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ENTRE ALOJA FÍSICA EA
VIRTUAL, FIQUE COM AS DUAS

'Commerce não torna dispensável oauxílio de revendedores físicos para pronnoção
marcas, ainda mais em tempo que consumidores almejam novas experiências
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Mais imposto novamente?
oprojeto de lei n" 557/2017. encami¬
nhado pelo Governo do Estado àAs¬
semblé ia Legis la t iva do Paraná, em
regime de urgência, quer a l terar as
alíquotas de ICMS cobradas de micro
epequenas empresas enquadradas

Simples Nacional. Isso poderá au¬
mentar em até 256% oreco lh imento
de imposto estadual apartir de janei¬
ro do ano que vem. Pelas regras atu¬
ais. empresas paranaenses com fetu-
ramento de até R$ 3.6 milhões pagam
taxas diferenciadas de ICMS -alei foi

aprovada em 2007, no governo de Ro¬
berto Requião.
Ogovernador Beto Richa quer acabar
com essas alíquotas reduzidas eseguir
atabela adotada pela legislação nacio¬
nal que entrará em vigor no ano que
v e m , a u m e n t a n d o o f e t u r a m e n t o a n u ¬

al de enquadramento do Super Sim¬
ples para até R$ 4.8 milhões -hoje são

R$3,6 milhões. Na prática, isso significa
q u e a s e m p r e s a s p a r a n a e n s e s p e q u e ¬
nas perderão um beneficio num mo¬
mento delicado da economia. Segun¬
do oprojeto de lei enviado por Richa.
as mic roempresas com fa tu ramento
anual de até R$ 360 mil por ano conti¬
nuarão isentas de ICMS. Apartir dessa
feixa, elas começam apagar mais im¬
p o s t o q u e a t u a l m e n t e ,

Desde que oprojeto de lei foi anun¬
ciado, no inicio do mês passado, o
governo tem enfrentado pressões de
entidades empresariais, aexemplo da
Faciap'.'Nüssa federação se posicionou
contrária àexclusão do beneficio epe¬
diu que as associações de todo oPa¬
raná contatem os deputados de suas
regiões para evitar mudanças nas ali-
quotas. Atítulo de exemplo; se apro¬
vado. as empresas do Simples que
faturam R$ 360.000,01 por ano paga¬

rão R$ 2.412 de ICMS até dezembro
de 2017. Eapartir de janeiro de 2018,
essas empresas pagarão R$ 6.813.9 de
ICMS. ou seja, aumento de 182%.
Depois de oBrasil enfrentar amaior re¬
cessão de sua história, com desempre¬
go recorde efechamento de mi lhões
de empresas, quando aeconomia pa¬
rece começar avoltar aos trilhos, com
queda da Selíc eInflação abaixo da
meta. éogoverno estadual que vol ta
a p r e o c u p a r .

Os pequenos empresários que deve¬
r í a m t e r t r a t a m e n t o d i f e r e n c i a d o c o r ¬

rem or isco de pagar mais imposto,
a i n d a m a i s n u m m o m e n t o d i f í c i l . A s ¬

sim, fica difícil voltar agerar empregos
e c r e s c e r .

n o

//José Carlos Valêncio épresidente
da Associação Comercial e
Empresarial de Maringá (ACIM)

é

Revista ACIM /j
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aproveite esta promoção inédita eimperdível^ D A C O N S T R U T O R A D E S I G N .

3empreendimentos com excelentes apartamentos de alta qualidade efinoS ã o

cabamento, localizados nas regiões de maior valorização de Maringá. Acesse
nstrutoradesign.com.br ou visite aExpo Design econheça em detalhes estas

, g r a n d e s o p o r t u n i d a d e s .
C O

PE VENDASPLANTÃO^ 

^/ÓGTÍQn
Av. São Paulo, 5019 099127 4537

3 0 3 7 9 7 0 0
n

V i s i t a s d a s 9 h à s 1 8 h .
Inclusive domingos eferiados.
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COM MAGNÍFICA VISTA
PARA ACATEDRAL, CARTÃO

POSTAL DA CIDADE!
EXCEPCIONAL LOCALIZAÇÃO

ENTRE OPARQUE DO INGÁ
E A U N I C E S U M A R .

UM NOVO ESTILO DEVIDA.

3dormitórios (1 suíte)
2vageis de garagem

89 m^ privativos

3Dormitórios (1 suíte)
2ou 3vagas de garagem

103,71 m^ privativos
1por andar

340 m^ privativos
4vagas de garagem

FF fAv. São Paulo, Próximo ao
Parque do Ingá

R u a A n a c l e t o L u i z d e O l i v e i r a
!jjróximo aAv. São Paulo 3.019

R u a A r t h u r T h o m a s c o m
A v. H e r v a l “ 4

I

V I C E - C A M P E A
PRÊMIO
SINDUSCON 2016
CATtCORi* IMCORKXUeòa

tónstrutoradesign
jFfutoradesign.com.br
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P a r a R o n i C u n h a B u e n o , e x -
- N e t s h o e s . o e - c o m m e r c e m u ¬

dou ovarejo; "o empresário es¬
colhia olocal para abrir aloja,
op rodu to pa ra vender e faz ia
propaganda em rádio, televisão
ejornal, Hoje existe uma infini¬
dade de canais de venda epos¬
s i b i l i d a d e s d e m í d i a s "

Acrise econômica passou lon¬
g e d a b o u t i q u e C a r m e m B o r -
to le t to , cu jos a tend imentos são
c o m h o r a m a r c a d a ; C a r m e m

não teme ainternet, pelo con¬
t r á r i o . t e m g a n h a d o c l i e n t e s
c o m a s r e d e s s o c i a i s , m a s o c o ¬
m é r c i o t e m m u d a d o d e c a r a ’

c o m o e - c o m m e r c e

ASocpam abr iga 120 cães e38
g a t o s q u e f o r a m a b a n d o n a ¬
dos, mas onúmero poder ia ser
b e m m a i o r, j á q u e a e n t i d a d e
recebe até dez pedidos de res¬
gate por dia; maltratar animais
p o d e g e r a r m u l t a d e v i d o à
uma lei local que inspirou ou¬
tros AO municípios

i u C i u n a i

VSICOOB
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1
"O empresário vê que existem aplicativos
legai i mas não sabe como contar com
atecnologia aseu lãwar. Desenvolvemos
aplicativos para qualquercoisa". diz Paulo
Cheles, da Capptan

J

FemafKio Fukui. da Eureka Labs "nossa empresa
corTquistou muitos clientes edescartou alguns
que pretendiam desenvolver aplicativos que em
nossa visão não iríam gerar vaior'

D o n o s d a C a s a d e C a r n e s
Cuaiapó, Valdeir José da Silva
e L u c i n e i d e d a S i l v a e s c o l h e ¬

ram aavenida que dá nome ao
estabelecimento para oferecer
c a r n e s e a s s a d o s : a z o n a l e s t e

tem outros moradores que vis¬
lumbra ram aopo r tun idade de
ter opróprio negócio na região

Paraná Solar faturou 120% mais
em 2016 edeve crescer
t u a l s e m e l h a n t e

Na edição 580. de outubro, co¬
m e t e m o s u m e r r o n a v e r s ã o

impressa da revista. Na repor¬
tagem "Aplicativos sob medida’,
as legendas das páginas 42 e
43 foram invertidas, Com isso. a
foto correta de Fernando Fukui,
da Eureka. éaque está na pá¬
gina 43. cuja legenda diz que é
Paulo Cheles, da Capptan, Já a||
foto correta de Paulo Cheles éa
da página 42. que foi creditada
a F e r n a n d o F u k u i . P e d i m o s d e s ¬
cu lpas aos ent rev is tados ere¬
produzimos acima as imagens
elegendas corretas

p e r c e n -

a n o q u e v e m
c o m a v e n d a d e s i s t e m a d e
energia fotovoltaica; porém, em¬
presários reclamam que Paraná
não oferece incentivo de ICMSV

para quem tem créd i to de ener¬
gia ao usar sistema da Copei

IjkACIM. ano 54 edição 581
novembro/2017

!V f í

n o s s a c a p a :

Factory Total

A C I M A C A S A D O

E M P R E E N D E D O R
EM MARINGÁ

.V

O m t A í O M F i t K Â t A
V m V A L r t O U t C » 4 À S 9 t Í A Si

A i$0ÇUÇA0CQW<l>OAHtMWHWMU.0CM* IW>«0*

Revista ACIM /̂



E N T R E V I S TA / / R O N I C U N H A B U E N O

Q U E M E ?
R o n i C u n h a B u e n o

O Q U E F A Z ?
C E O d a A c e l e r a d o r a

Orgânica e
especialista em

marketing digital

EDESTAQUE POR?
Participou da

implantação do
e - c o m m e r c e

N e t s h o e s

W j l i o r F e r n o r % c i e s

Ocapital está nas
mãos de todos
'O empresário escolhia olocal para abrir aloja. oproduto para vender, opúblico-aivo efazia propaganda em
três canais: rádio, televisão ejornal. Hoje existe uma infinidade de canais de venda epossibilidades de m/dias.
Aeconomia écruel enão espera ninguém'. Aafirmação édo ex-execut/vo da gigante Netshoes, que fala dos
impactos do e-commerce em setores tradicionais //por Rosângela Cris

todo mundo", argumenta oexecutivo reconhecido por
sua visão àfrente do tempo,
Bueno foi um dos fundadores da Netshoes, que surgiu
nos fundos de um estacionamento da região central de
São Paulo e. em menos de dez anos. tornou-se omaior
e-commerce esportivo do mundo. Depois disso, ocupou o
cargo de vice-presidente do Terra efigurou na lista dos dez
profissionais mais inovadores do mundo digital brasileiro.
Parte dessa experiência ele compartilhou com opúbli¬
co do Congresso do Empreendedor, realizado no final
d e s e t e m b r o n o T e a t r o C a l i l H a d d a d . e c o m a R e v i s t a

A C I M , C o n fi r a a e n t r e v i s t a :

Experiência em vez de diploma. Este éoconselho do
publicitário Roni Cunha Bueno para quem vislumbra o
sucesso profissional. "Se tivesse um filho de 18 anos eele
me perguntasse qual faculdade deveria fazer, lhe daria
R$ 100 mil ediria para fazer oque quisesse. Certamente
ele aprendería muito mais se arriscando do que se fosse
àfaculdade", afirma oex-vice-presidente de marketing
da Netshoes eatual CEO da Aceleradora Orgânica, ace-
ieradora de negócios inovadores eexponenciais dentro
efora do país.
"No passado ocapital intelectual estava nas mãos de
empresas euniversidades, hoje está disponível para

Novembro 2017
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que será fâcil ese deixam levar pelo
sonho de ficar rico. Osonho de ficar
r ico ébom porque te empurra, mas
não pode ser oúnico, porque senão
na primeira dificuldade se abandona.
Osegredo éter propósito. As startups
que deram certo tiveram idealizado-
res com propósito, que acreditavam
no que estavam fazendo. Ninguém
acorda todos os d ias pela vontade
de ficar milionário, isso não segura a

motivação por muito tempo. Oque
segura um negócio éa'sacada' de
provar para alguém que podemos
f a z e r m e l h o r e m u d a r o m e r c a d o

completamente. Na Netshoes todos
acordavam com opropósito de apro¬
ximar as pessoas do esporte. Antes,
por exemplo, omaringaense tinha a
opção de escolher dez chuteiras nas
lojas da cidade, ede repente demos
aoportunidade de escolher entre
três mil chuteiras de R$ 59,90 aR$

3mi l . Democrat izamos oacesso para

ointerior. Epara quem morava nos
grandes centros etinha boas ofertas,
d e m o s o t e m p o , a fi n a l e m c i d a d e s
c o m o S ã o P a u l o , R i o d e ü l a n e i r o e

B e l o H o r i z o n t e o t r â n s i t o é c a ó t i c o .

QUAL ADIFERENÇA DE SER
EXECUTIVO DE EMPRESAS E
INVESTIR NO PRÓPRIO NEGÓCIO?
Omundo corporativo oferece uma
zona de conforto efaz os profissio¬
nais se acomodarem. Esse modelo

deve ser extinto porque éineficiente
ecômodo. 3á oempreendedorismo
exige muita disciplina. No futuro o
mundo corporativo deve se aproxi¬
mar da realidade do empreendedor.
Nos Es tados Un idos as empresas

vencedoras preferem profissionais de
atitude empreendedora em vez dos
com postura corporativa.

NA DISPUTA ENTRE VAREJO FÍSICO
E O N - U N E D E V E H A V E R V E N C E D O R

OU OS DOIS VÃO COEXISTIR?
N o E s t a d o s U n i d o s , a A m a z o n c o n s e ¬

guiu algo muito poderoso ao se tornar
r e f e r ê n c i a d e e - c o m m e r c e e d e s b a n ¬

car oCoogle. Antes, quem quisesse
comprar uma bola, precisava pesqui¬
sar no Coogle. Hoje todo mundo inicia
suas compras pelo action. Ofenôme¬
n o A m a z o n n o s E s t a d o s U n i d o s f e z e

está fazendo um grande estrago no
mundo f í s i co . No B ras i l , omundo f í s i co

ainda émuito forte epresente. Porém,

édifícil dizer qual será opróximo pas¬
so. Acredito que as empresas não pos¬
sam ignorar nem ofísico nem ovirtual,
Ogrande segredo da nova economia

COMO AVALIA 0MERCADO DE
STARTUPS NO BRASIL?
Obrasileiro tem perfil empreende¬
dor epensa de forma criativa, dife¬
rente de outros países que pensam
racionalmente, oproblema está na
execução. Épreciso melhorar as me¬
todologias de gestão. Muitos acham

L

Para um futuro 5estrelas,
uma educação brilhante!
Enva Shimabukuro Kusakawaííf,V K A C N O I N H E W An j

Mova Shimabukuro Kusokawa
t i A i a a O U I N I S T R A O O I A

CONHECA AHISTÓRIA
QUE AS IRMÃS KUSAKAWA
EAMAGNUS CONSTRUÍRAM
J U N T A S , A C E S S A N D O
o N O S S O S I T E .

www.rTi09nusd0mini.com. br

f / l í i ô
I

educocâo Infonti^ !44 3222 9402
Er t i i no Fundamofk to l ■44 2226 7071

L . 4



0grande segredo da nova economia não é
"" umü questão de off~íine eon-line, trata-se de

atender ocliente onde equando anecessidade
dèle aparecer. Na velha economia eram as
empresas que íínham ocapital eos produtos
de desejo do cònsumidor

não éuma questão de off-í/ne eon-(i-
n e , t t 3 t a - s e d e a t e n d e r o c l i e n t e o n d e

equando anecess idade de le apa re¬
cer. Na velha economia pensava-se di¬
ferente. Eram as empresas que tinham
ocapital eos produtos de desejo do
consumidor. ANetshoes foi muito feliz

ecresceu quando entendeu adinâmi¬
ca que estava ali para servir enão para
vender. Na metodologia tradicional do
varejo éaempresa que sabe oque é
bom, escolhe as marcas, compra etraz
para seus consumidores. Só que de re¬
pente aNetshoes entendeu que apo¬
pulação de Maringá pode comprar o
que quiser eter as mesmas opções de
pessoas de diferentes regiões do Brasil.
I s s o s e t o r n o u u m a v e r d a d e e f e z v á r i a s

empresas crescerem de forma expo-
n e n c i a l n o e - c o m m e r c e . A N e t s h o e s

pode ter uma loja física? Pode. Pode
ter presença em Maringá? Pode. Mas
aquele espaço físico não émais lími-
tante. Ésó um ponto de serviço para
agradar ocliente eproporcionar uma
experiência prem/un. Oespaço físico
oferece apossibilidade de uma expe¬
r i ê n c i a m a i s r i c a e n u n c a v a i d e i x a r d e

e x i s t i r , m a s v a i m u d a r . U m a d a s m u ¬

danças éque os vendedores darão a
lugar aespecialistas.

se segmento foram tomados. nomia écrue l enão espera n inguém.
Ou você muda ese adapta ànova rea¬
l i d a d e , o u fi c a f o r a d o m e r c a d o .QUAIS OS PROXIMOS SETORES

QUE DEVEM PASSAR POR ESSE
PROCESSO?

Saúde efinanças, porém deve ser
uma Janela mais curta, algo em tor¬
no de três anos. As fintechs (startups
de finanças) são um bom exemplo
d e s t e m o m e n t o . E s t ã o c r e s c e n d o ,

c o n s o l i d a n d o - s e e d e v e m s e t o r n a r

um Nubank gigante.

ASEGMENTAÇÃO ÉUM CAMINHO?
Asegmentação émui to impor tante
p o r q u e a c o m p e t i ç ã o p e l a a t e n ç ã o
das pessoas está mais acirrada. Passa¬
mos grande parte do tempo nas redes
sociais elá há empresas milionárias
querendo falar com agente. Elas têm
muito dinheiro para investire ganhar a
atenção dos usuários. Eépreciso com¬
petir com essas empresas. Então oca¬
minho ésegmentar para ter relevância
para determinado grupo edinheiro
suficiente para felar com ele com a
mesma frequência dos grandes.

c

EAEDUCAÇÃO NA INTERNET?
Talvez aeducação seja um dos últimos
s e t o r e s , m a s t a m b é m r o m p e r á c o m
e s s e m o d e l o f e b r i l d a v e l h a e c o n o m i a .

As escolas têm grades horárias eto¬
cam sinal aexemplo do que acontecia
nas fabricas antigamente. Isso precisa
mudar. No fu turo , opapel da esco la
será outro, afinal ocapital intelectual
que ela sempre defendeu, escondeu e
trancou agora está acessível. Averda¬
de éque estamos no meio de várias
revoluções erupturas. Omercado está
m u d a n d o a t o d o m o m e n t o e i s s o t r a z

ameaças e também opor tun idades .

ÉPOSSÍVEL TRAÇAR UM PERFIL DO
CONSUMIDOR ON-LINE NO BRASIL?

