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Vividos da melhor forma.
Junto com você.

\
Desde oinício, agente entendeu que você queria
muito mais do que um novo shopping, você queria
envolvimento, respeito eatenção. Por isso. tudo
que agente faz épensando eni você.

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



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

Odiferente começa pelo voto
pode pesquisar seus projetos eatuação
anterior. Para os candidatos que concor¬
rem peia primeira vez, épreciso conhe¬
cer sua trajetória eatuação profissionai.
Ciara, essa pesquisa deve estar baseada
em fontes einformações confiáveis. Já
que boatos ementiras (foke news) são
disseminados nas redes sociais para pre¬
judicar os candidatos.
Depois, cumprida amissão cívica, será a

vez de acompanharmos aatuação dos
eieitos ecobrar que as reformas sejam
feitas, Também deveremos ficar vigi-
iantes para que os escoihidos nas urnas
trabaihem em proi da sociedade, enão
com objetivos partidários ecom vistas às
próximas eieições. Sem envolvimento da
sociedade, dificiimente boas mudanças
serão feitas. Ate os poiíticos reconhecem
que às vezes épreciso pressão popuiar
para que projetos de iei de interesse pú¬
blico sejam aprovados.

Não se trata de s/ogan de campanha,
mas se quisermos um país di ferente,
com menos corrupção, sem acrescen¬
te escalada de impostos, com medidas
austeras para controlar os gastos públi¬
cos eque finalmente as reformas tribu¬
tária eprevidenciária saiam do papel,
não há outro Jeito se não fezendo boas
e.scolhas nestas eleições. Afinal, os elei¬
to res te rão que esco lher opres idente
da República, senadores, governadores,
deputados federais eestaduais. Ou seja,
são cargos dos poderes executivo edo

legislativo. Para oempresário, oresulta¬
do pode significar eleitos que ajudarão
aeconomia vol tar acrescer, sem sola¬
vancos ecrises. Para apopulação repre¬
sentará oportunidades de aumento de
renda egeração de empregos.
Entre os que disputam cargos, não ape¬
nas no Paraná, mas em todo oBrasil, há
nomes novos na política, que serão ava¬
liados Junto com aqueles que atualmen¬
te estão exercendo cargos eletivos. Nesse

espaço estão os eleitores, que precisam
fazer um trabalho de reflexão epesquisa

para encontrar boas escolhas
Afinal.' as mobilizações que levaram
mifhõ^' de brasileiros às ruas contra
os desviòs públicos eafavor da ope¬
ração Lava Jato edas dez medidas
contra acorrupção foram, em parte,
uma reação ao cenárto político brasi¬
leiro. causado justamente por más es¬
colhas nas urnas no passado. Se não
quisermos que este cenário se repita,
de protestos que ajudaram até no im-
peachment de uma presidente da Re¬
pública, épreciso escolher bem.
Em meio acentenas de candidatos que
buscam nossos votos há grande quan-
tidade de bem-intencionados, pessoas

experiência na vida política e, em
vida profissional ou

c o m

o u t r o s c a s o s , n a

presarial. Um critério essencial para
analisado ése ocandidato é'ficha-

e m

s e r

-limpa', ou seja, não foi condenado em
criminais em segunda ins-p rocessos

tância ou não renunciou acargo para
// Michel Felippe Soares épresidente
da Associação Comercial eEmpresa¬
rial de Maringá (ACIM)

e v i t a r a c a s s a ç a o .

No caso dos que disputam uma reelei¬
ção ou um novo ĉ rgo público, oeleitor
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Visite 0decorado esurpreenda-se
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A v i d a a t u a l d e G e r a l d o R u fi n o
em nada l embra ado men ino
q u e c o m e ç o u a t r a b a l h a r e m
uma fabrica de carvão, depois foi
catador de latinhas equebrou
vários 'negócios'; hoje ele éum
empresário bem-sucedido, dono
da maior empresa de recicla¬
gem de peças do pais

D i a n t e d a f a l t a d e m o t o r i s t a s

qualificados para dirigir amo¬
d e r n a f r o t a , a T r a n s p a n o r a m a
precisou cr iar um curso gratui¬
to de formação, conta ogeren¬
te Dean Ricardo Salgals: apesar
do desemprego às alturas, em¬
presas encontram dificuldade
p a r a c o n t r a t a r

