
jornalista Viviane Farias ecomeçou

p r o -

gerente de e-a t r a b a l h a r c o m o

-commerce. 'Percebi que seria difí¬
cil construir carrei'"a na minha área,
mas observei ambiente fevorável na
cidade para investir no próprio ne¬
gócio". m u i -

Foi então que ele decidiu em¬
preender pela primeira vez e, no fi¬
nal de outubro, em sociedade com

r e s -

aesposa, comprou orestaurante
Casa di Nonna. que fica na praça
de alimentação do Lar Center Man¬
dacaru Boulevard. Um dos critérios
que pesou na decisão foi omotivo
da venda da empresa. "O dono an¬
terior estava assumindo agestão de
outras empresas ecomo ia ficar so¬
brecarregado. decidiu vender ores¬
taurante. Portanto, não se tratava de

um negócio que caminhava mal".
B i c i a t o t a m b é m a v a l i o u a r e n ¬

tabilidade. oprazo de retorno do
invest imento, oquadro de funcio¬
nários eoperfil de clientes, Percebi
que oproprietário tinha as finanças
sob controle eentre as opções que
t i nha em mãos , es te se r i a ome lho r

// Faturamento tem
a u m e n t a d o

D/elly Amadei Sandeskl
decid iu ter oprópr io
negócio ese sentiu mais
s e g u r a e m c o m p r a r

uma franquia em
f u n c i o n a m e n t o

LÂMPADAS
ECOLÓGICA
-I-ECONÔMICA

ÊLETROBRASILf MATERIAIS ELÉTRICOS

www.eletrobrasilmaringa.com.br

Av. Brasil, 2.538
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compatível ao perfil
Kâue Mysâvâ. da
Internegócios, alerta
que épreciso verificar se
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período do almoço, mas adireção do
shopping Já sinalizou que apraça de
al imentação deve funcionar ànoite.
Em período de adaptação. Bic iato
solicitou um prazo, afinal amudança
exige estudo eplanejamento para a
organização de equipe eelaboração
de cardápio apropriado.

por comprar um negócio que esteja treinamento dos empregados, imobi-
no mercado, em vez de empreender liário, ponto comercial, entre outros,
desde aetapa inicial. "Cerca de 80%
dos clientes do escritório chegam
motivados pelos resultados positivos
das operações em andamento ou
pelo baixo custo de empresas que es¬
tão àvenda etêm resultados negati¬
v o s " , a fi r m a .

Tais atrativos, porém, podem es¬
conder erros e, por isso, Myasava res¬
salta aimportância da assessoria es¬
pecializada para tornar real esegura
aexpectativa do comprador. "O com¬
prador pode concluir onegócio com
base em informações fraudadas pelo
dono anterior, optar por um ramo
que não seja compatível ao seu per¬
fil ou não observar uma projeção de
decadência em modelos de negócios
criados por modismo". Épreciso ana¬
l isar ind ica t ivos de v iab i l idade, como
tempo de mercado, carteira de cl ien¬

tes, base de dados, logística definida, negócio.

O u t r a s d i c a s f u n d a m e n t a i s d o

consultor para evitar aborrecimen¬
tos eprejuízos são verificar certidões
da pessoa Jurídica efísica do pro¬
p r i e t á r i o . a l v a r á d e f u n c i o n a m e n t o .

Demonst ração dos Resu l tados do
Exercício (DRE) dos últimos 12 meses,
c o n t r o l e fi n a n c e i r o e c o n t á b i l , l i v r o
de registro de funcionários, consul¬
tar referências Junto afornecedores e
parce i ros comerc ia is , confer i r cont ra¬

tos assumidos epassivos.
A o c o n f r o n t a r e s s a s i n f o r m a ¬

ções econstatar d i ferença de da¬
d o s , é v á l i d o d e s c o n fi a r e o b s e r v a r

s e h á n ú m e r o s ' i n fl a d o s ’ . U m a m e ¬

d ida p rudente éacompanhar a ro¬
tina empresarial por um mês afim
de perceber areal situação esaúde
financeira da empresa para. só en¬
tão. rea l izar opagamento to ta l do

INTERMEDIAÇÃO
Na opinião do advogado, consultor e
sócio da Internegócios. que faz ain¬
termediação da venda de empresas,
Kaue Márcio Melo Myasava. oideal
ése ambientar ao negócio antes de
decisão brusca de gestão. Na etapa
de transição épreciso observar como
omercado eopúb l i co recepc ionam
o n o v o g e s t o r, p o r q u e m e s m o q u e o
comprador tenha expert/se. toda em¬
presa carrega particularidades, carac¬
ter ís t icas reg iona is esazonal idade.