No início opúblico do e-commerce
era homogêneo ebasicamente mas¬
cul ino, devido ànossa educação ma¬
chista. No passado, independente da
inovação tecnológica que chegas¬
se às casas, era sempre omenino a
ser chamado para instalar. Foi assim
c o m o v i d e o c a s s e t e e o c o m p u t a d o r .
Não àtoa. por muitos anos, os cursos
de tecnologia eram predominante¬
mente mascul inos. Por causa dessa

educação, opúbl ico mascul ino foi
o p r i m e i r o a e n t r a r n o e - c o m m e r c e
por se sentir mais famil iarizado com
a t e c n o l o g i a . C o m a c h e g a d a d o
smartphone. que levou apenas dois
a n o s p a r a s e p o p u l a r i z a r e n q u a n t o
o c o m p u t a d o r l e v o u d e z . o p ú b l i c o
s e d i v e r s i fi c o u . To d o m u n d o t e m u m

s m a r t p h o n e n o b o l s o e a s s i m e s t á
conectado para comprar, indepen¬
d e n t e d e i d a d e e c l a s s e s o c i a l .

G I G A N T E S D O E - C O M M E R C E

BRASILEIRO TÊM ACUMULADO
PREJUÍZOS POR ANOS NAS VENDAS
ON-LINE. 0QUE OS MANTÊM NO AR?
Os varej istas foram os protagonistas
da nova economia, que começou em
2007. De lá até 2012 investidores inje¬
t a r a m d i n h e i r o n e s s e m e r c a d o s a b e n ¬

do que haveria uma janela para quei¬
mar preços edepois buscar oretorno.
Foi um período único no mercado,
tiveram empresas que aproveitaram
eoutras não. Por um bom tempo as
pessoas quest ionavam: aNetshoes é
louca? Não, aNetshoes estava tendo

uma visão de médio prazo, ciente que
entre cinco esete anos queimaria di¬
nheiro, mas garantiría espaço no mer¬
cado esportivo por mais 20 a30 anos.
Hoje os espaços de e-commerce des-
Nfovembto 2017

OaUE PODEMOS ESPERAR DO
E-COMMERCE NO FUTURO?

Opequeno empresário precisa enten¬
der que 0varejo agora émais comple¬
xo. No passado tudo era mais simples,
tanto que aárea de marketing se resu¬
mia aquatro'Ps'; ponto, preço, produto
epropaganda. Oempresário escolhia
olocal para abrira loja, oproduto para
vender, opúblico-alvo efezia propa¬
ganda em três canais: rádio, televisão
eJornal. Hoje existe uma infinidade de
canais de venda epossibilidades de
mídias, sendo amaioria digital. Aeco- i
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CAPITAL DE // CIRO

FRANQUIA DO MUNDO VERDE
oMaringá Park ganhou uma loja do Mundo Verde, maior rede especializada em produtos naturais, orgânicos epara
obem-estar da América Latina. Aloja, instalada no segundo piso, faz parte de uma rede com mais de 400 lojas, que

recebem diariamente 120 mil pessoas em busca de produtos de 1,2 mi! fornecedores. Lá os consumidores encontram
alimentos naturais, funcionais, orgânicos, diet, í/ght, sem glúten, sem lactose, além de diversos tipos de chás,

suplementos para atletas efitoterápicos.

REVENDEDOR SAP
ADBl Global Software, multinacional de tecnologia com sede em Maringá, anuncia aparceria com aSAP, líder

mundial no mercado de aplicações para gestão empresarial. Aempresa maringaense está comercializando asolução
e-Bl. que integra oERP SAP Business One !uma plataforma de gestão utilizada por mais de 800 mil usuários no

mundo, disponível em 27 idiomas, com módulos desde ochão de fábrica òêntrega para ocl iente final com todos
processos contábeis.

Para ogerente de produtos da DBl. úasper Perrú. aparceria possibilitará aos empresários acontratação de um ERP
(sistema de gestão empresarial) com aforça da marca equalidade do produto SAP com oknow-how enível de

serviço da DB), com atendimento mais próximo epresente.
e

UNICESUMAR INAUGURA DATA CENTER
AUnicesumar investiu R$ 12 milhões em um data center com acertificação da Hewlett-Packard Enterprise
(HPE), uma das maiores companhias de tecnologia da informação do mundo. Onovo espaço tem mais de

500 servidores e250 terabytes de armazenamento, oequivalente aduas mil vezes oespaço da biblioteca da
instituição, que tem aproximadamente 500 mil exemplares, etem- cerca de seis mil metros de cabos metálicos

ede fibra. Anova estrutura também permitirá mais de 30 milhões de acessos simultâneos aos portais do centro
universitário sem comprometer anavegação.

Outra novidade éum sistema que faz aidentificação precoce de incêndio, com dispositivos instalados
em toda aestrutura, inclusive nos equipamentos, que detecta antes de qualquer chama ou labareda começar

aqueimar. Isso permite que aequipe busque amelhor solução para evitar aperda de dados eda estrutura.
Na inauguração do equipamento, em 20 de outubro, estiveram presentes opresidente da HPE Brasil Ricardo

Brognoli, oreitor da Unicesumar, Wilson de Matos Silva, ediretores da instituição.



NOVA GESTÃO DO SINDVEST1,

Tomou posse em 26 de outubro adiretoria do Sindicato Empresarial da Indústria do Vestuário (Sindvest) que estará à
frente da entidade no biênio 2017/2019. Eleita em junho, anova gestão mantém na presidência oempresário Carlos

Ferraz, do Grupo F.A. Maringá. Além dele. 22 empresários compõem adiretoria,
■Queremos aproximar os empresários para que participem das ações do Sindvest ese fortaleçam. Estamos criando

estratégias ousadas para nos aproximar evamos começar um trabalho intenso no início do próximo ano’, afirma
Ferraz. Sobre oprimeiro mandato, ele pontuou arealização do Programa para Desenvolvimento para Facções e

Prestadores de Serviço, uma qualificação que abrange todas as áreas das empresas prestadoras de serviço, acusto
zero para os empresários, eacriação do Sindvest Jovem, uma diretoria dejovens do setor que se reúne para discutir

estratégias de crescimento equalificação, tanto para suas empresas quanto para osindicato.

I
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Qual amissão
do Coaching Executivo?

f í
'I

ajudá-los ase tornar não somente gestores
melhores, mas um ser humano melhor.

Minha missão em um programa de
Coaching Executivo éauxiliar as pessoas a
ter sucesso eobter resultados positivos,
com uma mudança mensurável de
comportamento efazendo com que elas
melhorem seus relacionamentos com a
família, liderados, equipes eoutras pessoas
envolvidas no contexto social, focando
sempre melhorar aperformance.

Os resultados mais impactantes nos meus
processos de coaching são com pessoas
que sempre buscam melhorar por conta
própria (e não somente incentivando os
outros amelhorar seus comportamentos).
Querem melhorar para se manter em sua
posição, crescer na carreira evida pessoal.

Para começar um processo de
desenvolvimento em coaching é
fundamental definirmos (coach ecoachee)
os comportamentos-chave que farão a
maior mudança positiva na eficácia dos
relacionamentos. Epor meio de ferramentas
de diagnóstico comportamental ede
processo em coaching. vamos aplicar no
coachee edesenvolvê-lo para oalcance de
r e s u l t a d o s .

Mas as pessoas podem reatmente mudar o
comportamento? Definitivamente sim. Mas
para isso acontecer épreciso ter atitudes
positivas diante da vida eda carreira. E
como se fez isso? Oprimeiro passo éno final
de cada dia se perguntar quão feliz você foi
hoje ese coisas que fez fizeram sentido para
avida. Se puder mudar algo oque mudaria
ecomo feria? Quais resultados entregou
que lhe fizeram feliz equais não fizeram?
Ficou interessado em saber um pouco mais
do processo de coaching? Não perca tempo,
pois se existe algo que realmente vai rápido
em nossa vida éjustamente otempa Entre
em contato comigo que podemosjuntos
ser anossa melhor versão!

Mas te r Coach
J o s é R o d o l f o G r o uoresultado acontecerá quando ocoachee

e s t i v e r m o t i v a d o a m u d a r .

Meu trabalho édirecionado aexecutivos
que estão dispostos amudar, afazer um
esforço sincero de mudança eque acima de
tudo acreditem que essa mudança irá

(44) 99155-1600
contato@mastercoachjoserodolfogrou.com

www.mastercoachjoserodoHbgrou.com



C A P I T A L D E C I R O

JUST ENTREGA MAIS UM EMPREENDIMENTO
Depois de dois anos emeio em construção, oResidencial Vila Toscana está pronto para morar. São 58 apartamentos,

cada um com 98 metros de área útil emais quatro duplex. com 180 metros quadrados. Oempreendimento fica na
Zona 3. auma quadra do Parque do (ngá. !>»

Aentrega do edifício foi em 31 de outubro. OResidencial Vila Toscana ganhou em 2015 e2016 os prêmios do
Sinduscon/Nor na categoria 'Obra de Terceiro'.

FEIRA DO SETOR METALMECÂNICO
Com cerca de 70 expositores e120 marcas expostas, a12'‘ edição da Feira Metalmecânica reuniu visitantes

para conhecer máquinas, ferramentas, softwares. automação, entre outros. Devida àboa comercialização e
solicitação de orçamentos nos estandes. odiretor da Diretriz Feiras eEventos, que organiza afeira, já confirmou

aedição de 2019, já que oevento ébianual.
AMetalmecânica, que aconteceu entre 25 e28 de outubro no Parque de Exposições, também contou com

palestras euma feira de indústria eletroeletrònica. Areaiização foi da Diretriz, com apoio do Sindimetal eSenai
Paraná. As regiões norte enoroeste do Paraná contam com mais de duas mil indústrias metalmecânicas.

ISAÍ̂ OS DO SICOOB UNICOOB
Para celebrar seus 15 anos. oSicoob Unicoob lançou em outubro (na foto olançamento para os funcionários) acampanha

pubiicitária 'Compartilhar histórias. Fazer história', com relatos reais de personagens. Opresidente do Conseiho de
Administração do SicoobUnicoob. Jefferson Nogaroli. ressalta que acooperativa nasceu para acolher pessoas que

precisavam de uma instituição financeira diferente, que oferecesse mais do que produtos eserviços. "Hoje são mais de
240 mil cooperados eahistória de cada um éparte importante da nossa. Nestes 15 anos, temos nos dedicado aievar

adiante nossa missão de promover odesenvoivimento sustentável e'atuar de forma transformadora na vida das pessoas
edas comunidades em que atuamos". Acampanha tem como destaque vídeos estrelados por cooperados indicados

pelas agências, que estão sendo divulgados nas mídias sociais eem TV aberta. Acampanha vai incentivar outras pessoas
acompartiihar suas experiências com oSicoob Unicoob. Por meio do concurso Fazer História, as pessoas podem enviar

vídeos de até dois minutos nas categorias: Instituto Sicoob. Empresas, Famíiia. Sucesso Pessoai ePor que oSicoob?. As
inscrições vão até 26 de novembro eos melhores vídeos de cada categoria ganharão um iPhone 7. Oregulamento do

concurso está disponível em www.fezerhistoria.com
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ASAÚDE DO

HOMEM
MERECE CUIDADOS.

■»

S A N C O R
S E G U R O S

Neste mês, asaúde do homem recebe atenção
especial por conta da campanha Novembro Azul.
lum esforço de mobilização econscientização, que deve
durar oano inteiro. Cuide-se. Faça exames regularmente.r

f Tudo bem. Tudo seguro.

www.sancorseguros .com.brSKv sisn CO wa VI ofi 11 «3 w/uifa
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O fi m d a
loja física?
E-commerce não decreta ofim do ponto
de venda físico, que precisa se adaptar para
atender ocliente do jeito que ele quer; preço
baixo, frete grátis eparcelamento longo sem
juros estão com os dias contados na internet,
segundo especialistas //por Rosângela Cris

Até pouco tempo ovarejo estava apenas na rua. dentro
do shopping ou em catálogos, Se não fosse ainternet,
t a l v e z a n o s s a r e a l i d a d e s e r i a a m e s m a , M a s o a v a n ç o
da tecnologia mudou os hábitos de compra aponto de
cogitar-se que podería destruir qualquer experiência
que envolvesse estacionamentos, provadores ou caixas
registradoras,

Foi por meio da internet que oe-commerce deu ao
consumo apraticidade de um simples clique ecolocou
amarca para felar diretamente com opúblico. Também
foi aresponsável por transformar oporta aporta de anti¬
gamente em social commerce. Em vez de bater na porta
física, os usuários-vendedores batem nas portas virtuais
dos amigos (e amigos de amigos) via redes sociais,

Isso, no entanto, não significa que os modelos 'anti¬
gos' vão desaparecer, Apossibilidade de criar uma loja
virtual com preços atrativos, entrega rápida eoferta de
diferentes formas de pagamento não deve tornar dis¬
pensável oauxílio de revendedores físicos para promo¬
v e r u m a m a r c a .

'O varejo está mudando. Mas aloja física não vai aca¬
bar", assegura Luiza Helena Trajano, presidente do Con¬
selho de Administração do Grupo Magazine Luiza. Não
fosse tamanha aconfiança da dama do varejo brasi leiro
na longevidade db modelo de negócio, arede varej is ta
não estaria investindo na abertura de novas lojas físicas
para se somar as 818 existentes.

Oconsultor maringaense Dean Caramanico também
não vê ovarejo tradicional entre os setores ameaçados
de extinção pela internet, mas acena para um novo de¬
senho, impulsionado pelas mudanças impostas pelo
consumidor d i to omníchanne l -aque le que u t i l i za lo ja

física, internet, dispositivos móveis emídias sociais ees¬

pera por uma experiência de compra uniforme indepen¬
d e n t e m e n t e d o c a n a l u t i l i z a d o .

Logo, derrubar barreiras eintegrar se tornou imperati¬
vo para as marcas eempresas que almejam se manter
n o m e r c a d o e n a m e n t e d o s c o n s u m i d o r e s . " V e n d e m o s

na internet, entregamos nas lojas físicas etreinamos nos¬
sas equipes para vender outros produtos que não estão
na loja virtual", ensina Luiza Helena, ao comentar aoni¬

presença do Magazine Luiza nos universos real evirtual.

CONTA NÃO FECHA
Se aonipresença éocaminho, aquestão écomo fazer
frente aos preços mais baixos, aoferta de frete grátis e
aos pagamentos de longo prazo ofertados pelos grandes
sites? "Isso vai acabar porque ninguém sobrevive sem lu¬
c r o " , a d i a n t a L u i z a H e l e n a .

"A soma desses três fatores impede qualquer um de
ter margem mercant i l de venda", endossa Caramanico.
Segundo e l e , ao mesmo tempo em que f a tu ram m i¬
lhões, os pr inc ipais e-commerces de e letrodomést icos,
roupas ecalçados do país acumulam prejuízos milíoná-
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vanguardista. era preciso fazer grandes investimentos no
desenvolvimento de inovações etestes'.

Essa mudança deve impactar ovarejo etrazer novo
ânimo às pequenas empresas ao d iminuir adistância do

seu negócio para os grandes p/ayers. Eoprimeiro passo
deve ser aregulação dos preços. "Quem está entrando
no negócio precisa sobreviver do própr io lucro mercan¬

til. não tem investidor colocando dinheiro. Ou seja. vai ter
que oferecer preços que cubram os custos', opina.

Para adama do varejò. os preços na internet vão conti¬
nuar sendo mais atrativos, porém adiferença não será tão
gritante. 'Os preços vão se equilibrar', diz Luiza Helena.

Ofrete gratuito éoutro benefício com os dias conta¬
dos. Agratuidade só faz sentido se houver um limite que
incent ive oconsumidor aco locar mais i tens no car r inho.

Outra estratégia éoferecer preços diferenciados depen¬
dendo do tempo de entrega.

//Tem 878 tojas
'O varejo está
m u d a n d o . M a s a

loja risica nâo vai
acabar*, assegura
t u i z a H e l e n a

Trajano. do
Magazine Luiza.
que continua
abrindo lojas
r i s i c a s

c

VAREJO físico EM VANTAGEM
Ainda que tenha vindo para ficar, oe-commerce tem
um longo caminho para superar ovarejo tradicional. Em
2016. as vendas pela internet somaram R$ 44 bilhões no
Brasil. Embora impressionante, acifra representa apenas
3.8% do varejo total, de acordo com Caramanico,

Uma das explicações para essa reduzida participação
está no percentual de brasileiros que possui cartão de
crédito. Apenas 28% dispõem desse recurso ao qual o
e-commerce está bastante condicionado. 'Disponibili¬
dade de crédito limita operfil de quem compra na in¬
terne t ' , d i z oconsu l to r.

Anecessidade da experiência tátil eaansiedade do
brasileiro são outros pontos que contam afavor da loja
física. Afinal, nem todos estão dispostos aabrir mão dos
provadores eter que esperar aentrega para desfrutar da
aquisição. 'Se sair do seu ambiente eda sua cultura de
consumo, vai descobrir que as realidades são muito dis¬
tintas entre as regiões brasileiras, No interior existem mer¬
cados que ainda têm caderninho de anotação econsumi¬
dores que pagam com cheque', exemplifica oconsultor.

i.

#

* $

r i o s n o s ú l t i m o s s e i s o u s e t e a n o s . ' E s s a s e m p r e s a s s u r ¬

giram entre 2008 e2009 com oaporte de investidores.
Em 2010 já tinham prejuízo porque se venderam ao
mercado como negócio digital, ee-commerce não éne¬
gócio digital, évarejo. Para serem competitivas usaram
de artifícios como pagamento em dez vezes sem juros
no cartão, frete gratuito eomenor preço de mercado. O
resultado: aconta não fecha. Equem aplicou dinheiro
está começando acobrar oretorno', diz oconsultor.

Diante desse cenário, asolução éuma reformulação
do modelo de negócio. Os principais sites estão se trans¬
formando em marketplaces, ou seja, shoppings virtuais.
Aproveitando-se da enorme exposição edo expressivo
número de visitantes, eles abrem espaço em sua vitrine
virtual para marcas eempresas mediante acobrança de
comissão. 'Nesse modelo de negócio ofaturamento ea
entrega estão atrelados àempresa que está vendendo o
produto, omarketp/ace faz opapel apenas de interme-
diador' , expl ica Caramanico.

Para ele. ovarejista está tendo uma segunda oportuni¬
dade de se reencaminhar para ouniverso virtual. Edesta
vez de uma maneira mais simples. 'Anteè. se quisesse ser

L U C R O R E A L N O M U N D O V I R T U A L

D i s p o s t a a r e v e r t e r a c u r v a d e c r e s c e n t e n a s v e n d a s -
efeito da crise econômica no país -aDias Bike entrou
para oun i ve rso on - l i ne há ce rca de do i s anos eme io .
'As vendas estavam despencando edecidimos anunciar
os produtos na internet', conta Wesley Rodrigo Alves da
Silva, promovido de vendedor agestor de e-commerce
da empresa.