Depois de adotar duas novas
metodologias de planejamen¬
to. Cezar Fornazaro, da Atual
S i s t e m a s , v i u a e q u i p e fi c a r
mais engajada ecolaborativa
ereg is t rou aumento de fa tu¬
r a m e n t o ; e m p r e s a s r e l a t a m
que precisaram mudar plane¬
jamento erotas para prosperar

r
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Maria Edivânia Pereira Ferri
eLuiz Antônio César Ferri. da
DiClai re Al imentos, reformu¬
la ram amarca eaemba la¬
gem ehoje produzem quase
o d o b r o : “ t í n h a m o s u m p r o ¬
duto de altíssima qualidade
que poderia ser comerciali¬
zado como gourmet

D e p o i s q u e a f a m í l i a d e u m a
i d o s a s o l i c i t o u a t e n d i m e n t o

e m d o m i c í l i o , a p s i c ó l o g a e
coach Lígia Cristina Martins re¬
servou alguns dias da agenda
para atender na casa dos pa¬
cientes; com apopulação ido¬
sa crescendo, outras empresas
apostam nesse nicho

S e a n t e s o c l i e n t e d a E m m a

Fiorezi, da Thayane Neves, valo¬
r i z a v a u m a i n d ú s t r i a c o m s e d e

eprodução próprias, hoje a
i d e n t i d a d e d a m a r c a v a l e m a i s .

independente do local da pro¬
dução; empresas com muitas
d é c a d a s d e m e r c a d o c o n t a m

as mudanças que enfrentaram

ano 55 edição 591
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E N T R E V I S T A G E R A L D O R U F I N O

S o r r i S í T n o r o s t o
egratidão

I

W

De catador de /atinha aempresário bem-suced/do, atrajetória de Geraldo
Rufino éuma inspiração para empreendedores: e/e 'quebrou' a/gumas vezes
antes de encontrar ocaminho do sucesso //por Rosângela Cris

"Se quando catava lata era feliz, vou ter
medo do qué agora?' , indaga oem¬
presário Geraldo Rufino. antes de sol¬
tar uma risada. 'Se você tem um obje¬
tivo que não éser feliz, precisa rever os
seus conceitos. Épreciso ter gratidão',
completa opresidente da JR Diesel ,
maior empresa de reciclagem de ca¬
minhões no Brasil, cuja trajetória co¬
meçou em uma fâbrica de carvão, seu
primeiro emprego aos oito anos.
A i n d a n a i n f â n c i a e a d o l e s c ê n c i a , e l e

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

aterro próximo àlãvela do Sapé, zona
o e s t e d e S ã o P a u l o , e f o i f e i r a n t e . I n ¬

t e r c a l a n d o e r r o e a c e r t o s , R u fi n o e r ¬

gueu aDR Diesel, que hoje gera 180
empregos diretos eindiretos, eche¬
gou agarantir uma receita bruta anu¬
al de R$ 50 milhões. 'Nos últimos dois
anos caiu pela metade", diz, sem tom
d e l a m e n t o .

Casado epai de três filhos. Rufino já
não dedica suas horas diárias de tra¬
balho àempresa. Ele passou obastão
da gestão aos filhos eagora ocupa
par te do tempo min is t rando pa les¬
tras, fezendo mentoria eimersão.
Em entrevista àRevista ACIM, por te¬
lefone, oempresário falou da emoção
de ter atrajetória retratada no livro
Gera ldo Rufino ; Oca tador de l i xo ' . Fa¬

mília, empreendedorismo efilosofia
de vida também fizeram parte da con- „
versa. "Pensa em um cara que não tem >

i i

problema esorri todos os dias. Sou euf f
Confira: i

O u t u b r o 2 0 1 8

QUEM E?
G e r a l d o R u fi n o

O Q U E F A Z ?
Dono da ma io r

empresa de
reciclagem de peças

do Brasil

EDESTAQUE POR?
Virou empreendedor

depois de ter sido
c a t a d o r
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oseguinte: qualquer coisa que te ofe¬
recem. eisso também aprendi com
aminha mãe, éuma oportunidade
que Deus preparou, porque Ele não
sacaneia. Então acredita evai. Não é

obstáculo, édegrau.