Myasava também des taca que
émais comum as pessoas optarem
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ACIM / / NEWS

Entrega do plano sodoeconômico
o'plano estratégico sodoeconômico para acidade de Maringá', que aponta as áreas de futuro da economia, foi entregue
em 6de outubro, na sede da ACIM. Oestudo, que levou dez meses de trabalho, foi conduzido pela PwC Brasil eentregue

para os presidentes da ACIM edo Conselho de Desenvolvimento Econômico de Maringá (Codem). Oprefeito Roberto
Pupin também recebeu uma cópia. No mesmo evento oGrupo Maringá de Comunicação lançou oanuário da economia

2016-2017 'A grande região de Maringá’, que traz parte dos resultados do plano sodoeconômico.
Opresidente da ACIM, José Carlos Valêncio, ressaltou aalegria de aentidade estar concluindo aprimeira fese do

Masterplan -na próxima etapa será contratada outra consultoria de atuação internacional que ferá oplanejamento
urbanístico (físico-territoriai) para as próximas décadas.

Osócio da PwC Brasil eresponsável pelo estudo. Jerri Ribeiro, apresentou parte dos resultados do trabalho
que envolveu dez consultores, inclusive olíder global de cidades da firma, Hazem Calai, eaanálise de mais de três

mil indicadores econômicos esociais. Também foram realizadas entrevistas individuais junto às lideranças locais ea
participação de mais de 180 empresários elideranças em workshops setoriais.

Oestudo revelou três áreas do futuro eos dez setores potenciais para aeconomia local (alguns Já têm grande relevância
atualmente). Na área de indústria limpa ealta tecnologia tém grande potencial os setores de moda edesign; química:

biotecnologia; farmacologia; eaeronáutico. Na área de serviços de excelência, os destaques das próximas décadas deverão
ser tecnologia da informação; serviços da saúde (health care); educação; serviços financeiros eseguros. Eoutro grande

setor potencial será acadeia de valor do agronegócio
As áreas do futuro foram identificadas levando, ainda, em consideração, as cinco megatendèncias que transformarão
asociedade, meio ambiente eos negócios até 2030, segundo estudo global da PwC. São elas; avanços tecnológicos,
mudanças climáticas eescassez de recursos, mudanças demográficas, deslocamento do poder econômico global e

urbanização acelerada.
APwC aponta, no documento, uma governança para oacompanhamento eimplantação dos pianos de ação.

Novos integrantes do Empreender
Com oinício dos trabalhos de mais três núcleos setoriais, oEmpreender conta hoje com 57 núcleos eaparticipação

de cerca de 800 empresas, números que fezem oprograma omaior do Brasil. Em outubro começaram as atividades
dos núcleos de estacionamentos, gastronomia saudável epersonal trainer, que assim como os outros, recebem o

acompanhamento gratuito de um consultor. Para participar, épreciso ser associado da ACIM,
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Silvio Barros eUlisses Maia na ACIM
de Maringá que disputaram osegundo turno, cuja eleição foi em 30 deOs dois candidatos aprefeito

outubro, Silvio Barros (PP) eUlisses Maia (PDT) estiveram na ACIM apresentando propostas. Oprimeiro foi
ocasião ele assumiu ocompromisso de reduzir 216 cargos comissionados eoBarros. em 17 de outubro. Na

número de secretarias municipais. Também afirmou que prefere ‘pagar opreço político-eleitoral de não
assumir ocompromisso de conceder vale-refeiçào de R$ 250 para os 12 mil funcionários da prefeitura. É
um direito deles mas oadministrador público não pode assumir este compromisso sem fazer um debate

vale-refeiçào terá que ser pago oresto da vida aos servidores". Ocandidatocom asociedade, porque o
também ressaltou os bons indicadores econômicos de Maringá, que renderam reportagens em veículos de
comunicação importantes como aForbes.