O e - c o m m e r c e d a D i a s B i k e e n t r o u n o a r e m m a i o d e

2015, mas durante os seis meses em que levou para ser

Revista ACIM / 1 7
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'A soma de preços baixos, frete grátis epagamento de longo prazo impede qualquer um de ter
margem mercantil de venda’, diz oconsultor Jean Caramanico

su l tado fo i queda no vo lume de vendas eaumento da

margem de lucro. "Passei avender melhor omeu produ¬
to. Optamos por ter um crescimento saudável vendendo
m e n o s e l u c r a n d o m a i s " .

OVender melhor' também passa pela adoção do frete
grátis apenas como estratégia sazonal epara compras
acima de R$ 100. "E ainda assim fazemos ocálculo para
manter avenda rentável" , ensino ogestor.

Oe-commerce se tornou um canal indispensável ao
negócio. "Pagamos para buscar ocliente, mas foi asaída

mediante acrise. Émelhor pagar eter ocliente do que
não ter", comenta, referindo-se aos investimentos feitos

no Coogle eem redes sociais para ganhar relevância no
disputado universo on- l ine.

Isso. no entanto, não reduz aimportância das lojas fí¬
sicas espalhadas pelo Paraná, nem tão pouco da distri¬
buidora atacadista. "O e-commerce éobraço direito da
loja física eajudou aempresa em um momento de di-
Hculdade. Os colaboradores entenderam isso", assegura
ogestor, descartando concorrência interna por vendas,

Ele. no entanto, reconhece que há uma parcela da
clientela do e-commerce resultante de uma migração
de consumidores da loja física -especialmente atraídos
pelo preço diferenciado -, mas omaior percentual éde
novos clientes. 'Vendemos para todas as regiões do país.
P o r m e i o d e u m c l i e n t e f e c h a m o s 1 9 v e n d a s d e b i c i c l e ¬

t a s e m P e r n a m b u c o - I s s o n ã o t e r i a a c o n t e c i d o s e m a i n -

desenvolvido, as bicicletas eos acessórios do portfólio
e r a m a n u n c i a d o s n o M e r c a d o L i v r e - a t u a l m e n t e a e m ¬

presa negocia aentrada em outros marketplaces.
"As vendas pela internet representam mais de 40% do

volume comercializado pela empresa, Este ano aexpec¬
t a t i v a é f e c h a r o f a t u r a m e n t o c o m c r e s c i m e n t o d e 2 7 %

em relação a2016, eémais que otriplo em relação a
2015". comemora ogestor.

Aascendente evolução dos números motivou asepa¬
ração das operações on-line efísicas da empresa. Oe-
-commerce conta hoje com equipe eespaços próprios.
Embora exultante com os resultados, Silva relata dificul¬

dades na trajetória. Para fazer aideia prosperar, ele pre¬
cisou, por exemplo, entender os custos operacionais e
descobriu que não são assim tão distintos. "Da loja física
épróximo a30% eda on-line é27%". diz.

Omais desafiador, no entanto, éequilibrar adiferença
das margens de lucro das operações. Amargem do on-
-line chega aser 30% menor que na loja física. "O preço
éum dos principais atrativos da internet, que derruba
amargem de lucro. Mas isso deve mudar em breve. A
tendência éapadronização", acredita ogestor, que éum
dos integrantes do Núcleo Mul t issetor ia l de E-commer¬
ce, do programa Empreender, criado para discutir ques¬
t õ e s r e l a c i o n a d a s a e s s e m e r c a d o .

Silva precisou mudar estratégias para aliviar ofluxo de
caixa da empresa. Uma delas foi ajustar os preços. Ore-

t
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Prêmio Sinduscon
2 0 1 7

8 Promover odesenvolvimentoda construção civil. Esseé ointuito do
Prêmio Sinduscon. Consolidado no cenário nacional eexemplo para
outros sindicatos do mesmo setor, oPrêmio trata de temas impor¬
tantes não somente para aconstrução civil. mas. principalmente,
para asociedade e, primordialmente, para omeio ambiente. O
Prêmio surgiu com apremissa de buscar aexcelência da construção
civil em seu todo. Ano após ano. com colaboração, empenho ecom¬
promisso, esta meta foi atingida eas empresas participantes do
Prêmio Sinduscon alcançaram amelhoria do setor da construção
civ i l .

Destinado as construtoras, seus fornecedores eaárea acadêmica
que formará os profissionais de amanhã, ocompromisso do Prêmio
Sinduscon écom amelhoria constante das práticas das empresas
em todos os aspectos, para que avalorização do ser humano en¬
quanto cidadão, possa ser sempre respeitada ecolocada em prim? ■
ro lugar. Oprêmio édestinado as construtoras, seus fornecedores e
aárea acadêmica que formará os profissionais de amanhã.

C O
SindusCon SeconciRealização:

IS E B R A E F I E P S E N A ICo-reallzação:

Apoio: ^CR|â;fR ÇB/c

OjTIARK) CBNMídia Partoier;

/^lAPARCOOPE]̂C A I X APatrocínio;
( ' M X » Í ' J » U .

a m m %

' v i r 'O Q 8 De l i a n e T R A M O N T I N A
f r w o e m o M M

SEGURANCADO CXWUOAOE RBPONSAaUQAOE
S O O A J .

M E I O
A M B I E r n S
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REPORTAGEM // CAPA

/^Ajuste de preços
Vendas virtuais mais que triplicaram desde 2015 na Dias Bike. segundo ogestor Wesl^ Rodrigo, foi preciso
entender que na internet os custos operacionais nlo são tão diferentes da Joja física

ternet", comenta. "E para aqueles que vão àloja física e
ques t ionam ad i fe rença de p reço , agen te acaba dando
o d e s c o n t o o u o f e r e c e n d o v a n t a g e n s c o m o a m o n t a ¬
gem da bic ic leta".

oe-commerce,- onde ocl iente pode comprar eletro-
eletrónicos, brinquedos euti l idades, eode/ívery, que
éacompra on-line de alimentos, bebidas, limpeza e
p e r f u m a r i a .

'O cliente seleciona os produtos no site, escolhe afor¬
ma de pagamento, digita oendereço para entrega e
aguarda achegada das compras. Aconfirmação do pe¬
dido éfeita por e-mail, bem como as comunicações de
cada etapa do processo", explica osupervisor. Ao concluir
acompra, osistema gera quatro opções de horário de
entrega para ocliente escolher, com cobrança de taxa.

Ogrupo oferece ainda oClick &Collect. serviço recém-
-lançado em Maringá, na loja da avenida João Paulino,
q u e p e r m i t e q u e o c l i e n t e c o m p r e o n - l i n e e a g e n d e a
retirada na loja, sem custo adicional. Ao chegar ao esta¬
cionamento, ele tem vagas exclusivas epode efetuar o
pagamento al i , se preferir, sem anecessidade de entrar
no supermercado.

PA R A T O D O S O S G O S T O S

Para se adaptar ao novo comportamento do consumi¬
dor, não basta seguir atradicional cartilha do varejo. É
preciso transformar avenda na tão falada experiência de
compra. Énisso que aRede Muffato tem focado esfor¬
ços. "Nossa proposta éoferecer uma experiência única
com qualidade, variedade, preços justos eatendimento
de excelência" destaca osupervisor regional do grupo,
Va l d e c i r d e O l i v e i r a .

São quatro lojas físicas em Maringá ecada uma com
um atrativo às necessidades dos clientes. Há operação
de atacarejo. em que ao clientes encontram preços
mais atrativos. Aunidade gourmet, recém-inaugurada,
reúne alimentos do dia adia eos da alta gastronomia,
com boutique de carnes Angus eexóticas, adega cli-
m a t i z a d a e i m p o r t a d o s . N a i n t e r n e t s ã o d o i s c a n a i s :

V E N D A S P O R A P L I C A T I V O

Uma das primeiras atribuições da equipe de vendas da
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//Também vende pela internet
Rede Muffeto tem quatro lojas fisicas, para atender vários
perfis de cliente, "nossa proposta éoferecer experiência
única", diz osupervisor regional Valdecir de Oliveira

/ /Ap l ica t ivo
Vendas pelo WhatsApp representam metade do faturamento da Alíazema. que
também vende por site; na foto afarmacêutica Fernanda Biava Vera

Alfazema, assim que chega ao trabalho, échecar eres¬
ponder as mensagens do WhatsApp, Épor meio do apli¬
cativo que muitos clientes da farmácia de manipulação
solicitam orçamentos efezem os pedidos de formulas.
Avenda éfechada por ali. Só opagamento éfeito na
entrega do produto, com aopção de retirada na loja ou
envio por meio do serviço terceirizado de entrega', expli¬
ca afarmacêutica Fernanda Biava Vera, proprietária da
A l f a z e m a .

Avenda via WhatsApp foi adotada há cerca de quatro
anos a'pedido' dos clientes. Ciente das expectativas des¬
se perfil de cliente, aequipe da Alfezema criou um pro¬
tocolo de atendimento que prevê uma resposta imedia¬
ta atodas as mensagens no inicio do dia. Só depois do
"bom dia" éque os orçamentos -em modelo padroniza¬
do com valores, prazos eformas de entrega -começam
aser providenciados. "O cliente que usa oWhatsApp
quer uma resposta rápida. Enviamos resposta padrão,
informando que opedido está sendo providenciado, e
depois iniciamos os atendimentos individuais porque os
orçamentos levam um tempinho". esclarece Fernanda.

Iniciaimente, afermácia disponibilizou uma linha te¬
lefônica. Uma segunda foi incluída para dar conta da
crescente demanda. Hoje as vendas pelo aplicativo re¬
presentam mais de 50% do total.

'Divulgamos os telefones nas redes sociais ínstagram
eFacebook eno nosso site. Aparecem clientes do Bra¬
sil todo. Neste caso os produtos são enviados pelos Cor¬
reios", diz Fernanda, acrescentando que os produtos
manipulados também estão disponíveis para compra
no site. que tem média de três mil visualizações por se¬
mana eregistra ao menos ofechamento de uma venda
p o r d i a .

Oserviço on-line não aumentou expressivamente as
v e n d a s , m a s t r o u x e f e c i l i d a d e a o s c l i e n t e s , c o n t r i b u i n d o

para afidelização epreferência. "As pessoas estão atrás
de praticidade. Nem todos têm tempo de ir àloja", ar¬
g u m e n t a .

S E M M E D O D A I N T E R N E T

Na boutique Carmem Bortoletto os atendimentos são
fe i tos com hora marcada, podem levar ma is de uma
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//Aposta no atendimento presencial
Em sua boutígue. Carmem Bortoletto atende com hora marcada, mas usa redes sociais para divulgar as peças
que são fotografadas em uma modelo contratada por ela

hora emui tas vezes são fe i tos fora do horár io comer¬

cial, tudo depende do perfil eda agenda da cliente. Os
únicos dias em que não são agendados horários são na
semana de apresentação de novas coleções, que acon¬
tecem uma vez por mês. Nesses dias. há bolos, doces fi¬
nos, salgados efrisantes, eCarmem, dona da boutique
de mesmo nome, conta com ajuda extra para as vendas
- n o s o u t r o s d i a s e l a a t e n d e s o z i n h a .

Economista por formação, Carmem começou atraje¬
tória empreendedora revendendo roupas de uma fei-
rinha popuiar de São Pauio, há 17 anos, na sala de seu
apartamento. Hoje comercializa peças de cinco marcas,
sendo que em duas tem representação exclusiva na ci¬
dade. Acrise econômica não deu ‘as caras' por iá. Pelo
contrário, com ajuda da internet, aiojista passou aven¬
der roupas para clientes de todo oBrasil. Uma ou duas
vezes por semana uma modelo contratada por Carmem

éfotografada com as peças que serão exibidas nas redes
sociais da loja ereplicadas nas redes das marcas que re¬
vende, eassim ela vem ganhando clientes. Basta postar
uma peça para uma consumidora querer saber opreço
ou pedir para reservar.

S e p a r a a l g u n s v a r e j i s t a s a c o n c o r r ê n c i a c o m l o j a s

da internet émotivo de preocupação, Carmem não
tem receio, não apenas porque vende pelas redes so¬
ciais, mas porque tem um público focado nas ciasses
AeB, que vaior iza obom eveihõ atendimento pre¬
senciai. Tenho clientes fiéis eaposto no atendimen¬
to diferenciado, tanto que as clientes podem levar as
r o u p a s p a r a p r o v a r e m c a s a o u e u m e s m o p e ç o p a r a

en t regar. Também faço ques tão de a tender com hora
marcada. Esse atendimento 'vip' acaba criando ami¬
zade", conta. Lá há peças apartir de R$ 200 até mais
de R$ 1mil.
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UAté IO pedidos por dia de resgate
Socpam cuida de 120 cães e3S gatos, odue envolve custos de até fíS 10 míI por mês: na foto avice-presidente Natalía Oliveira

ONGSj diretoria municipal e
leis para proteger pets

Maltratar um anima) pode gerar multa; ONCs eDiretoria de Bem-estar recolhem bichos efezem castração, mas
trabalho depende de voluntários econscientização //por Fernanda Bertola

Não alimentar ou oferecer água aos animais, abandonar,
deixá-los sozinhos por longos períodos ou permitir que
saiam desacompanhados, não disponibilizar abrigos
adequados ou praticar qualquer tipo de violência con¬
tra eles. Élonga alista de crueldades cometidas contra
mascotes, que 'têm direito ao respeito eàproteção do
homem", segundo aDeclaração Universal dos Direitos
dos Animais, da Organização das Nações Unidas para a
Educação, aCiência eaCultura (Unesco).

Basta olhar para os lados para perceber cães egatos
perambulando, sem cuidados nem proteção, Não fosse
opapel desempenhado por organizações não governa¬
mentais (ONGs), haveria mais deles nas ruas. ASocie¬
dade Protetora dos Animais de Maringá (Socpam) foi a
precursora na cidade evem recebendo, tratando eenca¬
minhando animais para adoção desde 1997,

ASocpam abriga 120 cães, além dos que ficam em
lares temporários por estarem doentes, debilitados ou
porque são deficientes. No gati l , há 38 bichanos. Todo
animal que recolhemos um dia teve um tutor que osol¬
tou ou não castrou afêmea que deu cria na rua. ou o
deixou solto para 'passear'. Etem os que sofrem violên¬
c ia . I n fe l i zmen te ra ramen te a lguém éde t ido . Ama io r ia
paga mul ta ou nem isso" , d iz avoluntár ia ev ice-pres i¬
dente da Socpam. aprofessora Natalia Oliveira.

AONG só resga ta an ima is quando oso l i c i t an te não
pode se responsabilizar. Chegam até dez pedidos por
dia. mas não há verba eespaço para atender atodos.
Os gastos para manter aONG chegam aR$ 10 mil men¬
sais -todas as informações são públicas -, porque os
animais são a l imentados exc lus ivamente com ração, é
preciso pagar um funcionário que fica no local, outro no

N o v e m b r o 2 0 1 7
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//ZO denúncias diárias
'A expectativa éque em novembro sejam liberadas 3mil castraçòes',
d i z od i re to r da D i re to r i a de Bem-es ta r An ima l . Marco An to r^ io Azevedo

//380 cães
Na Dignidade Animal voluntários se revezam durante asemana para alimentar

an/mais eaos sábados fezem mutirões de limpeza, diz LausimarCracinoo s

i n c l u i a t é s o b r a s d e r e s t a u r a n t e s

que são congeladas epodem ser
dadas aos animais. Lausimar espera
que com otí tu lo de Ut i l idade Públ i¬
ca municipal, que deve sair em bre¬
ve, fique mais fécil obter recursos.
"Sempre tiramos dinheiro do bolso
p a r a c o m p r a r r e m é d i o s e c a s t r a r ,

mas temos parceiros que prestam
serviços mais baratos. Apesar de não
termos tantos recursos, agente vai
dando um jeito".

esc r i t ó r i o , a lém de um con tador e

serviços veterinários -onúmero de
voluntár ios osc i la . Od inhe i ro chega

por meio de associados, mensalistas
voluntários, doações epromoções.
"Tentamos orepasse de recursos
por meio do programa Nota Para¬
ná. que desde março tem destinado
recursos aen t idades que p ro tegem
animais, mas não deu certo porque
temos apenas otítulo de Utilidade
Pública municipal eépreciso ter o
e s t a d u a l " , c o m e n t a .

F u n d a d a e m 2 0 0 0 , o u t r a O N C d a

cidade, aDignidade Animal, tem 380
cães que foram encontrados machu¬
cados, doentes, com sinais de maus-
- t r a t o s e a t é d e a b u s o s e x u a l . 3 á o s

gatos ficam em lares temporários.
A e s t e t i c i s t a L a u s i m a r C r a c i n o .

que está àfrente da ONC, conta com
oapoio de 15 voluntários, número
variável, que se revezam durante a
semana para alimentar eabastecer
os bebedouros, além de medicar os
cachorros. Aos sábados, todos parti¬

cipam de mutirões de limpeza do
espaço emanutenções.

Dependendo de doações, oque

Os que precisam de tratamento vão
para oCentro de Controle de Zoo-
noses (CCZ). eos demais são priori¬
tariamente encaminhados aparcei¬
ros ou abrigos temporários até que
sejam adotados em feiras.

Com relação às castraçòes, agora
assumidas pela diretoria, desde oiní¬
cio do ano até 23 de setembro foram

registrados 2.676 pedidos, sendo que
2.162 foram realizados. "A expectativa
éque em novembro sejam liberadas
3mil castraçòes", afirma Azevedo. As
prioridades serão animais de cinco
meses asete anos, errantes, de ONCs,
protetores individuais etutores de
baixa renda. As esterilizações vêm
sendo realizadas em clínicas parti¬
culares, eosolicitante édireciona¬
do àque fica mais próxima de onde
mora. Azevedo estuda proposta para
ampliar as parcerias, oferecendo be¬
ne f í c i os fisca i s aempresas que se
propuserem aprestar oserviço. "E
um projeto de lei do vereador Flávio
Mantovani que apoiamos", diz.