0SENHOR COMEÇOU A
TRABALHAR AOS 8ANOS EM UMA

FÁBRICA DE CARVÃO, DEPOIS FOI
CATADOR DE LATINHA EOFFICE-

BOY. COMO FOI COMEÇAR A
TRABALHAR TÃO CEDO?
Sou muito forte nos valores que apren¬
di com amamãe antes dela felecer, Ela
me ensinou que sair daquela situação
de pobreza só dependia de mim. de
quanto eu estava disposto atrabalhar.
Quando surgiu aoportunidade de
trabalhar na fabrica de carvão, enten-
di que era aprimeira chance da qual
minha mãe tanto falava. Conseguir
uma roupinha melhor ou outra coisa

dependia do quanto estava disposto
aproduzir. Tinha tanta expectativa de
que trabalhando muito ia conseguir o
meu objetivo que aquilo virou paixão.
Não me cansava, nem me aborrecia
ou me entristecia.

depois evoluímos para cinco cami¬
nhões, que bateram evoltaram aser
dois, que por sua vez tombaram evi¬
raram peças. Essas peças foram ven¬
didas em um terreno que alugamos
p o r q u e p r e c i s á v a m o s d e d i n h e i r o
para pagar os carnes dos caminhões.

Eassim iniciamos avenda de peças
usadas. Na época, eu tinha emprego,
então quem tocava onegócio era
meu irmão. Onegócio foi crescendo
econseguimos crédito para comprar
caminhões, mas por má gestão odi¬
nheiro foi gasto rapidamente eque¬
bramos. Para conseguir limpar meu
nome, assumi aempresa. Como ga¬
nhava um bom salário, por um tem¬
po conciliei as duas funções. Porém,
percebi que se ficasse integralmente
na empresa, conseguida iãzer as coi¬
s a s m e l h o r a r e m . F i z u m t e s t e d u r a n ¬

te as minhas férias, as primeiras em
sete anos. evi que daria certo. Foi
um risco calculado. Quando você se
dedica com paixão, naturalmente
transforma aquilo numa coisa
Ihor. Efoi oque aconteceu.

OSENHOR PENSA ASSIM ATÉ HOJE?
Só mudei de endereço. Os meus va¬
l o r e s n ã o m u d a r a m , O s e n t i m e n t o

éomesmo de ter uma empresa de
re ferênc ia na área automot iva eas
minhas lat inhas. Para mim só mu¬
d o u o t a m a n h o d a l a t a . O c u i d a d o

eocarinho com as pessoas são os
mesmos . Ad i sc i p l i na eopensamen¬
t o s o b r e t r a b a l h a r m u i t o t a m b é m .

Tenho amesma referência de que a

felicidade parte de um sorriso, enão
há nada que me impeça de sorrir.
Desde pequeno achava tudo engra¬
çado evou con t i nua r achando tudo
muito engraçado, inclusive eu mes¬
mo. Às vezes quando perco ovoo,
fico olhando para opainel ecomeço
arir que nem idiota epenso que não
fui eu que perdi cvoo. foi ele que me
perdeu. Olamento éum entrave. De¬

pois que odia começa, oque preci¬
so écomer para me manter em pé
eser capaz fisicamente. Se dormiu e
comeu , o rac ioc ín io j á f unc iona ea í
tem odia todo para batalhar.

1$

ECOMO ERA AROTINA DAQUELA
ÉPOCA?

Como estava convencido que se tra¬
balhasse muito teria dinheiro para
comprar m inhas co isas , t raba lhava

omáximo que podia porque ga¬
nhava por unidade ensacada. Como
naquela época não tinha nenhuma
burocracia enão via como trabalho
escravo, trabalhava até 12 horas.

m e -

QUAL É0FATURAMENTO DA
EMPRESA HOJE?
Era R$ 50 milhões, mas nos últimos
dois anos caiu pela metade. Parte
disso ocorreu por conta da 'lam¬
bança' com anossa economia. Mas
a c u l p a f o i n o s s a t a m b é m p o r q u e

n u m

L

JÁ PENSAVA EM TER UM NEGÓCIO
PRÓPRIO?