explanação falou também sobre afalta de estacionamentos na região central. ‘A licitação doE m s u a

projeto de construção de um edifício na antiga rodoviária previa amesma quantidade de estacionamentos
excluída da avenida Brasil no subsolo deste prédio. Mas oprojeto de 70 mil metros quadrados da área da
antiga rodoviária não foi concretizado em função da crise. Aempresa ganhadora da licitação disse que não
conseguida concluir aobra eque acidade ficaria com um 'esqueleto' no centro. Por isto, oproblema da
falta de vagas de estacionamento não foi resolvido. Uma solução éimplantar vagas subterrâneas ebolsões

rotatórias. Oprojeto épossível, mas épreciso que os comerciantes da avenida Brasilde estacionamento nas
cheguem aum acordo".
No dia 24 foi avez de Ulisses Maia. que reforçou que fará uma reforma administrativa, reduzindo para 19

'Elas serão ocupadas por maringaenses com capacidade profissional etécnica",
economizará R$ 20 milhões por ano com cargos comissionados. Afirmou ainda que

Maringá 2017-2020'. propostos por mais de 60 especialistas, sob coordenação

s e c r e t a r i a s m u n i c i p a i s ,

disse, ressaltando que
os 'indicadores emetas para

Conselho de Desenvolvimento Econômico de Maringá (Codem), vão integrar oplano de gestão eda ACIM e
acompanhados regularmente.s e r ã o

como proposta acriação de um conselho de gestão fiscal, formado por trés
mandato de um ano, para assessorar ereferendar decisões de cunho fiscal. Outra proposta

todos os servidores municipais. "É uma forma de conceder reajuste

Ocand ida to também tem
profissionais com
éaconcessão de vale-alimentaçâo para
sem impactar na aposentadoria". Defendeu mais transparência nos processos licitatórios eacriação do
conselho de contribuintes, que está aprovado em lei. Maia disse ser favorável àguarda municipal armada.
-Em que cidade existe guarda municipal que enfrenta bandido com peito aberto?" Sobre oreajuste do IPTU,

de 60% nos últimos quatro anos eque deve congelar ovalor para 2017,ele falou que oimposto teve reajuste
OS dois candidatos também apresentaram as propostas para os conselheiros do Copejem. Em 18 de outubro
foi avez de Silvio Barros eno dia 25 foi Ulisses Maia.
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Associado do mês
Maringá tem uma nova loja especializada em objetos de decoração,
inaugurada há três meses. Trata-se da Decorarte, uma filial da empresa que
éde Cuaratuba/PR, onde os consumidores encontram vasos, flores artificiais
premium, enfeites, luminárias, entre outros.
Oempresário Viller Voltolini de Oliveira conta que, após pesquisa realizada
ao longo de seis meses, Maringá se apresentou como amelhor opção
para aabertura de uma filial na comparação com Londrina eBlumenau/
SC. Quesitos como renda per capita ehábitos de consumo pesaram na
decisão. Por meio do estudo também ficou definido oendereço onde
seria aDecorarte em Maringá, na região central, que concentra operfil de
consumidores pre tend ido . O l ive i ra de ixou amat r iz , aber ta há se is anos , sob

responsabilidade de uma irmã ese mudou para Maringá para acompanhar
de perto anova loja eestá animado com omovimento. “Estava preocupado
com areceptividade, no entanto, já percebo clientes retornando e
indicando a.loja". ADecorarte está comercializando itens de decoração
natalina. "Queremos ser referência em decoração para essa data, como
acontece em Cuaratuba", Aloja tem 170 metros quadrados efica na avenida
XV de Novembro , 1 .058. Ote le fone éo(44) 3222-9682.