Onovo centro cirúrgico no CCZ.
cujo prédio foi inaugurado, poderá
ser usado para as castraçòes. Agora

DIRETORIA DE BEM-ESTAR

Criada pela atual administração, a
Diretoria de Proteção eBem-estar
Animal traz esperança para quem
t e m a p r e ç o p e l a c a u s a a n i m a l . O
s e t o r t e m e n t r e a s m i s s õ e s fi s c a l i z a r

maus - t r a t os , p romove r campanhas
de conscientização pela posse res¬
ponsável. controle popu/aciona), en¬
t r e o u t r o s .

S e g u n d o o d i r e t o r M a r c o A n t o -
nio Azevedo, os animais resgatados
são vítimas de atropelamento, apre¬
sentam ferimentos, doenças, ofere¬
c e m r i s c o s , f o r a m a b a n d o n a d o s o u

apresentam sinais de maus-tratos.
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A.:ía d i r e t o r i a d e B e m - e s t a r d e v e c o m - '

prar equipamentos eorganizar uma |
e q u i p e p a r a q u e o t r a b a l h o t e n h a
início em janeiro.

Afiscalização de denúncias, rece¬
bidas pelo 156, também érespon¬
s a b i l i d a d e d a d i r e t o r i a . " E n s i n a m o s

sobre guarda responsável enotifi¬
camos. com prazo para adequação,
senão amulta pode chegar aR$ 2
mil", explica Azevedo. Até agora não
foram aplicadas multas, nem houve
perda de guarda ou detenção.

A B e m - e s t a r a t e n d e a c e r c a d e 2 0

reclamações diárias, Com os três fis- „
O

cais da diretoria eoutros seis da Se- |
c r e t a r i a d o M e i o A m b i e n t e ( S e m a ) s

-deslocados para um mutirão -, a|
tendência éque onúmero diminua. ̂

%>
t
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/ /Trabalho mult ld lscip l inar
Lei do vereador flávio Mantovant prevê punições para quem maltrata animais efoi
copiada em 40 municípiosC E N T R O D E Z O O N O Z E S

O s a n i m a i s e n c a m i n h a d o s a o C C Z

r e c e b e m t r a t a m e n t o a t é e s t a r e m

aptos àadoção -eutanásia só ocorre
quando essa éaúnica solução para
evitar sofrimento. "Separamos con¬
f o r m e 0 e s t a d o d e s a ú d e o u c o m ¬

portamento. Os doentes ficam em
uma área de isolamento", diz age¬
rente de Vigilância de Zoonoses da
prefeitura, Danete Veltrini Fonzar.

"O CCZ não éenem pode ser um
depositár io. Por isso, só em úl t imo
caso separamos os animais. Épreci¬
so p rove r onecessá r io pa ra obem-
- e s t a r . R e c e b e m o s o s b i c h i n h o s

temporar iamente, mas logo eles
vão para adoção, ONC ou lar de vo¬
luntários". explica.

Janete destaca que oprédio do
centro cirúrgico foi cedido pelo CCZ
àBem-estar. Ocentro cirúrgico será
compartilhado entre o» dois órgãos.

S e g u n d o a L e i d e C r i m e s A m ¬
b i e n t a i s 9 . 6 0 5 , d e 1 9 9 8 , p r a t i c a r
a t o d e a b u s o , f e r i r o u m u t i l a r , b e m

como ma l t ra ta r an ima is s i l ves t res ,
d o m é s t i c o s , d o m e s t i c a d o s , n a t i v o s

ou exóticos, submete adetenção de
t r ê s m e s e s a u m a n o e m u l t a . E u m a

tra lei aprovada recentemente, que
proibe ouso de veículos movidos a
tração animal eaexploração animal
na área urbana de Maringá. "Crianças
pilotando carroças efora da escola,
trabalho com recicláveis ou entulho,

com remuneração ba ixa são s i tua¬
ções degradantes. Queremos melho¬
rar acondição dessas femílias".

Mantovani ressalta que para as fa¬
mílias que dependem do trabalho
com os cavalos não ficarem desem¬

pregadas. alei prevê capacitação e
apoio da Secretar ia de Ass is tênc ia
Social eCidadania (Sasc) -oorça¬
mento total da secretaria éR$ 41 mi¬
l h õ e s a n u a l .

" A l e i t a m b é m e v i t a o d e s c a r t e

inadequado de entulhos. E, nesse
sent ido , quem cont ra ta car roce i ros
éconivente àsituação", diz. Além
disso, otráfego de carroças em gran¬
des centros não émais permitido.

A S e c r e t a r i a d e M o b i l i d a d e U r b a ¬

na (Semob) éresponsável pela fisca¬
lização. Os cavalos que forem reco¬
lhidos vão para oCCZ para triagem,
O N C s o u s a n t u á r i o s .

le i munic ipal aprovada recente¬
mente recepciona essa mais antiga;
otexto pontua práticas que configu¬
r a m m a u s - t r a t o s . e n t e n d i d o s c o m o

quaisquer ações decorrentes de im¬
prudência. imperícia ou ato voluntá¬
r i o e i n t enc i ona l que a ten te con t ' a
a s a ú d e e n e c e s s i d a d e s n a t u r a i s , f í s i ¬

c a s e m e n t a i s d o a n i m a l .

Overeador F láv io Mantovani , que
advoga há 15 anos para ONCs do Pa¬
raná. éautor da le i . Otexto su je i ta
o t u t o r d o a n i m a l m a l t r a t a d o à a d ¬

vertência, perda da guarda, outras
sanções restritivas de direito emul¬
ta-a fiscalização éresponsabilidade
da Bem-estar. "O projeto foi copiado
em outras 40 cidades", afirma.

Para Mantovani. agarantia de cui¬
dados adequados aos bichos funcio¬

na melhor pela via administrativa que
judicial. Mas épreciso um trabalho
multidisciplinar. já que em casos de
m a u s - t r a t o s g e r a l m e n t e h á o u t r o s
problemas envolvidos; situação de vul¬
nerabilidade de tutores éum exemplo.

Segundo ele. isso foi levado em
consideração para aredação de ou-

Novembro 2017
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SUA SAUDE BUCAL
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Aperiodontia, parte da odontologia que previne,
diagnostica etrata doenças da gengiva edos tecidos de
sustentação dos dentes, tem direcionado seus estudos na
busca da relação entre adoença periodontal e- os
possíveis agravos que podem trazer àsaúde sistêmica.
Sabe-se que as enzimas eos mediadores inflamatórios
envolvidos na dinâmica da doença periodontal não se
limitam aagir na cavidade bucal epodem provocar
quadros inflamatórios einfecciosos em outras regiões.

como elementos dentais desgastados, ou seja, a
mastigação imprópria promove aformação, no sistema
nervoso central, de placas proteicas denominadas Beta,
capazes de danificar neurônios eindicadores do mal de
A l z h e i m e r.

Estes dois estudos conduzem por caminhos diferentes a
fortes indícios de relações entre as doenças da boca e
sérios problemas cerebrais. Oprimeiro estudo foca a
questão da contaminação bacteriana. eosegundo a
qualidade de mastigação. São estudos sérios, realizados
p o r c o n c e i t u a d a s u n i v e r s i d a d e s d e d i f e r e n t e s
c o n t i n e n t e s .

As bactérias presentes nas inflamações da boca podem
chegar acorrente sanguina ealcançar outras partes do

inclusive océrebro, causando respostasc o r p o ,
inflamatórias capazes de levar adestruição de neurôníos.
Essas inflamações, por sua vez, podem provocar
problemas de memória edemência.

Desta forma, mais motivos temos para abusca de
tratamentos de qualidade para os problemas
periodontais- Assim como devemos sempre repor os
dentes perdidos, para continuarmos com uma
mastigação eficiente esaudável.

Um estudo feito por pesquisadores da Escola de Medicina
eOdontologia na University of Central Lancashire
(UCLAN) na Inglaterra, orientados pelos Dr. St John Crean
eDr. Sim K. Singharo, examinaram amostras de tecido
cerebral doadas por pacientes com demência epor
pacientes sem demência. Eles observaram presença de
Porphyromonas Gingivalis em 40% dos cérebros
analisados com pessoas com Alzheimer. Esta bactéria
normalmente éencontrada na cavidade oral de pacientes
com doença periodontal.

MASTIGAÇÃO IMPRÓPRIA

Em outro estudo, este feito pela Faculdade de
Odontologia da Universidade de Hiroshima (Japão),
chegou-se aconclusão de que omal de Alzheimer pode
estar relacionado adeficiência de mastigação.

Coordenado pelo Dr. Kazuo Tanne, pesquisador desta
instituição, otrabalho aponta que afalta de dentes, assim

s l e s t o r C u r t i
P e r i o d o n t i a e I m p l a n t e s

C R O 6 2 9 7

Excelência em Odontologia

FONE: 44 3225.3 233Rua Princesa Isabel 488 !Marinsa-PR Cep; 87014.090
WWW. nestoreurti. com .b
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//Oferece carne de Angus
Vâldeír José da Silva eLucineide da Silva: se ames oprédio onde aCasa de Carnes Cuaiapó está Instalada parecia grande
evazio, hoje está bem equipado eno domingo fica apertado

Loteamentos impulsionam
comércio na Guaiapó

Opotencial de crescimento da região leste atraiu empresários, muitos dos quais moradores dos bairros próximos
por Craziela Castilho

Os loteamentos de bairros situados ao longo da avenida
Guaiapó, como oJardim Paulista eoJardim Colina Verde,
motivaram achegada de moradores eabriram caminho
para odesenvolv imento do comércio. Para os moradores
mais ant igos, aexpansão da reg ião les te se configurou
como oportunidade para ter opróprio negócio.

Foi assim que ocasal Valdeir José da Silva eLucineide
Cardoso da Silva decidiu abrir aCasa de Carnes Guaiapó,
no Conjunto Residencia l Requião. próx imo ao Contorno
Norte. 'Escolhemos esse salão porque era oque melhor
se adequava ànossa ideia de negócio emais próximo do
J a r d i m P a u l i s t a , o n d e m o r a m o s . P o r s o r t e e s t á n a a v e n i d a

Guaiapó. Assim, garantimos não só uma boa localização,
mas acomodidade de trabalhar perto de casa", comenta

o e m p r e s á r i o .

Apesar das vantagens, ocasal enfrentou desafios no Iní¬
cio do empreendimento, dez anos atrás, porque aaveni¬
da não tinha tanto fluxo de pessoas. Nesse período, Silva
também recebeu opiniões negativas quanto ao sucesso
do negócio. 'Mesmo assim continuei firme porque tinha
experiência em açougue esabia que nesse ramo épreciso
conquistar aconfiança do consumidor. Além disso, estava
convicto do potencial da região, tanto que não demorou
muito para aabertura de outros loteamentos, oque fez au¬
m e n t a r o fl u x o n a a v e n i d a " , a fi r m a .

Aos poucos oaçougue foi ganhando visibilidade eclien¬
tes. em busca de qualidade das carnes eatendimento per¬
sonalizado. "O marketing boca-a-boca foi significativo para
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//Quer abrir segunda foja
Nair Atanazío abriu loja num shopping, gue lòi fechada seis meses depois, antes de instalar aHadassa Modas na avenida Cuaíapó;
na foto. com afilha Lar issa do Nascimento Atanazío

Oaumento da clientela, mas fizemos nossa parte', comen¬
ta Silva.

Outra estratégia foi reservar recursos para investimen¬
tos àmedida que ofluxo de clientes aumentou. Assim,
ele comprou câmera fria, geladeira para bebidas, móveis e
outros equipamentos. Eosalão de 140 metros quadrados
que, no início parecia grande evazio, agora está bem equi¬
pado eorganizado, eaos domingos, com ofluxo intenso,
fica apertado.

Há um ano. Silva passou atrabalhar com carne bovina
da raça Angus, que embora seja mais cara que aNelore,
deixa os clientes satisfeitos com aqualidade. Otempero,
criado por Silva, éoutro diferencial, bem como assados.

"Enquanto nos empenhamos em oferecer oque há de
melhor aos clientes, aavenida Cuaiapó continua com trá¬
fego crescente, favorecendo ocomércio do bairro. Essa re¬
gião tem muito potencial de desenvolvimento".

u m a n o .

Oimóvel própr io tem fáci l acesso eespaço para
showroom. Temos um equipamento instalado na ga¬
r a g e m e e m f u n c i o n a m e n t o , o q u e é u m d o s n o s s o s
diferenciais, porque fica mais fácil demonstrar opro¬
duto ao cliente", explica Gonçalves, destacando que os
equipamentos ficam visíveis para quem transita na via.

Embora onegócio registre pontos positivos, os sócios
enfrentam desafios, principalmente pelo feto de oproduto
ser novo epela crise econômica recente. "Às vezes as pes¬
soas têm dinheiro para investir, mas ficam receosas por fei¬
ta de conhecimento sobre atecnologia eporque querem
guardar odinheiro. Mesmo assim estamos nos estabele¬
cendo bem, temos projetos instalados no Paraná eem São
Paulo equeremos expandir para outros estados".

Para pequenas emédias empresas eindústrias, os só¬
cios garantem que oprojeto fotovoltaico fevorece até a
competitividade por reduzir os custos com energia elétrica
e. por consequência, opreço do produto final. "No primeiro
més aempresa deixa de pagar parte da conta de energia,
pois os abatimentos são graduais conforme osistema gera
edistribui energia. Equando oequipamento équitado, o
cliente não se preocupa mais com aumentos na tarife de

energia elétrica. Écomo sair do aluguel por adquirir imóvel
próprio", compara Gonçalves.

íl

R E N T A B I L I D A D E

Para aSoleil Plantec, instalada na avenida Guaiapó, no Jar¬
dim Paulista, loteamentos em andamento como oBom
Jardim são positivos porque osistema de geração de ener¬
gia fotovoltaica comercializado pela empresa pode ser ins¬
talado em imóveis em construção eprontos. Aempresa de
Fernando Garcia Gonçalves ePaulo Tertulino fei aberta há
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II Na avenida Cuaiapó
Sídnei Niero édono do Depósito Santa Terezinha eda S4 Engenharia

clientes de outros^airros.

Duas vezes por mês ela fez com¬
pras de estoque, principalmente de
moda evangélica e'modinha', Efez
planos de abrir uma segunda loja,
m a s c o m f o c o n o a t a c a d o , " E s t o u

muito feliz com os resultados ealme¬

jo ampliar aestrutura fisica", planeja.

P R O X I M I D A D E

Na avenida Franki in Delano Roose-

velt, próximo àesquina com aaveni¬
da Cuaiapó, no Conjunto Residencial
Requião. está aHadassa Modas, De
acordo com aempresária Nair Xavier
do Nasc imen to A tanaz io . aesco lha
do ponto comercial foi bem-sucedi¬

da. "Estamos há quatro anos nesse
local etivemos um crescimento ex¬
pressivo, tanto que até reservamos
um espaço no fundo para estoque e
implantamos gestão financeira infor¬
m a t i z a d a " , c o n t a .

A n t e s N a i r e r a s a c o l e i r a e v e n d i a

para moradores do próprio bairro. Foi
quando ela decidiu abrir uma loja em
um shopping, mas seis meses depois
fechou porque percebeu que era me¬
lhor ficar próxima da clientela que
t inha conquistado, ter acomodidade
de trabalhar perto de casa ereduzir

despesas com aluguel, "Estar perto
dos moradores do bairro fez muita di¬
ferença. Aproximidade com ocl iente

émuito maior. Aqui sempre há quem
aproveite uma ida ao supermercado
para passar na minha loja", cita Nair
a o c o m e n t a r q u e t a m b é m r e c e b e

n o s s o s e g m e n t o . A l é m d i s s o , c e r ¬

ca de 50 mil pessoas transitam por
aqui para ter acesso aos bairros. Com
olo teamento Bom Jard im, esse nú¬

mero vai aumentar muito, Apers¬
pectiva de crescimento épositiva",
analisa Niero. Lá aempresa tem esta¬
cionamento próprio efaz aentrega
d e m e r c a d o r i a s n o m e s m o d i a . A s

vantagens da região, porém, atraí¬
ram aconcorrência: hoje são seis os
depósitos de construção instalados
nas proximidades.

Ocasal ampliou aatuação: abriu
há oito anos aSA Engenharia, que
funciona no mesmo local, com pro¬
jetos de engenharia earquitetura.
Ecomo ele fez especialização em
materiais eserviços técnicos de im¬
permeabilização, aempresa oferece
projeto, rnateriais, execução eservi¬
ço de manutenção de impermeabi¬
lização. "É uma área muito específi¬
ca ecom pouquíss ima concor rênc ia ,
apesar de ext remamente necessár ia
em condomínios vert icais, obras en¬

terradas episcinas, por exemplo. Por
isso se tornou um dos nossos dife¬
r e n c i a i s " , r e s s a l t a .

D I F E R E N C I A I S

Q u e m t a m b é m fi c o u s a t i s f e i t o d e ¬

pois da mudança para aavenida
Cuaiapó, no Jardim Liberdade, foi
oengenheiro civil Sidnei Niero ea
arquiteta Valdirene Manzoti Niero,
que são casados esócios do Depósi¬
to Santa Terezinha. Àfrente da em¬
presa desde 1998, quando assumiu
agestão no lugar do tio, ele conta
que aloja ficava na avenida Dos Pal¬
m a r e s , e e r a p e q u e n a e s e m e s t a c i o ¬

namento. Eles juntaram dinheiro e
compraram um terreno na Cuaiapó
para anova loja, há 16 anos. "Quan¬
do viemos para cá não tinha nada na
avenida eexistiam apenas dois bair¬
r o s , m a s l o t e a m e n t o s e s t a v a m s e n d o

lançados", lembra.
"A Cuaiapó tem mais perfil para

í
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C A R R E I R A /

Coaching: mais do que título,
épreciso experiência

1

1

í
Como aprofissão nãoé regu/amentada. épreciso esco/hèrde forma cautelosa ocoach que conduzirá oprocesso que

ajuda na performance profissional eem comportamentos pessoais
//por Lethicia Conegero

No dicionário, coaching significa 'processo que visa o
desenvolvimento de competências profissionais ou pes¬
soais. Grandes empresas utilizam sessões de coaching
para melhorar odesempenho de seus funcionários".
No Brasil, aprofissão de coach surgiu na década de 70
etem crescido. Pesquisas da Internat ional Coach Fede-
ration (ICF) indicam que onúmero de profissionais da
área aumentou mais de 30% de 2012 a2015 no país. Nos
últimos quatro anos. houve um crescimento de 300% no
mercado. Eneste cenário aquecido éimportante saber
identificar os bons profissionais.