Minha mãe me ensinou ater gratidão
sempre. Quando ela faleceu entendí
que o tempo de la t i nha acabado e

quando otempo acaba, nada mais
tem sentido. Desde aquela épo¬
ca aprendi ater gratidão pelo hoje.
Sempre me preocupei em ver odia

^amanhecer efezer oque tinha que fe-
zer, ficava na expectativa de produzir
mais para conseguiralgo melhor. Não
t inha expectat iva nenhuma além de
ter um dia melhor do que ooutro.
Em relação air para olixão, pensava

ECOMO COMEÇOU AJR DIESEL?
Foi um acidente de percurso. Com¬
prei uma Kombi para ajudar omeu
irmão que não conseguia arranjar
e m p r e g o . E s s a K o m b i v i r o u d u a s .

c o m p r a m o s o u t r a s e m p r e s a s

p e r f o d o d i f í c i l , a c h a n d o q u e o n e ¬
gócio ia crescer eficamos sem caixa.
Agora está melhorando de novo.

MM Os meus valores não mudaram. 0
sentimento éomesmo de ter uma
empresa de referência na área
automotiva eas minhas latinhas. Para
mim sò mudou otamanho da lata. A
felicidade parte de um sorriso^ enão
há nada que me impeça de sorrir

Revista ACIM /̂



SEU APRENDIZADO COMO
EMPRESÁRIO VEM DA
experiência prática
CHEGOU AESTUDAR?
Estudei até o

vaidade não se sobreporem àhumil¬
dade. Todas as vezes em que deixei de
crescer foi porque deixei aarrogância

vaidade atropelarem ahumildade.

i . ' .

^ ■O U
í ■ -

i e a

s e g u n d o
dade. Parei porque

ano de fecul-
q u a n t i d a - ; COMO FOI VER ASUA HISTÓRIA

CONTADA NO LIVRO ‘GERALDO
rUFINO: OCATADOR DE LIXO’?
Éuma satisfação pessoal. Sempre quis

exemplo para meus filhos, depois
os meus sobr inhos. Todos eles

c o m a

que eu trabalha
sobrava tempo. Quand
culdade. dormia. Mas

1
de de horas

v a , n â o .
chegava àfe-o

a c h o q u e o e s -

®a le i tu ratudo, oconhecimento
necessários. Toda vez
nidade, lia um livro

1

s e rs a o

t .J

que tiveoportu-
., P ® ’ ’ ® a b a s t e c e r o

cerebro com informação. Se você tem
estudo elé muito, a

para
conseguiram se formar comigo pro-o i

fissionalmente. Mais tarde achei que
exemplo poderia ser maior ees-possibilidade de e s s e

crevi um livro. Pela quantidade de li¬
vros que circulam por aí me sinto sa¬
tisfeito de ter atingido meu propósito.

e r r a r e m e n o r .

4 4OSENHOR QUEBROU ALGUMAS
VEZES. TEM MEDO DE QUEBRAR
DE NOVO? Quero que as pessoas entendam que

existe uma força dentro de cada um
capaz de nos levar adiante. Éum pri¬
vilégio ser exemplo efonte de inspira¬
ção. Oque mais me encanta em uma
palestra nâo éoquanto vão me pagar,
mas quantas pessoas consigo impac-
tar efezer acreditar em seus sonhos.

OCNPJ éaúl t ima
coisa necessária para
empreender, antes é
preciso ter espírito e
mente empreendedores.
Outro ponto importante
écuidar das pessoas,
afinal ninguém faz nada
sozinho. Àmedida que se
ganha qualquer centavo,
deixe que ooutro ganhe
t a m b é m

Hoje tenho mais vivência ®aprend iza¬
do. Não sou muito vaidoso
arrogante. Oque fez
avaidade somada à

n e m m u i t o
você quebrar é
arrogância. Tem

gente que chama isso de ousadia, não
q u e o m e d o

te trave. Se não tiver dívida, odinheiro
chega avocê em algum

é. Ousadia énão deixar

qual conselho dá para
QUEM SONHA SE TORNAR UM
e m p r e e n d e d o r ?
3amais deixe de acreditar. Épreciso
começar aempreender no jeito de
pensar, independente de onde estiver,
tem que se preocupar em fezer ome¬
lhor, Seja como funcionário público
ou colaborador da iniciativa privada,
comece afezer oexerc íc io do empre-
e n d e d o r i s m o q u e é f e z e r e c o n o m i a ,
t r a b a l h a r a c i m a d a m é d i a e c u i d a r