! Q

S

Empreender celebra aniversário
Os 16 anos do Empreender da ACIM, que éomaior programa do gênero do Brasil, foram celebrados com uma

palestra em 25 de outubro na sede da Associação Comercial. Com otema 'inovações etecnologia para ovarejo do
futuro', apalestra foi conduzida por Dagoberto Hajjar (foto), que, entre outros, ocupou diversas funções de tecnologia

enegócios no Citibank. trabalhou nove anos na Microsoft, onde, aliás, recebeu das mãos do fundador da empresa, BilI
Cates, oprêmio de melhor funcionário da companhia -foi oprimeiro não-americano aganhar otítulo. Formado em

Física eem Matemática ehoje proprietário de uma empresa de pianejamento eações para companhias que querem
crescer, Hajjar citou cases ealertou sobre aimportância da inovação no mercado.

O'evento foi uma realização da ACIM, Empreender eSebrae eteve oapoio do BRDE, Cocamar, Fomento
Paraná, Sancor Seguros. Maringá Park eUnimed. As micro epequenas empresas que participam do Empreender

trabalham para aumentar acompetitividade, divulgar produtos eserviços, negociações conjuntas junto a
fornecedores, capacitação, entre outras demandas. “Os benefícios são muitos, porque trabalhar em conjunto melhora

aprodutividade eacredibilidade", diz ovice-presidente da ACIM responsável pelo programa, Michel Felippe.

I
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N o v o s
A s s o c i a d o s
d a A C I M
2 1 d e s e t e m b r o a 2 0 d e o u t u b r o

Ademílar unidade Kakogawa
Adr iana Solar Te ixe i ra

■Alexandre Henrique Nowotny
A n d r e s s a Yu r i M a t s u d a
A r t Te c h
A r t e s a n a t o s A n d r a d e
As õds Reis Transbordo
A t i v a A t a c a d o
Axix EPI Material Elétrico Engenharia
S i c h o C h t c
B i o S o n o F l e x
Casa Bras i le i ra
C a s a d o s C o s m é t i c o s
C a s a Va l e n d o R e s t a u r a n t e e M a r m l t a r i a
C a s a b l a n c a H a l l

CCMM Construção eConsultoria
C h e f s e N u t r i

Clinica de Psicologia Rosematy
Czezachi Coraieb Importados
D&F Consultoria Técnica Empresarial
Demorgam Uniformes
D N A d o C e l u l a r
Docenely Restaurante eConfeitaria
O o n n a E s t e r B o u t i q u e
D r a s a n t o s e - C o m m e r c e
Emag Contabil idade
Emporio da Costura
E s c r i t ó r i o C o n t á b i l L u a n a

E u M a g r o
Everest Segurança Tecnologia
Fare Spor t
F r e d e r i c o S i d n e i M a r i a n o
C e o s o l o s
H a i a C e s t i o d e P e s s o a s
I d e D i a m a n t e

Imperium Mecânica
Ingá Designer Estolãdos
L inea Dar t Marcenar ia
Loja Técnica
L o r e n z z e
Maratu Móveis Planejados
Marce lo San tos Consó rc ios
M e n t a c u l o s O e s i g n
M i m o s d o F o r n o
M i r i a n ’ A t e l i e
M i s t e r C o u r m e t R e s t a u r a n t e e C a f é
Mix Fiscal
Nayara Favarim
Nobre Al^jor
Pa raná V ida
Paulo Henrique de Souza Parandiuc
Pe tC i t y
P h a z a

Planenge Engenharia
Princesas Festas para Meninas
Prisci la Rocha Biral
R3 Versar I Promotora de Vendas
S C O
Sicoob PA 33 Colorado
S icoob PA3A San to Inác io
Sicoob PA 35 Centenário do Sul
Stephanie Oliveira
Studio Mara Calegarí
Suelen Dayane Pereira Cadamuro
Tangran &Azul Max
T r e v o
U i n i o n
Va ler ía A lcantara Santos Ca ldere l l i
V e n t u r e S h o o
V e t B e l l a
Via Clínica
V i t r i n o

WOB Comunicação

Marcelo Alvo no COMPARH
ovice-presidente da ACIM de Recursos Humanos. Marcelo Alvo, esteve em

22 e23 de setembro em Curitiba/PR para palestrar no Congresso Paranaense
de Recursos Humanos (Comparh) -considerado um dos eventos mais
importantes do Brasil no segmento. Alvo abordou otema 'Caminhos

percorridos em ambiente de incerteza', destacando que em tempos de
receios no campo econômico épreciso melhorar os controles de despesas e
alinhar propósitos porque "gente produtiva tem perspectiva". Ele citou ainda

os trabalhos que tem desenvolvidos em Gestão de Pessoas eGovernança
Corporativa na Recco Lingerie edestacou um modelo de formação de líderes,
em que devem ser trabalhadas quatro premissas; ouvir, respeitar, ajudar com

verdade eajudar com propósito.