No mercado, algumas das formações mais conhecidas
são oLife Coaching, Business eMaster. Mas como não há
uma lei regulamentando aprofissão, aformação éjusta¬
mente um dos principais problemas do segmento. "Qual¬
quer pessoa pode criar uma escola que oferece cursos de
coaching sem ter experiência. Sou administrador de empre¬
sas epreciso ter registro profissional para atuar. Aprofissão
de coaching também deveria ter regulamentação. Existem
pessoas trabalhando sem qualificação. Eno mercado isso
gera uma imagem negativa, porque temos bons profissio¬
nais que perdem negócios porque as pessoas, de modo ge¬
ral, têm uma imagem ruim do que ouviram ou vivenciaram
sobre ocoaching", comenta oadministrador de empresas
Novembro 2017

emestre em Desenvolvimento de Tecnologias pela Univer¬
sidade Federal do Paraná (UFPR). José Rodolfo Crou, que é
Master Coach pela Academia Brasileira de Coaching.

Aopinião éamesma dojornalista especializado em Ges¬
tão Empresarial eMaster Coach. Marçal Siqueira, que atua
na área há mais de cinco anos. 'Para atender executivos,
fui executivo. Todas as vezes que um coachee (aprendiz/
cliente) apresenta dificuldades, sei oque perguntar para
que ele possa pensar em como melhorar aquele processo.
As vezes apessoa fez uma formação na área do coaching e
acredita que só pelas perguntas conseguirá resolver os pro¬
blemas. Ocoach que vivenciou aquela situação terá mais
feciiidade para lidar", comenta.

Por isso, éimportante identificar os bons profissionais.
"Existem escolas que oferecem curso de coach emaster
coach em um fim de semana, isso éum absurdo. Opro¬
fissional também precisa ter vivência eexperiência. Como
vou felar para um empresário 'perfòrmar'. se não sei quais
indicadores ele precisa entregar?', explica Grou.

Quem quer atuar de forma profissional precisa de dedi¬
cação, muito estudo eprofissionalismo. "Fiz minha forma¬
ção em coaching em 2010. esó sete anos depois fiz ade
master coach. quando me senti habiiitado para focar no
processo de aprimoramento. Não ésó fezer aformação e



// Profissão exige
experiência
■Q u a l q u e r
pessoa pode
c r i a r u m a e s c o l a

que oferece
c u r s o s d e

coachingsem
terexperíénc/a".
d i z J c

C r o u ,

M a s t e
I

//Agenda lotada
Marçal Siqueira, jornalista
eMas te r Coach : "pa ra
a t e n d e r e x e c u t i v o s .
F u i e x e c u t i v o . To d a s a s

vezes que um coachee
ap resen ta d i ficu ldades , se i
o q u e p e r g u n t a r '

sair atendendo. Exige estudo, porque
vamos trabalhar com comportamen¬
to edepois com organizações, então
oprofissional precisa ter vivência de
gestão", conta Siqueira.

Crou começou aestudar Recursos
Humanos aos 16 anos. Com 26, após
concluir agraduação, começou atra¬
balhar na área de desenvolvimento
de pessoas da Cazin. 'Rodei oBrasil
fezendo esse trabalho. Mas chegou
um momento em que senti que pre¬
cisava ter mais conhecimento, então
resolvi fezer minha formação em co-
aching". conta.

dorismo, mas durante oprocesso se
e l e n ã o t i v e r u m a á r e a d a v i d a o r ¬

ganizada, temos que trabalhar isso
para depois gerar efeito na lideran¬
ça. Muitas vezes ocoachee fala que
precisa melhorar aliderança porque
não tem paciência com aequipe
ou porque não está entregando re¬
sul tados. ena verdade esse éofoco

secundário. Oprimário éidentificar
aspectos pessoais que possam in¬
ter fe r i r na questão profiss iona l . O
trabalho do coaching auxi l ia oindi¬
víduo ase reconhecer por meio da

aplicação de ferramentas, para que
possa ser asua melhor versão", con¬
ta Crou.

Existe uma variação grande do va¬
lor do trabalho, dependendo da com¬
petência. formação eexperiência do
profissional- De acordo com Crou. em
Maringá os processos variam de R$
3,5 rriil aR$ 8mil.

Otempo de duração das sessões é
relativo, edepende da disponibilida¬
de do cliente. Tudo se dá apartir do
diagnóstico que éfeito no primeiro
momento. 'Antes de fechar otraba¬
lho, énecessário saber em que situ-
açãb está ocliente. Oá tiveram situa¬
ções de eu perceber que otrabalho

não era comigo, mas com opsicólo¬
go", conta Crou. Para os indivíduos
com questões pessoais bem alinha¬
d a s , o n ú m e r o d e e n c o n t r o s v a r i a d e

oito a11.

A G E N D A L I V R E E M 2 0 l 8

Marçal Siqueira foi coachee antes de
ser coach. "Primeiro fui oatendido. Tra¬

balhava em uma empresa eprecisava
desenvolver habilidades para receber
uma promoção. Como esse processo
trouxe bastante resultado, fui promo¬
vido seis meses depois. Como atuava
com gestão de pessoas ecomunica¬
ção estratégica eme interessei pela
área, criei uma oportunidade de mer¬
cado para mim," explica.

Durante oprocesso, éimportante
que ocoach tenha um lugar reserva¬
do eseguro para atender. De acordo
com Siqueira, nem sempre épositi¬
v o a t e n d e r e m u m a m b i e n t e a b e r t o .

"Chamamos isso de psicogeografia:
dar oespaço adequado para ocoa¬
chee felar das questões que quer de¬
senvolver, ede preferência ter uma
plataforma de registro do que você
fez. Anoto 0horário que asessão co¬

meçou. oque foi tratado etc."
Siqueira atende 20 pessoas, no

Revista ACIM /
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Ocoaching de carreira auxilia oindi¬
víduo areconhecer ocomportamen¬
to, ecomo esse perfil vai se relacionar
com acarreira que está exercendo. O
objetivo éauxiliar ocoachee aperce¬
ber se acultura da empresa em que
atua está cor re lac ionada ao perfi l

comportamental. Por isso, todo pro¬
cesso, necessariamente, passa pelo
Life Coaching. que envolve questões
de âmbito pessoal.

" A t e n d o m u i t o s e m p r e s á r i o s e
gestores para melhorar aperfor¬
mance em liderança eempreende- \
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CARREIRA //
ArQüivo pessoal

momento. Eagora ele só tem agen¬
da disponível apartir de fevereiro do
ano que vem, 'O feto de estarmos
precisando fezer mais com menos,
ecom menos tempo, exige que as
pessoas procurem odesenvolvi¬
mento. Acarreira de coaching está
e x t r e m a m e n t e c o n c o r r i d a , o s e x e ¬
cutivos de empresas querem resul¬
tados rápidos", enfetiza.

O L i f e C o a c h i n g t a m b é m t e m
sido muito procurado. São indivíduos
querendo desenvolver competências
emocionais. Alista de profissionais
que têm recorrido aesse tipo de aju¬
da para disputar uma vaga no con¬
co r r i do me rcado é l onga , espec ia l¬
mente em tempos de altos índices
de desemprego.

Quando se feia de coaching. fela-se
de método, enão de ciência. Éum
processo de desenvolvimento para
resultados pessoais eprofissionais. E

para ser coach énecessário gostar de
desenvolver pessoas eter paixão por
resultados. Caso contrário, ocliente
terá apenas uma boa sessão de bate-
-papo. Todo tipo de ação em uma
sessão de coaching precisa terminar
com 0que fezer, quando fezer. como
epor quê. São perguntas que preci¬
sam ser respondidas em cada sessão.

//Lidera equipe de altas
p e r f o r m a n c e s
■pa rticipar de
coaching auxiliou na
t o m a d a d e d e c i s l o ,
b e m c o m o l i d e r a r
equipes. Esse processo
t r a b a l h a t a m b é m o
a u t o c o n h e c / m e n t o " ,
d i z 0 c o o r d e n a d o r
c o m e r c i a l M i l t o n
P e r e i r a

coaching foi um privilégio. Auxiliou
na tomada de dec i são , bem como
liderar equipes de alta performan¬
ce. Esse processo trabalha também
oautoconhec imento , que a judcu
muito. Com oauxílio do coaching,
consegu i evo lu i r, m in im izando f ra¬
quezas eaproveitando oportunida¬
d e s " , e n f e t i z a P e r e i r a .

Fo i odesejo de cont r ibu i r com o
c r e s c i m e n t o p e s s o a l e p r o fi s s i o n a l
dos indivíduos que motivou apsicó¬
loga Vanessa Viana de Cois a'mer¬
gulhar de cabeça' no universo do
coaching, 'Sempre tive paixão por
desenvolver pessoas, Quando me for¬
mei em Psicologia t inha como meta
buscar amelhor versão das pessoas.
Em 2012 fiz a fo rmação de coach ,
desejando atuar tanto em processos
par t i cu la res , como na empresa em
que sou gestora de RH. Desde então
b u s c o c o n t r i b u i r c o m o c r e s c i m e n t o

pessoal eprofissional daqueles que
querem alcançar metas", explica.

Hoje. além de trabalhar ocoa-
chíng na formação de líderes ecola¬
boradores na empresa, Vanessa leva

sua experiência para opúblico exter¬
no, atendendo como coach em pro¬
cessos de melhoria de qualidade de
v i d a e c a r r e i r a ,

R E U N I O E S N A A C I M

Um grupo de coachs que atua em
Maringá se reúne quinzenalmente
às quartas-feiras, com oacompanha¬
m e n t o d e u m c o n s u l t o r d a A C I M . E l e s

fezem parte do núcleo setorial de co¬
achs, do programa Empreender. Jun¬
tos têm discutido concorrência, regu¬
lamentação da profissão, entre outros
desafios eoportunidades. Fazem par¬
te do grupo os seguintes profissionais:
Agmar Vie i ra Jun io r, L ig ia Mar t ins .
L u c i a n e S e c c o . N a t h a l i a R i b e i r o . A n a

Carolina lecher, Camila Longo, Ales¬
sandra Ser ra , Vanessa Co is . Ana Mar ia

Silva, Marçal Siqueira. José Rodolfo
Crou. Sandra Martinhago, Milton Bet-
t o n i , P e r l a A l c a n t a r a , Va l d i r M a d e i r a ,

A n d r é i a C h i c a r e l l i , V a n e s s a To b i a s ,

Dan ie l Aqu ino . Ge ra ldo Anas tac io .
A n a P a u l a S c h i a v o n , E d v a l d o E l i e z e r ,

Vagner Bosso lan i . Luc iano Cor re ia
To k i k a w a e Va n e s s a V i a n a C o i s .

quem fez
obanco em que Luciano Herkenhoff
t rabalha como gerente em Umuara-
ma contratou, no ano passado, ses¬
sões de coaching para gestores. "Os re¬
sultados foram ótimos. Pensamos em
nossas atitudes, planejamos aexecu¬
ção eadotamos comportamento de
entrega afim de alcançar oresultado.
Recomendo oprocesso de coaching
como instrumento de aperfeiçoamen¬
to profissional, liderança de equipes,
planejamento, enfim, funções que
desempenhamos na vida pessoal eno
trabalho', conta.

Com Mi l ton Perei ra, coordenador

comercial da Ferrari, não foi diferen¬
te. "Participar de um processo de
Novembro 2017
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/ / Q u a t j d a d e d e v i d a e c a r r e i r a
Apsicóloga Vanessa Viana de Cois fez formação de coach há cinco anos para atuar na empresa em
q u e é g e s t o r a d e R H e p a r a c l i e n t e s p a r t i c u l a r e s
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PERFIL II ARMANDO CAMPOS MELLO

Há condições para um número
maior de eventos em Maringá
( (

Para opresídente-executfvo da Ubrafe. rede hotele/ra, aeroporto eintegração entre poder púbíico eprivado contam
pontos afavor de Maringá //Fernanda Berto/a

Só ocalendário 2018 de feiras de negó¬
cios da União Brasileira de Promotores

de Feira (Ubrafe) prevê aparticipação
de mais de 32 mil empresas, sendo
29 mil nacionais e3mil estrangeiras,
ocupando mais de 2milhões de me¬
tros quadrados nos pavilhões do país e
atraindo 3,5 milhões de visitantes. Em

Maringá para um evento do Maringá e
Região Convention &Visitors Bureau,
em setembro, opresidente-executivo
da Ubrafe. Armando Campos Mello,
expôs opanorama nacional efelou so¬
bre aforça do segmento eopotencial
da cidade para receber eventos;

dade. isso Maringá já tem. mas. além
disso, há uma interessante integração
entre inciativa privada epoder público,
associada àqualidade de vida. Há con¬
dições para um número maior de even¬
tos de vários tipos em Maringá. Com a
criação do centro de convenções Para¬
n á F a s h i o n H a l l . n o P a r a n á M o d a P a r k

com mais equipamentos eespaços, as
necessidades serão supridas.

não em número de expositores. Eles
acredi tam nas fe i ras, mas reduzi ram

seus estandes. Consideramos que caiu
muito pouco, porque aconteceu algo
interessante. Temos recebido elogios
porque melhorou aqualidade da vi¬
s i tação . Oambien te de negóc io me¬
lhorou aqualificação dos interessados.
Então, ovolume de negócios conti¬
n u o u b a s t a n t e i n t e r e s s a n t e .

DO QUE UMA CIDADE MAIS
PRECISA PARA SEDIAR EVENTOS?

De um centro de eventos, que éoeixo
principal, de equipamentos específi¬
cos, que permitam apresença de de¬
terminada cadeia produtiva, de lim¬
peza, saúde, segurança, sinalização
eaparticipação dos governos muni¬
c ipa is ees tadua is . A lém d isso , éum
atrativo uma boa política tributária e
fiscal, que não onere oevento. Os go¬
vernos precisam abraçar apromoção
erealização de eventos.

O q u e a s f e i r a s P R E C I S A M PA R A
TER SUCESSO?

Uma feira reúne uma gama de servi¬
ços muito extensa emovimenta aeco¬
nomia local. Éimportante que os seto¬
res se organizem para as feiras terem
pertinência regional- Não adianta fezer
feira que não tenha nada da região.
Importar feira não existe, só existe
com as forças econômicas da região.

QUAIS AS PERSPECTIVAS PARA O
PRÓXIMO ANO?
Sobre as feiras, uma pesquisa refe¬
rente aSão Paulo releva que acapi¬
tal tem atraído por ano mais de oito
m i l h õ e s d e v i s i t a n t e s e m o v i m e n t a ¬

do em torno de R$ 16 bi lhões. Isso
é d i n h e i r o n o v o . N o s u d e s t e e s t ã o

concentradas as feiras de serviços.
N o B r a s i l t o d o , u m e s t u d o d a U b r a f e

mostra que existem mais de duas mil
feiras anuais, amaior parte no agro-
negócio. Comparando 2016 e2017, há
mais feiras, cerca de 10%, eaprevisão
éde um período de aquecimento do
segmento com avanço em 2018.

QUAIS OS PONTOS POSITIVOS EAS
CARÊNCIAS QUE OSENHOR VÊ EM
MARINGÁ PARA ORECEBIMENTO
DE EVENTOS?

Ovisitante executivo éum ser alado, en- ACRISE CAUSOU TURBULÊNCIA NO
tão épreciso aeroporto. Arede hoteleira SEGMENTO?
éoutro item fundamental para acolher As feiras diminuíram de tamanho em
bem ovisitante. Se não existem
fatores, um evento não vai até uma ci-

2017- Algumas sofreram mais, com até
30% de redução de espaço físico, mas

e s s e s
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CENTRO DE TRATAMENTO BUCOMAXILOFACIAL
Cirurgias eImplantes

desde 1992

EXCELÊNCIA EM RESULTADOS E
COM UM MAIOR MIX DE SERVIÇOS

^CIRURGIA EESTETICA BUCOMAXILOFACIAL:
IDiagnostica etrata as aiterações do complexo bucomaxilofacial, tais como:

traumatismos, deformidades, alterações da articulação têmporo mandibular
eoutras patologias.

HARMONlZAÇAO FACIAL:
Correção de deficiências dos tecidos moles da face com procedimentos
minimamente invasivos.

VIMPLANTES DENTÁRIOS:
^Reposição de dentes ausentes, restabelecendo afunção do sistema
,, mastigatório eharmonia facial.

CIRURGIA DE ENXERTOS ÓSSEOS:
Reconstrução de defeitos ósseos para instalação de implantes dentários.
Obs.; Nem todos os implantes necessitam de enxertos.

CIRURGIA ORTOGNÁTICA:
Trata deformidades faciais, que são alterações nas proporções da face
acarretando em desoclusâo, ou seja, falta de encaixe entre os dentes
superiores einferiores.

B I C H E C T O M I A :
Procedimento cirúrgico que reduz otamanho das bochechas edeixa orosto
com um aspecto mais fino, salientando mais as maçãs do rosto ecom
resultado muito satisfatório inclusive do ponto de vista estético.

C I R U R G I A A M B U L ATO R I A L :
Dentes do siso, supranumerários, biópsias, remoção de cistos, tracionamento
dentário, cirui^ias com finalidades protéticas, entre outros.

w w w . c t b m a r i n g a . c o m . b r

ctbmaringa © Cl CTB Maringá4 4 9 9 1 3 6 - 5 6 7 4

ctb@ctbmaringa.com.br
Rua Princesa Isabel. 564 -Zona 4-Maringá !PR44 3024-5646



O P I N I Ã O A

M e s m o n a
crise se cresce

Aeconomia dá s i na i s de r eação
m e s m o c o m u m a m b i e n t e p o l í ¬
t ico cr i t ico. Opaís sempre gerou
r i q u e z a e t e m t r a d i c i o n a l m e n t e
convivido com atos de corrupção.
O t a m a n h o d a m a l a e n c o n t r a d a
n o a p a r t a m e n t o d o e x - m i n i s t r o
C e d d e l V i e i r a L i m a d á u m a d i m e n ¬

são da partilha da riqueza, Mas os
R$ 51 milhões são apenas uma pe¬
quena par te da engrenagem que
movimenta apo l í t i ca cor rupta ,

M a s v a m o s e m f r e n t e . A s c o i ¬

sas es tão melhorando. Ageração
d e e m p r e g o s c o m e ç a a t r a z e r
espe rança aquem es tá nas fi las
das agências de trabalho. Há em¬
p r e e n d i m e n t o s s u r g i n d o . Q u e m
sabe contrastem com aquanti¬
dade de empresas, quase sempre
micro epequenas, que fecharam
nos últimos anos? Há esperança
de andar pelas calçadas sem tan¬
tas lojas fechadas denunciando o
fracasso de algum sonho.