daquilo como se fosse seu. OCNPJ éa
última coisa necessária para empreen¬
der. antes épreciso ter espírito emen¬
te empreendedores. Outro ponto im¬
portante écuidar das pessoas, afinal
n i nguém fez nada soz i nho . Quando
feio cuidar de pessoas éque àmedida
que se ganha qualquer centavo, deixe

que ooutro ganhe também. Faça você
mesmo enão terceirize aculpa pelos
f r a c a s s o s e e r r o s . B l i n d e a m e n t e c o n ¬

tra as dificuldades, olhe para asolução
enão pa ra op rob lema .

m o m e n i o -

0SENHOR DISSE EM ENTREVISTA
QUE QUANDO CRIANÇA NÃO TINHA
IDEIA DO QUE ERA CRISE, ACHAVA
QUE ERA UMA MULHER QUE
CHEGARIA. EHOJE, 0QUE ESSA
PALAVRA REPRESENTA?
Aprendi aos 11 anos que crise não
existe, éum fantasma na cabeça
de cada um, enão sofro mais com
isso. Ninguém avê. mas todos têm
m e d o d e l a e fi c a m t r a u m a t i z a d o s . O
que faz acr ise econômica? Fal ta d i¬
nhe i ro? Cada d ia omundo tem ma is

dinheiro, só que ele muda de lugar.
Osegredo ése posicionar onde ele
e s t á c i r c u l a n d o . H á m o m e n t o s e m

q u e o d i n h e i r o c i r c u l a m a i s , o u t r a s
menos . Às vezes muda de se to r. O

p r o b l e m a é q u e o d i n h e i r o a i n d a
e s t á m a l d i s t r i b u í d o , e n t ã o q u a n ¬

do ele para de se movimentar, cai
oconsumo. Mas do nada. depois de
uma noticia ou da fala de um espe¬

cialista com credibilidade, ele volta
a s e m o v i m e n t a r .

SE ARREPENDE DE ALGUMA
DECISÃO?

Não. Os meus valores continuam
mesmos. Acredito na tradição, na fe-
mília. no relacionamento
s o a s .

o s

c o m a s p e s -

na saúde, ou seja, aquelas coisas
que dinheiro não tem condições de
pagar. Sou muito forte efeliz com os
valores. Não me arrependo de nada.
Aúnica coisa que feria se tivesse a
oportunidade de começar de novo
éter mais cuidado para arrogância e

O u t u b r o 2 0 1 8



A S A N C O R
S E G U R O S
APOIA O
O U T U
B R O
R O
o A N O T O D O .

0Outubro Rosa éum movimento que
acontece em todo omundo para
conscientizar sobre os cuidados com a
saúde feminina. Em especial, no
diagnóstico precoce de câncer de mama.

AGENDE SEUS EXAMES
EFIQUETRANQUILA.
0câncer de mama, se descoberto no
inicio, pode ser tratado com grandes
chances de cura. Por isso, éimportante
fazer exames regulares. 0mês de
outubro representa acausa, mas o
cuidado deve ser oano todo.

FIQUE PROTEGIDA.
VOCÊ MERECE VIVER TRANQUILA.

S A N C O R
S E G U R O S
Tudo bem. Tudo seguro.

S A C Q « r i c a * f K i a E d i f í c i o N e w T o w e r P f ã z a - f o r r e u
I t i v » o u O e O u v i d o r l d t

Av. Duque de Caxias,882-Zona 1 www.sancorseguros.com.br0800 200 0392 0 8 0 0 8 8 8 0 3 9 9 0 8 0 0 8 8 8 0 4 0 2 CEP 87013-180 -Maringá -PR
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DUPLICAÇÃO DA PR-317
Oprojeto de duplicação da rodovia PR-317.

entre Maringá eIguaraçu, foi entregue para a
governadora Cida Borghetti (PP) em reunião em 24

de setembro, na ACIM -oencontro também contou
representantes do Departamento de Estrada

eRodagem do Paraná (DER-PR). Odocumento
que prevê aobra de duplicação do trecho de 20

quilômetros da rodovia foi elaborado por meio da
iniciativa privada. Contribuíram para aelaboração

do anteprojeto, doado ao governo do Estado, a
própria ACIM eempresários cujos negócios estão

localizados às margens da rodovia. APR-517 érota
de deslocamento de cargas, especialmente produtos

agrícolas, para os estados de São Paulo eMato Grosso.
Aproximadamente 18 mil veículos passam diariamente

pe la rodov ia .