Qualidade de alimentos
no varejo eindústria

'Exigências de qualidade esaúde em alimentos no varejo ena indústria' éo
tema de uma palestra que onúcleo setorial de controle de pragas urbanas

promoverá na sede da ACIM em 7de novembro, das 14 às 17 horas. Oobjetivo
da pa les t ra , a lém de levar conhec imento sobre omanuseio cor re to de

alimentos, écapacitar os participantes quanto àprodução adequada ao
processo de boas práticas de fabricação. Opalestrante será oconsultor e

professor José Carlos Ciordano, que tem 35 anos de experiência. ONúcleo
Setorial de Controle de Pragas Urbanas nasceu por meio do Programa

Empreender, ligado àACIM, em dezembro de 2014. Trata-se de um grupo
de empresas especializadas no controle integrado de pragas urbanas. Outras

informações em www,ncpu.com.br

A c o n t e c e u n a A C I M
Sabe quantas reuniões eeventos foram realizados na sede da ACIM
em outubro? Foram 305, com destaques para oprêmio maringaense
de impacto egestão, no dia 4, EPARA apalestra "Estrela ADVB',
ministrada pelo consultor de inovação, comunicação ebranding .
Bruno Monte Jorge. Oevento aconteceu no dia 27 efoi realizado pela
Associação dos Dirigentes de Vendas eMarketing do Brasil (ADVB),

Novembro 2016
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C e n t r o d e
T r e i n a m e n t o

PRÓXIMOS CURSOS

N O V E M B R O
C o m o c r i a r
estratégias de
marketing evendas
n o F a c e b o o k

d a l i

Boas práticas Secretár ia e
recepcionista;
d e s e n v o l v e n d o
h a b i l i d a d e s

1 6 a 1 8

Prefeito, assessores, diretores da Associação Comercial de Irati eempresários
est iveram na ACIM em 7de outubro para conhecer otrabalho da ent idade

eas boas práticas do Conselho de Desenvolvimento Econômico de Maringá
(Codem), Instituto Cultural Ingá (ICI), Observatório Social. Noroeste Garantias,
Conselho Comunitário de Segurança eSicoob. No mesmo dia também
estiveram participando do 'Visite ACIM’ executivos ediretores das associações
comerciais paulistas Campinas, Vinhedo, Limeira. Leme. Arthur Nogueira.
Piracicaba, Rio Claro. Capivari eSanta Bárbara.

Inteligência emocional e
gestão de conflitos

1 6 a l 9

Departamento pessoal
c o m p l e t o

1 6 a 2 8

Administração de
c o n fl i t o s n o a m b i e n t e d e
t r a b a l h o

1 6 a 2 2

^Líder coach eformação^de times de alta
per formance

I6.17e21,I,

Palestra aproxima
empresas euniversidade O fi c i n a L I E -

L e i d e i n c e n t i v o a o
e s p o r t e

1 7

P r á t i c a s i n o v a d o r a s
d o a t e n d i m e n t o
n a á r e a
d a s a ú d e

Oreitor da Universidade Steinbeis da Alemanha, 3ohann Lõhn, esteve
na ACIM, aconvite da Unicesumar, para felar sobre a‘relação empresa e

universidade'. Atualmente presidente da Universidade Steinbeis Berlim, o
reitor falou sobre os projetos de inovação desenvolvidos por acadêmicos

orientação de professores ecusteados por empresas alemãs, um modelo
bem-sucedido que incentiva apesquisa eaaplicação prática.