D i z e m q u e o s b o n s n e g ó c i o s
vêm sempre da confiança. Uma pa¬
lavra que sumiu das expectativas do
país. Não se pode investir onde há
incerteza de receber oinvestimen¬
to. Além disso, remunerar ocapi¬
tal émais seguro onde há certeza
de futuro, exatamente oque não
temos muito agora. Ainda mais às
vésperas das eleições.

Governados por um presidente
sem credibilidade emarcado por

atos i l í c i tos , não há como te r con¬

fiança. Não por acaso opatrimônio
público está dilapidado eoarrom¬
bo no orçamento se aprofunda
toda vez que ogoverno Michel Te¬
mer necessita fazer uma negociata
para cont inuar respirando, eesse
governo vive de atos de sobrevida.

A e s p e r a n ç a s e d e s l o c a p a r a
2018. As eleições do ano que vem
serão definitivas para consolidar,
ou não, otímido avario econô¬
mico. Aescolha pela estabilidade
e b u s c a d e c o n t i n u i d a d e d e r e f o r ¬

mas serão as ações que darão ao
futuro aprioridade ou não. Nunca
uma eleição precisou tanto de pro¬
postas para longo prazo.

Quantos en tendem essa p r io¬
ridade de fazer reformas para ga¬
rantir ofuturo? Quantos brasileiros
têm ad imensão da máqu ina pú¬
bl ica cor rompida h is tor icamente?
Q u a n t o s s a b e r ã o f e z e r a v e r d a d e i ¬

ra escolha nas eleições do ano que
v e m ? N e s s a s h o r a s , d i a n t e d e s t a s
perguntas, eu temo a ignorânc ia .
T e m o a f a l t a d e c o n h e c i m e n t o e

c o n s c i ê n c i a .

Este país tem um passivo social
construído ao longo de sua histó¬
ria. Mi lhões de brasi le iros são anal¬
f a b e t o s f u n c i o n a i s , v i v e m e m c o n ¬

dição de miséria enão têm acesso
aserviços básicos. Opresidente da
república não tem receio de ma¬
nifestações populares que levem à

mer golpes
enadores_

t e
sua queda. Ele
de aliados, mini-istros. s

!frados. empre-
deputados, magiso d e s u a
sários, falsos amigo^' jrriento do

consciente
rrioví

lítica '
c o r t e . M a s n ã o o

povo, da ação po
d o c i d a d ã o . liberdade dg

não arr is-Será preciso usar a
u r n a s

messia
e s c o l h a n a s

c a r o f u t u r o c o m

se colocam como ’P^'
Ta m b é m h á r i s c o s
ralistas, neonazistas
combater aviolência

n i c o s q u e

idos pobres-.
falsos mo¬n o s

.que querem
ia com violên-

de decre-a t o sc i a e a m i s é r i a c o m
to. Nada disso resolve.

A d e m o c r a c i a é u m a m b i e n t e
i t e a c o n v i -fantástico. Ela nos permi

n n e s m o c o n -v ê n d a d e i d é i a s , q u e
a v a n ç o s , ot rár ias, constroem os

debate, oesclarecimento, adenún¬
cia. atransparência ealiberdade,

característ i -p r i n c i p a l m e n t e , s a o
cas da democracia. Não podemos
abrir mão dessa condição. Temos
que combater aignorância com
informação, formação eeducação.
Uma liberdade consciente nos dará
ftjturo, confiança eocrescimento
econômico sustentável. Édisso queGilson Aguiar éprofessor de graduação epós-graduação da

Unícesumar; âncora ecomentarista da CBN Maringá p r e c i s a m o s .
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-GRADUA
+DE 40 CURSOS

ii

r !

I

Os cursos da Unicesumar contam
com um projeto pedagógico bem

estruturado para preparar oprofissional
de acordo com operfil desejado

pelo mercado.

Forte aplicação prática,
laboratórios modernos, aulas ministradas

por profissionais renomados eparcerias
internacionais proporcionam aformação

de especialistas com capacidade para
se adaptar aos novos desafios

do mundo corporativo.

COMECE JÁ.

PARCERIAS INTERNACIONAIS:
MISSOURI STATE EHARVARD.

EXPERIÊNCIAS ENETWORKING.

ESPECIALIDADES:
CIÊNCIAS HUMANAS ESOCIAIS,
CIÊNCIAS BIOLÓGICAS EDA SAUDE,
CIÊNCIAS EXATAS, TECNOLÓGICAS EAGRARIAS.

MARINGÁ
44 3027 6360 |0800 604 4422 Un iCesumarAv. Guedner, 1610 -Jd. Aclimação
u n i c e s u m a r. e d u . b r



HCtísto'^

Lá vem osoL.
■-asegunda cidade paranaense com ma/or número de siste"ias de geração de energia por radiação so/ar,.
^̂ nresas que decidiram apostar no segmento eque têm expectativas de crescimento para oano que verr,

// por Erikson Rezericíç
fviaringe

sorte das ■

cada c idade .-osol não dá as caras no noroeste
Iuma das principais condições que se

na hora de implantar um sistema

t a d o s e m

ADani Cosméticos com sede em Maringá, que distri¬
bui produtos Bio Extratus para as regiões norte enoroes¬
te do Paraná, aderiu ao sistema de energia solar fotovol-
taica há um ano. Ogerente Ricardo Gesualdo Martinho
diz que adistribuidora gastava mensalmente mais d©
R$ 700 em energia elétrica. 'Nossa conta reduziu em
70%. Os equipamentos produzem eletricidade suficien¬
te para abastecer aestrutura da empresa eainda éusa¬
da na casa do proprietário da distribuidora, mesmo sen-

dia em queÉdifícil o
do Paraná- Essa e
leva em consideração
Hoeração de energia por radiação solar. Tanto que Ma-îdade do interior do Paraná com maior núme-

instalados na área. Até ofim de setem-
r ingééac

de projetos
Copei tinĥ  1-161 clientes conectados com geração

modalidade de compensação de energia.

r o

b r o a

distribuída, na
Q u a n t o a o
ção eólica (vento), 1.148 optaram por geração fotovoltaica
(radiação solar) enove utilizam geração térmica (biogás
ou queima de biomassa). Curitiba tem 218 geradores,

residenciais, comerciais eindustriais. Já aCidade

tipo da fonte geradora, quatro utilizam gera

do em localidade diferente", conta Martinho,
Ele considera que oinvestimento aparentemente alto,

de cerca de R$ 50 mil, deve ser pago em cinco anos com
aeconomia de energia elétrica consumida. Entretanto,
esse não foi oúnico critério utilizado para aimplanta-

e n t r e

Canção conta com 120 sistemas instalados. Em seguida,
vem Cascavel eFoz do Iguaçu, com 81 projetos implan-

N o v c m b r o 2 0 1 7



//Conta caiu da R$ 13 mil para R$ 8mil
*0 sistema de energia solarsenedeexemplo para as iamrlias dos nossos alunos eos professores aproveitam também para trabalhar oassunto
em sala de aula", diz airmâ Neuza Previdelli Campos, do Colégio Bom íesus Carlos Démia

ção do projeto. Também estamos
fazendo anossa parte em contribuir
c o m a s u s t e n t a b i l i d a d e . A e n e r g i a

que produzimos econsumimos é
limpa erenovável, não produz polui¬
ção nem ruído, além de contribuir
para as gerações futuras".

Economia esustentabilidade são
m e s m o a s d u a s p r i n c i p a i s v a n t a ¬

gens levadas em consideração pelos
clientes para acompra ecolocação
dos equipamentos que aproveitam
aradiação soiar na produção de eie-
t r i c idade . Imag ina en tão a l i a r a in¬
da aeducação eaconscient ização
ambientai? Foi isso que adireção do
Colégio Bom Jesus Carlos Démia. re-
c é m - i n c o r p o r a d o a o C r u p o E d u c a ¬
cional Bom Jesus, pensou há quase
um ano quando dec id iu inves t i r na
colocação dos aparelhos. "O sistema
de energia solar serve de exemplo
para as famílias dos nossos alunos.
Os professores aproveitam também
para trabalhar oassunto em sala
de aula. fazendo com que os estu¬
dantes entendam aimportância de

açoes concretas para preservação
da natureza", d iz aIrmã Neuza Pre¬
videlli Campos, que édiretora admi¬
nistrativa do colégio,

Ela conta que ainstituição gastava
cerca de R$ 13 mil de energia eié-
trica nos períodos mais quentes do
ano, Atuaimente aconta não passa
de R$ 8mil, isso porque agora todas
as saias de auia eos departamentos
tém apareihos de ar-condicionado.

serão isentos de impostos estaduais,
c o m o o i C M S ,

Aprocura peio sistema de gera¬
ção de energia por radiação solar
a u m e n t o u e m 5 0 % n o s ú l t i m o s t r ê s

meses na Paraná Solar, em Maringá.
A g e r e n t e c o m e r c i a l D a n i e l l e O r -
tiz explica que alguns fatores têm
contribuído para aalta nas vendas,
c o m o o a u m e n t o n a t a r i f e d e e n e r ¬

g i a e l é t r i c a , a r e t o m a d a ,
a inda t ím ida , do c resc imento da
economia, euma maior divulga¬
ção sob re os bene f í c i os de t e r
s i s tema de ge ração em casa ou
empresa. "Atualmente ocliente in¬
teressado em colocar um projeto re¬
sidencial gastará de R$ 6,5 mil aR$
50 mi l , dependendo do tamanho
d o p r o j e t o e d a q u a n t i d a d e d e e l e ¬

tricidade que será produzida. Apre¬
visão éque ogasto será compensa¬
do em até sete anos. Orestante dos
anos será de ganhos para ocliente.
Já que os módulos de captação ege¬
ração. por exemplo, podem durar de
35 a40 anos". Outra vantagem éque

m e s m o

CRESCIMENTO RÁPIDO
Dados da Cope i apon tam que nos
últimos cinco anos ageração distri¬
buída está crescendo apassos lar¬
gos. Em 2013 somente dois clientes
registraram aimplantação dos siste¬
mas. Já em 2015 foram 104 eum ano
depois, 519 novos geradores estavam
cadast rados na Companh ia Parana-

de Energia Elétrica. Em 2017,

u m

n a

e n s e

até setembro, mais 520 unidades
c o n s u m i d o r a s f o r a m c o n e c t a d a s .
No Paraná, até 2021. os equipamen¬
t o s e c o m p o n e n t e s p a r a o a p r o v e i ¬
tamento das energias solar eeólica

Revista ACIM / 4 1



M E R C A D O
W â l t e r F e r n a n d e s
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//Pretende dobrar equipe
Diogo Mart ins Rosa. da Platão Energia, deve expandir vendas para Mato Grosso. Goiás eTocant ins

a i n s t a l a ç ã o é r á p i d a : e n t r e a i m p l a n t a ç ã o e a a u t o r i z a ¬
ção da Copei para oinício do funcionamento leva-se, em
m é d i a , 4 5 d i a s ,

A P a r a n á S o l a r e s t á n o m e r c a d o d e s d e 2 0 1 5 e a t é o

fim do ano passado alcançou crescimento de 120%.
Para 2018, aprojeção édar mais um salto em 130%
n o s n e g ó c i o s , " E s s e é u m m e r c a d o e m e x p a n s ã o ' ,
e n f a t i z a D a n i e l l e .

OParaná éum dos quatro estados que não oferece in¬
centivo para quem adota essa prática sustentável. Acon¬
tece oseguinte: osistema de geração éinterligado à
rede da Copei para que aenergia produzida enão con¬
sumida possa ser distribuída pela companhia. Isso gera
créditos para ocl iente, para que possam ser compensa¬
dos quando há oconsumo de eletricidade convencional.
M a s a m a t e m á t i c a n ã o é a m e s m a p a r a o c a s o d o I C M S .

Então, quando aunidade geradora passa aconsumir
e n e r g i a d a C o p e i é p a g o o i m p o s to , s e m q u a l q u e r t i p o
de compensação.

Em resposta aessa questão, aCopei informou que é
impor tan te ressa l ta r que a inc idênc ia de ICMS somente
acontecerá na ocasião do resgate de créditos acumula¬

dos, provenientes do excedente de energia injetado na
rede. Aenergia gerada pelos sistemas eque éconsumi¬
da no próprio ponto de consumo (sem exportação para
arede de distribuição) não étributada. Adefinição sobre
acobrança de impostos etributos federais eestaduais
foge das competências da Copei eda AneeI, cabendo
à R e c e i t a F e d e r a ! e à S e c r e t a r i a d e F a z e n d a d o E s t a d o

tratar da questão.
3à. segundo aSecretaria de Estado da Fazenda, oPa¬

raná não ésignatário do Convênio ICMS 16/2015, que
autor iza conceder isenção nas operações internas

NOVOS MERCADOS

Aexpectativa do diretor executivo da Platão Energia.
Diogo Martins Rosa, também éde crescimento, princi¬
palmente para 2018. Aempresa pretende expandir as
vendas para os estados de Mato Grosso. Goiás eTocan¬
tins. Éque nesses estados osol égeneroso oano inteiro
e, além disso, eles contam com oFundo de Desenvolvi¬
mento do Centro-Oeste (FCO), com condições de finan¬
ciamento vantajosas. ’A nossa previsão écrescer cinco
vezes em comparação aos negócios que fizemos duran¬
te este ano", afirma.

APlatão Energia, inaugurada há dois anos, tem atual¬
mente cinco colaboradores, ecom aprevisão de aumen¬
tar os negócios ano que vem. pretende dobrar onúmero
de funcionár ios.

Mas, ainda há uma 'pedra no sapato' do setor: oICMS.

Novembro 2017



R E G R A S E C O M O
F U N C I O N A O S I S T E M A

//Projeção de
c r e s c i m e n t o e m 2 0 1 8

N a P a r a n á S o l a r , u m

projeto residencial de
geração de energia solar
custa apartir de R$
6.5 mil; investimento é
pago em até sete anos.
segundo agerente
comerc ia l Dan ie l le Or t i z

Ageração distribuída écaracterizada pela instalação de
geradores de pequeno porte, normalmente apartir de
fontes renováveis ou utilizando combustíveis fósseis, loca¬
lizados próximos aos centros de consumo de energia elé¬
trica, Para efeitos de diferenciação, amicrogeração distri¬
buída refere-se auma central geradora de energia elétrica,
com potência instalada menor ou igual a75 quilowatts
(kW), enquanto que aminigeração distribuída diz respeito
às centrais geradoras com potência instalada superiora75
kW emenor ou igual a3megawatt (MW), para afonte hí¬
drica, ou 5MW para as demais fontes.

Uma importante inovação trazida pela Resolução Nor¬
mativa n® 482/2012 éoSistema de Compensação de Ener¬
gia Elétrica, que permite que aenergia excedente gerada
pela unidade consumidora com micro ou minigeração
seja injetada na rede da distribuidora, aqual funcionará
como uma bateria virtual, armazenando esse excedente.

Quando aenergia injetada na rede for maior que acon¬
sumida. oconsumidor receberá um crédito em energia a
ser utilizado para abater oconsumo na fetura dos meses
subsequentes ou em outro posto tarifário {para consumi¬
dores com tarife horária). Os créditos de energia gerados
continuam válidos por 60 meses.

Há ainda apossibilidade deo consumidor utilizaresses
créditos em outras unidades cadastradas dentro da mes¬
ma área de concessão ecaracterizadas como autocon-
sumo remoto, geração compartilhada ou integrante de

'empreendimentos de múltiplas unidades consumidoras
i(condomínios), em local diferente do ponto de consumo,
i3á ageração compartilhada écaracterizada pela reunião
jde consumidores, dentro da mesma área de concessão
iou permissão, por meio de consórcio ou cooperativa.
'composta por pessoa física ou jurídica, que possua uni¬

dade consumidora com microgeração ou minigeração
Idistribuida em local diferente das unidades consumi-
Idoras nas quais aenergia excedente será compensada,
i F o n t e ; C o p e i

‘ ' ! !

X

relativas àcirculação de energia elétrica, em face do
relevante impacto de R$ 370 milhões por ano na arre¬
cadação do ICMS.

EoGoverno do Estado nem tem uma proposta para
situação. Ajustificativa éque aLei de Responsa-r e v e r a

bilidade Fiscal determina que concessão ou ampliação
de incentivo ou benefício de natureza tributária deverá

avaliada com estimativa do impacto orçamentário-s e r

-financeiro, devidamente acompanhada de medidas de
compensação, por meio de elevação de aliquotas. am¬
pliação da base de cálculo, majoração ou criação de tri¬
butos ou contribuição.

Em face do alto impacto de renúncia fiscal que re-
projeto de energia limpa, não há, por ora, deq u e r o

acordo com aassessoria da Secretaria, um projeto que
possibilite eviabilize arecuperação do referido mon¬
tante, motivo pelo qual compromete aviabilidade do
benefíc io fiscal .

EMPRESÁRIOS UNIDOS
Onze empresários que comercializam sistemas de ge¬
ração de energia solar constituíram um núcleo setorial,
ligado ao programa Empreender. Quinzenalmente, às
terças-feiras, eles se reúnem para discutir legislação,
leis de incentivo, divulgação das empresas, erftre outros

assuntos. Fazem parte do núcleo as seguintes empre¬
sas: Borea l So lar, Ecos is tema, 3P Tecnolog ia , Legado
Energia, Moran Engenharia. Paraná Solar. Platão Ener¬
gia, Solus Energia. Sonergy Brasil. Sunner Engenharia e
S V T V S o l a r.
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COMÉRCIO // I

Campanha de Natal com mais
de R$ 1milhão em prêmios

Promoção será em todo oParaná, mas Maringá terá premiações extras.- chance de incrementar vendas anima
iojístas //por Fernanda Bertofa eCraziela Castilho

pa r t i c i pan tes recebe rão obanco de
dados dos clientes que compraram
nas lojas ese cadastraram.