c o m

INCUBADORA TECNOLÓGICA
AIncubadora Tecnológica de Maringá participou da avaliação do Programa Cerne, desenvolvido pelo Sebrae e

alcançou aprimeira colocação entre 17 incubadoras do Paraná, OPrograma, criado pelo Sebrae. consiste em apoiar
eavaliar as incubadoras, que por meio da metodologia Cerne {Centro de Referência para Novos Empreendimentos)

obtém consultorias ecapacitações nos eixos de finanças, gestão, mercado, tecnologia edesenvolvimento pessoal.
Essa avaliação gera uma musculatura capaz de, no tempo de incubação, preparar oempresário para os desafios

no mercado nacional einternacional. Nossa expectativa com oprograma écolocar oParaná no cenário nacional do
desenvolvimento tecnológico’, explica oconsultor do Sebrae eidealizador do projeto de avaliação, Aloisio Cerqueira.

AIncubadora de Maringá participou de todas as etapas, inclusive por meio de seus incubados que responderam a
questionários referentes aos eixos. 'Esta avaliação demonstra nosso trabalho de forma comprometida eresponsável,

ajudando no desenvolvimento de empresas de base tecnológica. Alcançar aprimeira colocação nos faz acreditar que
estamos no caminho certo’, fala opresidente da Incubadora Tecnológica de Maringá, Carlos Walter Martins Pedro,

A ●
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maríngá encantada terá até aroma exclusivo
Aprogramação da 'Maringá encantada -Um Natal de Luz eEmoção' prevê

67 apresentações teatrais, musicais eshow com omúsico Renato Teixeira.
Além de luzes, fogos, desfiles, shows. trenzinho eoutras atrações, oNatal em

Maringá também terá um aroma exclusivo, para aguçar amemória olfativa de
puem participar da festa -aprogramação foi apresentada no mês passado

pelo prefeito Ulisses Maia. Segundo aprefeitura, no ano passado oincremento
na economia com as atrações de final de ano chegou aR$ 10 milhões na

arrecadação. As licitações para as festividades já foram abertas pela prefeitura.
OShow de virada de ano, após três anos sendo realizado no estádio Willie

Davids, volta para apraça da Catedral- Í I l . .

SRM LANÇA LOGO ETEMA DA EXPOINGÁ 2019
Apresentando oAgro que Transforma oBrasil' será omote da Expoingá 2019. que vai ocorrer de 9a19 de

maio, no Parque Internacional de Exposições Francisco Feio Ribeiro. Otema e0logotipo da feira que chega
a47“ edição, foram lançados pela Sociedade Rural de Maringá (SRM) no fim de setembro. Segundo aSRM,

as escolhas estão alinhadas ao objetivo de mostrar arelevância nacional do evento, que concentra força e
mecanismos responsáveis pela evolução no campo brasileiro nas últimas décadas. Acomercialização de espaços

para expositores já está sendo realizada. Temos tudo para promover um dos melhores eventos agropecuários
do Brasil", fala apresidente da SRM. Maria Iraclézia de Araújo, ao ressaltar que Maringá conta com amelhor

produtividade nacional de diversas culturas eque oagronegócio responde por 30% do PIB paranaense.

O B R I G A D O P l a n o s a ^
partir de R$

M A R I N G A P O R 2 1 5 ° °F A Z E R P A R T E m e n s a i s *

D E S T E S 3 0 A N O S
D E M U I T A S
C O N Q U I S TA S .
Há 30 anos oConsórcio Fípal
ajuda arealizar planos com a
segurança eacred ib i l idade
que você precisa.