Graduado em Física edoutor pela Universidade de Hamburgo
(1967), oprofessor Lõhn iniciou, em 1982, estudo na área de Transferência de

Tecnologia. Com experiência na área acadêmica ede gestão, desenvolveu
um modelo denominado Integração da Transferência de Tecnologia

Empresarial, que apresentou durante apalestra.

1 7 e 1 8I

c o m

Organizando o
a l m o x a r i f e d o

1 8 e 1 9

Excel empresarial2 1 a 2 4

I
Licitações:
v a n t a g e n s p a r a
micro epequenas
e m p r e s a s

2 1 a 2 4

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

C o m o c o b r a r e r e c e b e r
d í v i d a s

2 1 a 2 3

H a b i l i d a d e s d e
negociação evendas

2 2 a 2 5

C e s t ã o fi n a n c e i r a2 2 e 2 3

e-Social de forma prática
eob je t i va

2 4 e 2 S

T
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Religiões unidas
na busca pela paz

Irivaldo Joaquim de Souza éadvogado ecoordenador
do Crupo de Diálogo Inter-religioso

felar sobre apaz na 10® Noite de ora¬
ção. Em 2014. ano em que oC.D.I.
destacou os budistas, apalestrante
convidada foi aMonja Coen. de São
Paulo/SP.
E m 2 0 1 5 . p r e s t a n d o h o m e n a g e m

aos bahá'ís. foi convidado Iradj Ro¬
berto Eghrari. de Brasília/DF, para
falar sobre apaz. Este ano destacan¬
do os muçulmanos, oevento contou
com apresença eapalestra do teólo¬
go paulista Sheik Rodrigo Rodrigues.
Assim, oC.D.I. vem promovendo o
i n t e r c â m b i o e o c o n h e c i m e n t o d a s

religiões, respeitando suas identida¬
d e s , d o u t r i n a s , u s o s . c o s t u m e s e t r a ¬

dições.
Épreciso promover aconscientiza¬
ção das pessoas em relação àneces¬
sidade do diálogo eda cooperação
entre as religiões para fomentar a
cultura da paz.
Apaz que acreditamos éapaz inte¬
rior. apaz na família, apaz nas esco¬
las. apaz no trânsito, apaz nos am¬
bientes de trabalho,., Enfim, apaz
no mundo. Acreditamos que aami¬
zade. asol idar iedade eapaz entre
os membros das diversas religiões é
possível, pois as temos vivenciado
e m t o d o s n o s s o s e n c o n t r o s e r e u ¬

n i õ e s .

OCrupo de Diá logo Inter- re l ig ioso
(C.D.I.) foi constituído em março de
2007 por iniciativa da Igreja Católica
de Maringá. Antes, odiálogo inter-re¬
ligioso ensaiava seus primeiros passos
p o r m e i o d o M o v i m e n t o E c u m ê n i c o

que, em 2001 e2003. realizou as duas

primeiras ‘Noites de oração pela paz'.
Em seguida, foi formada uma comis¬
s ã o m i s t a q u e o r g a n i z o u e r e a l i z o u ,
em 2006, aterceira Noite de oração.
No ano seguinte, em 7de março, fi¬
n a l m e n t e f o i c r i a d o o C . D . I . - e n t ã o

in tegrado pelas re l ig iões budis ta.
bahá‘í, candomblé, católica, evangé¬
lica. muçulmana eumbanda.
OC.D.I. nasceu da preocupação com
aintolerância rel igiosa earival idade
entre membros das religiões, não só
daquelas oriundas de Jesus Cristo,
Não nos con fo rmamos com ta is a t i¬

tudes. Pensamos que às religiões ca¬
bem buscar aespiritualidade, aami¬
z a d e e o b e m . J a m a i s a i n t o l e r â n c i a ,

inimizade, liPtas eaté guerras face
divergências religiosas. Ressaltamos
q u e s e m p r e e s t e v e p r e s e n t e e n t r e
nós, do C.D.I. , afamosa frase do te¬