Com diversas chances de pre¬
miar clientes, as lojas que aderiram
àcampanha estão animadas com
a s v e n d a s . ' E s t e f o i u m a n o d i f í c i l

po r causa da i ns tab i l i dade econô¬
m i c a . e u m f a t u r a m e n t o e x t r a n o

final do ano émais que bem-vindo.
Estamos confiantes etenho perce¬
bido que ocomércio de modo ge¬
r a l e s t á a n i m a d o t a m b é m ' , a fi r m a
o s ó c i o d a B e i o S o n o C o l c h õ e s . G e l -

s o n A l a n M e n d e s .

P a r a i n t e n s i fi c a r a s v e n d a s , o e m ¬

presário garantiu boas negociações
j u n t o a o s f o r n e c e d o r e s , a fi m d e

oferecer preços competitivos. Ele
t a m b é m i n v e s t i u e m m í d i a s c o m o

panfle tos e f í ye rs econs ide ra apos¬
s i b i l i d a d e d e c o n t r a t a r u m c o l a b o ¬

rado r t emporá r i o .
Na Abre eFecha aexpectativa é

de faturamento maior que no ano
passado. 'Esperamos que os consu¬
m i d o r e s p a s s e m a t e r e x p e c t a t i v a
ma is pos i t i va na economia , econ¬
s e q u e n t e m e n t e i n v i s t a m m a i s e m
reformas econstruções", diz odire¬
t o r A n t o n i o C a r l o s M a s s o n .

E o s c o l a b o r a d o r e s d a A b r e e F e ¬

cha já foram treinados para reforçar
aos clientes os prêmios que podem
g a n h a r a o f a z e r c o m p r a s n a l o j a ,
■Q u a n d o o c l i e n t e e n c o n t r a b o n s

preços econdições, que vamos ofe¬
recer, eainda pode ganhar presen¬
t e , a u m e n t a m o s b a s t a n t e a c h a n c e

d e v e n d a s ' , d i z M a s s o n .

/ / N a t a l S o n h o D o u r a d o
Campanha irá até 70 de janeiro, consumidores concorrerão aprêmios acada R$ 50 em
compras nas io jas par t i c ipan tes

\

sendo sete carros, sete motos, uma
c a m i n h o n e t e e m a i s d e 1 , 5 m i l v a -

les-compra de R$ 300 cada, para
serem gastos nas lojas participantes
-os sorteios serão pela Loteria Fede¬
ral. Em Maringá, haverá prêmios ex¬
t r a s ; m a i s t r ê s m o t o s , u m c a r r o e 8 0

vales-compra de R$ 300. Oprimeiro
s o r t e i o s e r á e m 1 8 d e n o v e m b r o .

Os loj istas que aderiram recebe¬
ram kits com rasgadinhas, cartazes,
bandeirolas etags. Acada R$ 50 em
compras nessas lo jas , oconsumidor
concor rerá aos prêmios , l im i tado a
50 rasgadinhas por compra. Ao tér¬
mino da campanha, as empresas

P a r a c o n t a g i a r o s m a r i n g a e n s e s
c o m o N a t a l , e s t i m u l a n d o p a s s e i o s
e c o m p r a s , a A C I M p r o m o v e u u m a
C a r r e a t a e m r u a s e a v e n i d a s d o c o ¬

m é r c i o d a c i d a d e , e m 2 6 d e o u t u ¬

bro, com alguns dos prêmios da
c a m p a n h a ' N a t a l S o n h o D o u r a d o
2017'. Na ação, oPapai Noel foi se¬
guido por uma S-10, um Kwid euma
moto. que são a lguns dos prêmios
da promoção que começa em Tde
novembro evai até 10 de janeiro.

A c a m p a n h a d a F a c i a p , q u e t e m
adesão de 70 associações comer¬
c i a i s , v a i s o r t e a r , e m t o d o o P a r a n á ,

mais de R$ 1milhão em prêmios.

Ê
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Crédito para sua
empresa éo
primeiro item
da nossa
l is ta de
N a t a l !

Crédito Empresarial Sico o b :
Esteja preparado para amelhor époĉ

''̂ ndasSicoob Metropolitano! Você custeia d o <tr iodes c o r nPesa ^®Pital de Giro Natal do^corn"̂ plantação de vitrines, renovação da ^nuisi'̂ iÇàode estoque, malêria-prima.Pntrep̂rimeira parcela em um prazo de até °tnros,18 rnesçs e o m taréncia dc S9 dias p.i<a
Òuvtdo r l a ; °«00 73.

!uaitivo,Oe<Kientes 0 9 5 -

--



M A R I N G A H I S T Ó R I C A

Asanta do Parque do Ingá
Aimagem que está na gnjta foi ta/hada por um padre esantificada em 7953 por M/guei Fernando

OParque do Ingá completou A6 anos.
Pouca gente conhece ahistória da
imagem de Nossa Senhora Apareci¬
da. instalada em uma gruta no dia da

inauguração do ponto turístico.
OParque do Ingá foi fundado em

10 de outubro de 1971, quando opre¬
feito Adriano José Valente organizou
uma equipe de técnicos econsulto¬
res agronômicos eambientais para
transformar oBosque Iem um equi¬
pamento público.

Segundo documentos edepo i¬
mentos, por volta de 1969 oprefeito
c i r c u l a v a c o m s e u s a s s e s s o r e s n o i n ¬

terior das matas quando encontrou
uma pequena gruta formada pela
nascente do córrego Moscados - in¬
clusive anos depois essa mina d'água
serviu para abastecer olago artificial
no interior do parque. Olocal foi de¬
m a r c a d o c o m m u r o s d e a r r i m o .

Devido àsua devoção. Valente su¬
geriu que fosse instalada uma ima¬
g e m d e N o s s a S e n h o r a A p a r e c i d a
na gru ta . Houve quest ionamentos e
surgiu aproposta que oespaço fos¬
se ocupado pela imagem de Nossa
Senhora de Lourdes. Embora ambas
tivessem sido encontradas nas águas,
segundo seus devotos, aopção pro¬
posta pelo prefeito teve maior aceita¬
ção. porque era uma santa brasileira.

Arépl ica prec isava ter caráter
oficial. Dois padres de Aparecida,
no in ter ior de São Paulo , ta lhavam

tais imagens eas santificavam
p e l o c o n t a t o c o m a v e r d a d e i r a e s ¬

tátua de Nossa Senhora Apareci¬
da. Valente solicitou apoio ao go¬
v e r n a d o r d o P a r a n á , H a r o l d o L e o n

Peres, que havia morado em Ma-
ringá anos antes. Peres assumiu o

i-,- -■

Depois, em um caminhão do Corpo
de Bombeiros, aimagem foi levada à
Catedral ede lá para agruta, no inte¬
rior do Parque do Ingá.

Na entrada da gruta, Peres entre¬

gou aimagem para obispo Dom Jai¬
me Luiz Coelho, que adispôs em um
pedestal localizado em cima da mina
d'água. Apartir desse dia, iniciou-se
uma grande peregrinação em busca
de bênçãos emilagres. Jornais dos
anos 1970 chegaram aregistrar curas,
muletas deixadas por lá, cartas e
mensagens de graças alcançadas. In¬
clusive um guarda local afirmou que
o c i c l o d a n a s c e n t e a u m e n t o u m u i t o

com avinda de Nossa Senhora Apare¬
cida para agruta.

compromisso de adquirir edoar a
imagem, con fo rme esses C r i t é r i os ,
ao Parque do Ingá.

F o i o d i r e t o r d o e x t i n t o B a n c o d e

Desenvolvimento do Paraná, Clóvis do

Espírito Santo, que seguiu em 1971 até
Aparecida para encontrar os padres
talhadores. Lá Espírito Santo desco¬
briu que os artistas tinham morrido,
mas existia uma imagem que estava
exposta em uma livraria religiosa, Essa
estátua havia sido talhada por outro
padre, Alfredo Morgado. tendo sido
sant ificada em so len idade rea l i zada
e m 1 2 d e d e z e m b r o d e 1 9 5 3 .

Em 10 de outubro de 1971, devido à

chuva, oavião que trouxe aimagem
de Nossa Senhora Aparecida, junto
com 0governador Haroldo Leon Pe¬
res, teve que pousar em Londrina. A
imagem eogovernador seguiram de
carro até oAeroporto Castão Vidigal,
onde uma multidão os aguardava.

Mtguel Fernando éespecia/ista
em História eSociedade do Brasil

fmaringahistor ica.com.br -veja mais
sobre ahistória de Maringá)
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A C I M / /

De estagiário asócio de
uma grande empresa

d e i n v e s t i m e n t o

Fel ipe Bernardes
r e c e b e u n o m ê s

p a s s a d o P r ê m i o
Jovem Empreendedor,
conced/do pe/a ACIM e

Copejem anua/mente
//por Ciovana

C a m p a n h a

/ / H o m e n a g e m
Presidentes da ACIM eCopejem entregam ocertificado do prêmio para Felipe Bernardes

Na infância Feiipe Bernardes ganhou um dólar do pai,
céduia que está guardada no meio de um caderno de
memórias que de tempos em tempos érevisitado, Pois
aquele dólar eos bons conselhos financeiros que os pais
lhe deram são motivo de orgulho esucesso para ojovem
de 29 anos que recebeu oprêmio Jovem Empreende¬
dor, concedido pela ACIM eCopejem em 27 de outu¬
bro. numa cerimônia que reuniu 400 pessoas, entre as
quais autoridades, no Vivaro. Afinal, hoje Bernardes é
sócio da SVN Investjhnentos. que integra oseleto grupo
d e 2 0 m a i o r e s e s c r i t ó r i o s d e i n v e s t i m e n t o s d o B r a s i l , e

éele quem ajuda os clientes arentabilizar odinheiro. A
carteira da SVN, que écredenciada da XP Investimentos,
éde R$ 650 mi lhões.

Formado em Ciências Contábeis, ele ingressou na
SVN em 2009 como estagiário edois anos depois se tor¬
nou sócio, sendo hoje osócio mais antigo eúnico marin-

gaense. Como se tornou empresário aos 21 anos, Bernar¬
des decid iu ingressar no Copejem para conhecer outros
empreendedores, chegando àpresidência do conselho
e n t r e 2 0 1 4 e 2 0 1 6 . A t u a l m e n t e é v i c e - p r e s i d e n t e d e fi ¬
nanças da ACIM.

Foi essa trajetória que olevou aser o11° ganhador do
prêmio Jovem Empreendedor. Em seu discurso, opresi¬
dente da ACIM, José Carlos Valèncio. ressaltou que aou¬
sadia, tino para os negócios eocrescimento da empresa
de Bernardes 'mostram que omercado respeita econfia
em jovens empresários". Opresidente do Copejem, Mi-
chael Tamura, que herdou ocargo justamente de Ber¬
nardes. destacou afacilidade de comunicação eahumil¬
dade do homenageado. "Nas últimas edições oCopejem
premiou empreendedores de empresas familiares, eo
caminho que Felipe percorreu édiferente. Ele não mede
esforços para comparti lhar conhecimento eéexemplo

1

N o v e m b r o 2 0 1 7
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de empresário ede pessoa".
Representando oprefeito Ulis¬

ses Maia, 0secretár io da Fazenda,
O r l a n d o C h i q u e t o . d e s t a c o u q u e

Bernardes não inspira apenasjovens
empresários, mas empreendedores
mais experientes.

Ao lado dos pais Alcides eCar-
mem, irmão, avôs, sogros, cunhada
eda esposa, Camila, Felipe subiu ao
palco para receber ocertificado de
Jovem Empreendedor das mãos de
Valèncio, Tamura eda primeira pre¬
sidente do Copejem, Olga Moleiri-
nho, Erecebeu otroféu do prêmio
das mãos de Leonardo Fabian, da
Plaenge, que ganhou amesma ho¬
menagem no ano passado.

Familiares, sócios, amigos de in¬
fância, funcionários, esposa, orga¬
nizadores do evento: Bernardes fez

//Também éjovem empreendedor
Ganhador do mesmo prêmio no ano passado. Leonardo Fabiar
e n t r e g o u a e s t a t u e t a p a r a B e r n a r d e s

questão de agradecer atodos em
discurso. Lembrou do carinho es e u

da boa educação que recebeu dos
pais eavós. Tenho tido muita sorte.
Se pudesse nascer de novo, escolhe¬
ría os mesmos pais, irmãos eavós. Já
aminha esposa, esta fui eu que aes¬
colhí, eéacereja do bolo da minha
vida". Edestacou ocomprometimen¬
to da equipe. "Chego àempresa às 7

não sou oprimeiro ache-
saio às 21 horas, enão sou

h o r a s , e

gar, e
oúltimo asair. Toda pessoa que

meu negócio deu um

//Presidido por Míchael Tamura
Conselheiros do Copejem. organizador do prêmio em conjunto com aACIM

e n t r o u n o

para trás, ganhando menos",
adotar omodelo partner-

p a s s o
M a s a o

ship, os
acordo com odesempenho profis¬
sional, podem adquirir odireito de
comprar participação na empresa.
"Vou continuar me esforçando para

camar, Coopercard, DB1. FA Col¬
c h õ e s . F o m e n t o P a r a n á , G l o b a l
A s s e s s o r i a e m C o m é r c i o E x t e r i o r,

Lowçucar. Maringá Park, ODiário.
Plaenge, Salão Mônika Canen. San-
cor Seguros, Sanepar. Sicoob, Uni-
c e s u m a r. U n i m e d M a r i n g á . V i v a r o
Eventos, Webber Acabamentos, XP
I n v e s t i m e n t o s , A t u a l C o n s u l t o r i a e

Sistemas, Azimute Administração
de Empresas, Baco Espaço Gas¬
t r o n ô m i c o . C o n s ó r c i o T r i â n g u l o ,

FX Comércio de Peças Automoti¬
vas, Cambini Móveis para Escritó¬

r i o , C o m e s C o n t a b i l i d a d e , L a b o r e

Saúde Ocupacional, Mix Autoparts,
I m o b i l i á r i a S i l v i o I w a t a e U n i f o r ¬
m e s P a r a n á .

Criado em 2007, oprêmio Jo¬
vem Empreendedor homenageia
anualmente empresário ou execu¬
tivo com até AO anos de empresa
maringaense que tenha registrado
cresc imento s ign ificat ivo no ano
anterior. Os homenageados não
podem ocupar nem concorrer a
c a r g o p ú b l i c o e l e t i v o e d e v e m t e r
participação na vida comunitária.

assessores financeiros, de

ser um exemplo".
Acerimônia teve DJ eapartici-

do cantor Lumi. do progra-
The Voice Brasil 2016, econtou

com patrocínio de Alumínios Per-
fileve. Aquário, Arguile BR, BRDE.
Saint Helena Escola Bilingue. Cer-
tezza Consultoria Empresarial, Co-

p a ç a o
m a
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RESPONSABILIDADE SOCIAL //

£tempo de ajudar
Neste més acontece noite portenha para ajudar oa/bergue eaCasa de Nazaré: evento no Clube Hípico éuma

realização da ACIM Mu/her //por Erikson Rezende

mente limita a50 pessoas por falta
de dinheiro. Oalbergue éuma casa
de passagem que oferece não ape¬
nas moradia por até 90 dias, mas
alimentação, roupas, calçados eas¬
sistência social para pessoas em situ¬
ação de rua. Tanto que são servidas
diariamente mais de 300 refeições.
■Aen t i dade , adm in i s t r ada pe la

Igreja Católica, também recebe re¬
cursos do poder público, que são
suficientes para apenas 25% dos cus¬
tos. Por isso, oalbergue está sempre
em busca de doações. 'É muito bom
s a b e r q u e a s o c i e d a d e , m e s m o e m

momentos de crise, promove ações
para benefic ia r as en t idades fi lan¬
trópicas", diz oassistente financeiro
Marcos Rogério Ernega,

A'Noi te Por tenha' não éopr i¬
meiro evento de arrecadação de
recu rsos que oACIM Mu lhe r r ea l i ¬
z a . D o i s a n o s a t r á s o c o n s e l h o r e a ¬

l i z o u u m a n o i t e b e n e fi c e n t e , c o m

leilão de várias peças para levantar
recursos para oHospi ta l Univers i tá¬
rio de Maringá, que teve revitalizado
oespaço lúdico da ala pediátrica.
As obras foram feitas pela A. Yoshii
Engenhar ia , que doou os mater ia is ,
a p i n t u r a e m ã o d e o b r a , e c o m o s
r e c u r s o s d a n o i t e b e n e fi c e n t e f o r a m

comprados mobíl ia, brinquedos e
paisagismo para abr inquedoteca,
e n t r e o u t r o s i t e n s .

Oconvite para a'noite portenha'
custa R$ 150 epode ser adquirido
Junto às conselheiras do ACIM Mu¬
lher ou na secretaria da Associação
C o m e r c i a l . D u r a n t e o e v e n t o h a v e r á

apresentação de tango eleilão de
uma obra do artista piãstico premia¬
do Carlos Kubo, que fez centenas de
exposições no Brasil eexterior.

Adquraseu
convite na ACIM.

Mais Informações:
(44)3025-9674

Beneficen te

Soícdainiedcide

A C Ê M
m u l h * e r

/ ‘ £ t u c * i A S S U S e “ M *

//'Dinheiro vem em boa hora'
Casa de Nazaré abriga adolescentes emulheres com dependência química ede álcool, que
fi c a m e m t r a t a m e n t o p o r a t é n o v e m e s e s

So l idar iedade eresponsab i l idade
socia l estão no DNA da ACIM Mu¬

lher. Tanto que oconselho de mu¬
lheres empresárias eexecutivas pro¬
moverá Jantar em que arenda será
destinada ao Albergue Santa Luiza
de Mariliac eaCasa de Nazaré, que
precisam de ajuda para manter os
a t e n d i m e n t o s . S e r á a ' N o i t e P o r t e ¬
nha'. em 21 de novembro, às 20 ho¬

ras, no Clube Hípico de Maringá,
A p r e s i d e n t e e m e x e r c í c i o d o

ACIM Mulher. C láud ia Mich iura , d iz
q u e a á r e a s o d a í é u m a d a s f r e n ¬
tes de trabalho da entidade. "Nossas
ações são feitas pensando em benefi¬
ciar um número maior de pessoas. É
muito bacana porque os eventos têm
aadesão eoapoio da sociedade".