ólogo suíço Hans Küng; *não haverá
paz no mundo enquanto não houver
paz entre as religiões, Enão haverá
paz entre as religiões enquanto não

houver diálogo Inter-religioso’.
Assim, odiálogo consti tui oprimei¬
ro objetivo do C.D.I.. ou seja, buscar
com muito empenho aaproximação
earelação de amizade entre as nove
religiões que até omomento ocom¬
põe. Ao grupo iniciai, juntaram-se os
espíritas eaReligião de Deus.
OC.D.I. anualmente promove a'Noite
de oração pela paz', quatro reuniões
a d m i n i s t r a t i v a s e r e u n i õ e s d e s u a s

comissões de trabalho. Conseguido
odiálogo inter-religioso, passa-se ao
segundo objetivo; abusca da paz. o
que éação permanente,
Infel izmente, apaz, embora dese¬
jada por muitos, permanece como
um ideal, pois onoticiário constante¬
mente fa la de in to le rânc ia , confl i tos ,

violência emortes em todos lugares
do planeta.
Por isso éque oCrupo de Diálogo In-
ter-religioso tem por objetivo abusca
da amizade eda paz. Tanto que, em
agosto de 2012, abrindo novo forma¬
to, ogrupo convidou ocardeal Dom
João Braz de Aviz. para vir (de Roma)
proferir palestra sobre apaz no audi¬
t ó r i o D o n a C u i l h e r m i n a .

No ano segu in te , homenageando
os espíritas, oC.D.I, convidou Sandra
Delia Pola. de Porto Alegre/RS, para

A C i M

5! n*S69nowT>bft^0^6.IXiMkttloliHnwl d* ACIM. *4130259595- DlratArRs9ponsAvftl3t^CâtlúsBarbMKiVlce'presfd«medeMarl«ttr>g.Cons«1hoEdharialAndrcaT(igueca&i3Scfwn*tder.ErsldoPasquirú
Cti7«n«c«mpanh4. vWrmr Ronwa Soics Paulo 3úclonl PIzzt 3oune Ponna. 3eM Cartos Bartwn Luiz FefoarvJo Monteíio. Mâicid L«ma& MkriMlTdniui& Miguel Pemendo MoOemad Ali AMOda Sobdrha Paula
AUneMozvFeti&Peuki&lMndiedeOlMnaBaetngelaCrii lomalitta neipeimtwl CloienaCetTipenhe !MTB05255-Col*baz»dof*« CkMoa Cemp«BhziFein«ndaeffiBle.C«izielaC»stlllv).Pcii4ng»laCrts»wla-
"'!PiMo RevWoCionniCvTwenha HeInwRoo

^B*ulios*utchul(38S.C*ia*Pci«tf!OB.Merlngl PR. B7013-I90. rmsuOtcuTLconi bf ConselhodeAdmlnMnfioPrKidc.niê osACsifcisVelinclo-CDnMlhoSupaflorPmKlen» MarcosTedeuBaitMU Copofem
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S E V O C E C O S T A D E N O V I D A D E
OLHA SÓ QUEM JÁ CHECOU
EQUEM ESTÁ PARA CHECAR.

OMaringá Park já se tornou ponto de
encontro de quem gosta de novidades,

INAUGURADO

I N A U G U R A D O

V I

- I . '

,contémlg -
kmake-up J

Eéexatamente pra você que estamos
trazendo outras grandes marcas.

\

M A R I N G A PA R K
V O C Ê F A Z P A R T E D I S S O T U D O

Av. São Paulo, 1099 -Centro, Maringá 44 3366,2000 Iwww.maringapark.com.br
í̂ (g)maringapark f/maringapark S@mgaparkshopping
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MARINGÁ TEM DESIGN
Novo v isual das L inhas

Purity eSuavit

S u a v i t

S u a v i t

Suavi t

I '̂ Xetchup\
c ^ s m i B

S u a v i tl o fl
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Acreditando no potencial criativo da região, aCocamar confiou a
nós da Opta arenovação de seus principais produtos de varejo.
Sendo oprimeiro escritório de design de Maringá especializado
em embaiagens, trabaihar com produtos que agente consome
tem sempre um sabor especial.

Produtos daqui, design daqui.

(44) 3034-3510
www.optadesign.com.br

facebook.com/optadesign
c o c a m a r
w w w . c o c a m a r . c o m . b r escritório de design