Toda equalquer ajuda ébem-vin¬
da para as entidades filantrópicas. A
Casa de Nazaré, por exemplo, tem
capacidade para atender 20 adoles¬
centes emulheres com problemas
Novembro 2017

de dependência química ede álco¬
ol, que ficam em tratamento por até
nove meses. No dia adia elas partici¬
pam de estudos bíblicos, aprendem
os 12 passos para asobriedade, além
de atendimentos espiritual, nutricio¬
nal. psiquiátrico, psicológico esocial.

A ins t i t u i ção recebe recu rsos da
pre fe i tu ra de Mar ingá edo Governo
F e d e r a l , m a s o d i n h e i r o n ã o é s u fi ¬

ciente para pagar as contas, prlncipal-
mente afolha de pagamento. Para o
padre Cenivaldo Ubinge. orientador
espiritual da Instituição, aajuda do
ACIM Mulher vai além da doação de
recursos, "C laro que od inhe i ro vem
e m b o a h o r a , m a s é u m o l h a r d e s o l i ¬

dariedade. de apoio àcausa".

A T E N D I M E N T O L I M I T A D O

OAlbergue Santa Luiza de Mariliac
enfrenta sérios problemas financei¬
ros. Ainst i tuição tem capacidade
para atender 80 internos, mas atual-



A C I M N E W S

Associado do mês
ASumério Cervejas Especiais trouxe para Maringá um novo conceito em
cervejas. Obar oferece 30 opções de chopes especiais eexóticos, como ofeito
com (actobaci//us vivos, eos produzidos com frutas, como pêssego egraviola.
Ocardápio de chope varia diariamente. Ainda há cervejas artesanaLs de
garrafa, produzidas em várias regiões do país eimportadas. Isso sem contar as
porções eos sanduíches especiais.
Obar foi inaugurado dois anos atrás, na avenida Bento Munhoz da Rocha
Netto. com apenas 70 metros quadrados. Um ano depois, uma casa

lado foi alugada ereformada. "Não quisemos mudar de lugar para
preservar oponto. Com essa ampliação, nosso espaço ficou com 600 metros
quadrados', conta oempresário Paulo Gabriel Vieira Silva. ASumério Cervejas
Especiais nasceu do sonho de Silva eVinícius Barbosa Chmielevicz. Antes

tornarem sócios. Silva era gerente de uma rede de supermercados e

a o

f

de se

Chmielevicz era encarregado financeiro de uma indústria. Aexpectativa é
crescer 30% no ano que vem eainda está nos planos abrir outra unidade. A
Sumério Cervejas Especiais fica na avenida Bento Munhoz da Rocha Netto,
717 Ofone é(44) 3305-6719.0 bar funciona apartir das 17 horas.

Estandes da Feira Festas &Noivas
Estão sendo comercializados os estandes da 12̂  Feira Festas &Noivas, realizada pela ACIM eCopejem. Os expositores
podem parcelar oestande até adata do evento, que será em 10 e11 de abril de 2018. no Moinho Vermelho Buffet.
para apróxima edição, afeira promete novidades porque uma comissão do Copejem eACIM visitou a16“’ Feira Casar
São Paulo, maior emelhor evento de noivas do Brasil. Lá eles conheceram tendências que serão implantadas na Feira
Festas &Noivas para atrair um público ainda mais seleto, em busca de fornecedores de festas, como buffet, fotografia

mpresas de iluminação.e e

outubro Rosa
AACIM Mulher, em parceria com aComissão da Mulher Advogada de Maringá, promoveu em Ade outubro a2“ edição do
'Outubro Rosa-Ciclo de Palestras', na ACIM. Omédico especialista em câncer de mama Marcelo Philip Leonardo abriu o
evento, explicando aimportância do diagnóstico precoce, tratamento epossibilidades de cura.

seguida foi avez da empresária Tatiana Pontara contar sobre aexperiência de trabalhar com mulheres que
adoença enão deixaram de sonhar com ocasamento econstituir uma femília. Fisioterapeuta, ela é

E m

enfrentaram
proprietária da Tatiana Pontara Home. que oferece atendimento de embelezamento às mulheres,

evento foi encerrado com otestemunho de Flaviane Tavares, que enfrentou ocâncer. Atualmente ela participa do grupo
dos Olhos de Deus, que écomposto por mulheres que trocam experiências sobre otratamento ese mobilizam

O

Meninas

para auxiliar outras mulheres que estão enfrentando adoença.
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Novos assoc iados
21 de setembro a20 de outubro

Acceso Comérc io In ternac ional
íujuba Locações Maringá
Alpha SecuriQ' Importação
Aprimore Soluções em Tecnologia
AC Studio Arte Cerâmica
Ângelo Negócios
Asimat Comunicação Visual
Nova Era Auto Pe^
Agência Cast
Claudiane Estética Corporal
S S P n e u s
D e m o r g a m U n i f o r m e s
D A g o s t i n h o C o s m é t i c o s
Débora de Moura Chiuto
Mafre Odontologia
Dr. W/esley Santos Endocri
M a d a m e B o n i t a
E l e t r o C é
D i n a m u s C o l c h õ e s
P l a n e t a
Elor da Pele Estética eBeleza
HO Consu l tor ia
Val tec Mecânica
Flávia Carolina Simões
Cobrafas Cia Securit izadora
T r u c k A r
C. Costa de Aguiar Ensino
CLR Consultor ia
C r a z i e l a B u r d i n i M a z z e i

Naturae Soluções Ambientais
Peti Bombons Doces Finos
Eats Burger
Academia Funcional Fis io
3R Park ing Estac ionamento
Recicle eDesign Artesanato
K a m i t e c h D i s t r i b u i d o r a
K a r e n e U z u e l i B o s c o l o
Kariny Cristina da Silva Lodi

C O u t r a

Estúdio de Dança Larisse Fari
L C P e r s o n a l
A r t e s a n a t o s L o u r d e s R e f u n
Solus Energia
Academia Mareia Angeli
Marcos Ricardo da Silva
M a r l e n e T I s s e i
A u t o M e c â n i c a D a l b e n M u l t i m

Italy Pizza
Molitec
Espaço Monica Pelegrini
D o n n a L e e A t e l i e r
A h a n d
Palhoça do Açaí
P t z z a r i a A r t e s a n a l
Pfiscil ia Rubin San
Compliance Ambienta'
Result Studio Personal
Sebo ld eCazon Advogados
Solus Energia
St reet Burguer
Sumerio Cervejas Especiais
Sunner Soluções em Energia
T e r e s a U d o
V a n e s s a H e l o i s e
V C e n t e r H o s t l n o
V i c e n t i o o s E l e t n c
VC Consultoria Educaciorwf
ingâVans

Palestra de Conservani
Para celebrar seus 17 anos, oprograma Empreender convidou ojornalista
da RedeClobo Clayton Conservani, repórter do quadro Pianeta Extremo do
Fantástico, para ministrar palestra em 3de outubro no Moinho Vermelho
para 600 pessoas. Conservani narrou grandes aventuras como aescalada dos
montes Mckinley (Alasca) eEverest (Tibete) -em que enfrentou temperatura de
20 graus negativos eventos de cem quilômetros por hora -eultramaratonas
na Antártica eno deserto, Ele narrou oprocesso de preparação para esses
desafios, persistência edificuldades. "O ser humano só conhece olimite quando
ultrapassa oseu limite. Osofrimento épassageiro. Já odissabor de desistir épara
sempre". OEmpre^der éum programa que une micro epequenas empresas
em núcleos setoriais ou multissetoriais para que possam traçar estratégias de
aumento de competitividade. Oprograma da ACIM éomaior do gênero no
Brasil, com cerca de 60 núcleos emais de 800 empresas participantes.

S

Cônsul da Argentina
AACIM recebeu em 2de outubro ocônsul da Argentina em Curitiba/PR,
Pedro Ezequiel Marotta. Há pouco mais de um ano no cargo, ele esteve em
Maringá para fomentar as relações bilaterais entre oParaná eaArgentina e
falar sobre oportunidades, OParaná éum dos principais estados brasileiros
com relações comerciais com aArgentina. De Janeiro ajulho as exportações
do Paraná para opais vizinho bateram recorde, com US$ 1,17 bilhão, 52% a
mais que no mesmo período do ano passado (U5$ 769 milhões), segundo
oMinistério da Indústria. Comércio Exterior eServiços. Os embarques se
concentram em produtos industr ia l izados, como automóveis, caminhões,
máquinas, chassis eautopeças. "A Argentina respondeu por 10.9% do
total exportado pelo Paraná. No mesmo período do ano passado essa
participação foi de 8,3%. OParaná exporta mais de 200 produtos, amaioria
com a l to va lor agregado ' , afirmou ocônsul . AArgent ina éosegundo maior
destino dos produtos paranaenses, atrás apenas da China.
WaUer Perr^arWes

j

A c o n t e c e u
n a A C I M

O u t u b r o f o i u m m ê s d e m u i t o

t r a b a l h o n a A C I M . A fi n a l , a c o n t e c e r a m

390 reuniões, como apalestra sobre
a r e t o m a d a d a e c o n o m i a , m i n i s t r a d a

por Celso lenaga em parceria com a
Perpetuare no dia 18.

N o v e m b r o 2 0 1 7



Prêmio ACIM Esportes
C e n t r o d e

T r e i n a m e n t o
Pelo quarto ano consecutivo, aACIM, oBanco do Brasil eoSindicato do
Comércio Atacadista de Gêneros Alimentícios do Paraná (Sinca) homenagearão
atletas eparalletas maringaenses, técnicos epatrocinadores.
Olançamento do prêmio ACIM Esportes foi em 31 de outubro na sede da ACIM,
reunindo representantes de associações esportivas para conhecero regulamento
do prêmio etambém oEmpreender, Após olançamento tiveram início'as
inscrições para oprêmio por meio dowww.premioadmesportes-wordpress,
com Todas as associações esportivas da cidade podem indicar atletas, técnicos e
patrocinadores para serem homenageados. Os nomes serão analisados por uma
comissão formada por dirigentes esportivos.
Os 250 escolhidos, que se destacaram ao longo do ano. serão conhecidos na
cerimônia de premiação, marcada para 4de dezembro, no teatro Calil Haddad.
Na ocasião, haverá uma palestra com ocampeão olímpico de vôlei de praia
Emanuel Oprêmio édividido nas seguintes categorias: mérito técnico, mérito
atleta de Maringá, patrocinador destaque eatletas destaques.

C U R S O S D E N O V E M B R O

C o r e i D r a w - f e r r a m e n t a
de marketing para sua
e m p r e s a

C o m o c o n t r a t a r e
d e s e n v o l v e r t a l e n t o s

O r a t ó r i a - a

comunicação na
profissão

Líder coach eformação
d e t i m e s d e a l t a

performance

Inteligência emocional e
gestão de conflitos

Instagram para negócios

Código de Defesa do
Consumido r -m i t os e
v e r d a d e s

Vendas enegociação
Formação de auditor
interno da qualidade
c o n f o r m e a N o r m a I S O
9 0 0 1 : 2 0 1 5

A t e n d i m e n t o ,
comunicação epostura
profissional

Negociação avançada
e m c o m p r a s

Excel Empresar ial
c o m V B A

G e r e n c i a m e n t o e

planejamento de
pro je tos

Licitações para
m i c r o e m p r e s a s ,
empresas de
pequeno por te e
m i c r o e m p r e e n d e d o r
i n d i v i d u a l

G e s t ã o d e t e s o u r a r i a e
planejamento financeiro
P o w e r P o i n t -
apresentações
corporativas de alto
impacto
G e r e n c i a m e n t o d o
estresse -mais saúde,
tranquilidade e
produtividade

6 a 9

l i e 2 5

1 8 e 2 5

2 0 a 2 3

2 0 a 2 4

ACIM em Ação 2 0

2 1 0 2 2

Aúltima palestra do ACIM em Ação em 2017 foi em 19 de outubro, na Casa
do Criador, que fica no Parque de Exposições, Este ano oprograma que

palestras gratuitas abairros de Maringá também percorreu oúardim
Alvorada, Zona 2eúardim Mandacaru. Assim como nas outras palestras.
0consultor de vendas eatendimento Amauri Crozariolli abordou
Vendologia'. Com foco no comportamento do vendedor edo consumidor,
ele iniciou aapresentação destacando aimportância da sinceridade, Tem
muito vendedor disco voador', ou seja. difícil de acreditar. Prefira perder
uma venda por falar averdade do que ganhar em cima de mentira. Não

produtos para ocliente". Crozariolli frisou que ovendedor deve
de ajudar oconsumidor. "Uma vez tive problema com um

mento eletrônico epassei em várias lojas até que um vendedor se
'"t ressou em me ajudar de verdade. Tive de comprar apeça em outra loja.

ão tinha, mas quando precisei de algo novamente voltei

2 1 e 2 2

l e v a
24/11
a1 /12o t e m a

2 5

2 7 a 3 0
e m p u r r e
ter postura 27 a30/11e 4 a 7 / l 2

28/11
a1 /12

e m

porque ele nao .
quem me ajudou e ^
Ociclo de palestras foi uma reahzaçao da ACIM eCoopercard. comSicoob, Maringá Park Shopping Center, Cocamar, Unimed

Massa FM.

não em quem me vendeu", exemplificou.
o

patrocínio do
Maringá, Sanepar e

2 8 e 2 9da Sancor Seguros, eapoio de Rede Massa e

2 9 e 3 0

2 9 e 3 0

30/11,
4 e 5 / 1 2

Revista ACIM /gj



P E N S O A S S I M

Uma década de Top ofMind Maringá
Francisco Ciovanní Vieira édoutor pela PUC-SP. professor epesquisador do

Departamento de Administração da Universidade Estadual de Maringá ecoordenador do
Crupo Interdisciplinar de Pesquisas eEstudos em Marketing r

hoje apesquisa envolve 22 segmen- Como nem sempre as marcas mais
tos. além de lembrança de Jornal, rá- lembradas são líderes de mercado
dio , TV euso de redes soc ia is d ig i ta is , evendem mais , bem como não ne-
Determinados segmentos de varejo cessariamente são aquelas às quais
eserviço sofreram importantes mo- os consumidores mantém fidel ida-
dificações na cidade na última üé- de. ao longo dos anos apesquisa Top
cada, oque promoveu impacto nas of Mind Maringá passou ainvestigar
marcas mais lembradas pelos con- consumo elealdade às marcas. Des-
sumidores. Os segmentos de livraria, se modo, aatual configuração da
shopping center. bar. supermercado pesquisa permite identificar não só
e f a r m á c i a , p o r e x e m p l b , e s t ã o e n t r e q u e m a r c a s m a i s l e m b r a d a s , c o m o
aqueles que tiveram mudanças sig- as mais consumidas eque desfru-
nificativas nas marcas mais lembra- tam de maior lealdade por parte dos
das. Parte dessas mudanças pode ser consumidores da cidade. Essa con-
explicada pela entrada em operação figuração éum avanço significativo
no mercado local de marcas nacio- em relação ao modelo tradicional de
nais eregionais, que em geral inves- pesquisa Top of Mind. Como se não
tem grandes somas em comunica- bastasse, apesquisa ainda Identifica
ção de marketing. s e o c o n s u m o d e m a r c a s d e v a r e j o e
Algumas curiosidades oriundas da serviço ocorre em lojas de rua ou em
p e s q u i s a m a i s r e c e n t e p o d e m s e r s h o p p i n g c e n t e r s .
destacadas sobre alembrança das Apesquisa Top of Mind Maringá ca-
marcas conforme perfil dos consu- racteriza-se como importante meio
m ido res . Amarca ma is l embrada de p romove r o t r i pé que define e
por homens éde varejo, enquanto identifica as atividades de uma insti-
amais lembrada por mulheres éde tuição como aUEM. Ela envolve pes-
serviço. 3á em termos de rendimento quisa, ensino eextensão, pois produz
econômico, consumidores de menor informações, proporciona aprendiza-
r e n d a l e m b r a m m a i s d e m a r c a s d e g e m a o s a l u n o s e t r a n s f e r e c o n h e c i -
v a r e j o , e n q u a n t o c o n s u m i d o r e s d e m e n t o p a r a a s o c i e d a d e p o r m e i o d a
maior renda lembram mais de mar- interação com acomunidade em-
cas de serviços.

Em 2017 comple tamos dez anos da

pesquisa Top of Mind Maringá, feita
com periodicidade bienal pela Ade-
con -Empresa Jún io r de Consu l to r ia
d a U n i v e r s i d a d e E s t a d u a l d e M a r i n ¬

gá (UEM). com oapoio do Crupo In-
terdisciplinar de Pesquisas eEstudos
em Marketing do Departamento de
Administração da UEM (Cipem). A
Adecon possui 25 anos eéconstitu¬
ída por alunos vinculados aos cursos
de Administração, Ciências Econô¬
m i c a s e C i ê n c i a s C o n t á b e i s d a U E M .

Aprincipal finalidade de uma pes¬
quisa Top of Mind éidentificar as
marcas mais lembradas. Uma pes¬
qu isa desse t i po p ressupõe que
empresas que realizam esforços de
marketing em termos de lançamen¬
to de produtos, posicionamento de
mercado ecomunicação terão suas
marcas lembradas pelos consumi¬
d o r e s . T r a t a - s e d e u m a f o r m a d e r e ¬

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

cação de marketing àlembrança da
m a r c a n o m e r c a d o .

Ao longo destes dez anos apesquisa
foi ampliada em termos de segmen¬
tos e incrementada do ponto de v is ta
técn ico ec ien t í fico de marke t i ng . De
um total de 15 segmentos de varejo
e s e r v i ç o i n i c i a l m e n t e p e s q u i s a d o s . presar ia l .
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Enós? Bom, nós queremos que você fique com agente

&temp& têcto!
i

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

Av. São Paulo. 1099 -Centro |Maringá



rABRACE 0P R E S E m i AGARRE 0 .
FUTURO J

E S T R A T É G I A c o c a m a r

U M P L A N E J A M E N T O
B E M E S T R U T U R A D O
ÉACHAVE DO
S U C E S S O

Quando planejamos, estabelecemos metas. Emetas são datas para
tornar nossos sonhos, realidade. Por isso, aCocamar estabelece erevisa
anualmente oseu Planejamento Estratégico que norteia todas as ações
da cooperativa. Passim que garantimos que acooperativa se mantenha
sempre em ritmo de desenvolvimento. Com acabeça nas nuvens
ecom os pés no chão.

@ c o c a m a r
Cooperodo ecooperotivo ere**® ' *

ncocamarcooperativa w w w . c o c a m a r . c o m . b r