Av. Duque de Caxias, 882, Loja 11, Novo Centro -Maringó/PR
Ligue: (44) 3046-7676 ou acesse: Nvww.consorciofipal.com.br C O N S O R C I O
*Volâr referónfe atobala de agasfa. sem juros acom toRo d* adminrsiroçoa da 0,2424^ aL
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CIDADÃO BENEMÉRITO
r M M

oprofesso Amaury Meller éomais novo Cidadão
Benemérito de Maringá. Ele recebeu otítulo em 6de

setembro, numa cerimônia que contou com aparticipação
de 200 pessoas -ahomenagem foi proposta pela vereadora

Marly Martin na iegislatura 2005-2008. Avereadora
destacou que em 12 anos como vereadora homenageou

três pessoas. "Após 10 anos da lei. estamos aqui para
entregar essa homenagem que tanto me alegra ehonra
aum cidadão que tanto trabalhou eainda trabalha pela
educação maringaense". Meller chegou em Maringá na

década de 1960 eparticipou da fondação da Universidade
Estadual de Maringá (UEM): na foto asecretária municipai

de Educação Valkírta Trindade eaex-vereadora Mariy Martin
entregam otítulo ao homenageado.

r

â

1,1 BILHÃO EM INVESTIMENTOS
ASVN Investimentos atingiu, em setembro, carteira

de R$ 1.1 bilhão, onúmero é57% superior aos R$ 700
mi ihões que aempresa adminis t rava até ofinal do

ano passado. Trata-se de um escritório credenciado
da XP Investimentos que está entre os 20 maiores do
Brasil, sendo que apenas dois estão fora de capitais. A

empresa éadministrada pelos sócios Felipe Bernardes
eCaio Copetti com aajuda de 22 assessores financeiros.

ASVN ainda tem muito espaço para crescer. Já que no
Brasi l apenas 5% dos investimentos são movimentados

por empresas especiaiizadas -orestante é
administrado por instituições bancárias. Tanto que a
projeção da empresa éadministrar R$ 5bilhões até
2020. "Em um banco, os gerentes são responsáveis

por 600 a700 contas. Na SVN. cada assessor tem cem
clientes. Conseguimos fazer um atendimento mais

próximo, avaliamos as necessidades eriscos edefinimos

r v w * S

omelhor investimento", explica Bernardes. Da carteira
atual da empresa, três quartos são de investidores

maringaenses eorestante éde gente de outros estados
eaté outros países.

DESCONTOS PARA ARQUITETOS EGASTRÔNOMOS
Há um ano em uma loja maior, dei,A míi metros quadrados ecom estacionamento ampio. aOrdini está iançandoo

Creen Diamond Ordini. Trata-se de um convênio com entidades de classe einstituições de ensino das áreas de Arquitetura,
Design de Interiores eGastronomia. Assim os profissionais eseus dependentes vinculados aessas instituições tém

descontos em toda aloja. Épreciso se cadastrar no hotsttegreendiamond.ordini.com.br, informando aentidade que o
profissional évinculado, edepois ir àloja para receber um código que será usado em todas as compras. Ao término da
campanha, em janeiro, todos os profissionais que atingiram apontuação mínima em compras concorrerão aum finai

de semana com acompanhante no Termas de Jurema. AOftiini oferece mais de 17 mii itens de decoração, apareihos de
jantar, panelas, acessórios para servir, eletroportáteis, entre outros, de marcas conhecidas como Tramontina, Brinox eWoiff,

inclusive para linha de hotelaria eindustrial. Lá também épossível elaborar lista de casamento, chá de cozinha echá-bar.

1
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Apesar do desemprego às a/turas, empresas sofrem para preencher vagas, enesse descompasso, há quem recorra
àbusca de profissionais em outras cidades //por Rosângela Crfs

Omercado de trabalho brasileiro vive um paradoxo. Acrise
econômica aumentou odescompasso entre ocontingen¬
te àprocura de trabalho equem quer contratar. Mesmo
com odesemprego batendo às alturas, ainda há empre¬
sas esetores com dificuldades para preencher as vagas. O
número de desempregados no Brasil ultrapassou amarca
de 13,3 milhões no trimestre encerrado em julho, segundo
oInstituto Brasileiro de Geografia eEstatística (IBGE), São
pessoas que querem trabalhar, procuram emprego, mas
não conseguem uma vaga. Em um ano, quase um milhão
emeio de pessoas entraram nesse grupo.

Do outro lado, estão as empresas eagências de recru¬

tamento, que afirmam estar mais difícil encontrar pro¬
fissionais capacitados, apesar do elevado número de
candidatos. Segundo aheadhunter Danielle Marin, da
consu l to r ia de Recursos Humanos De Bern t , a fa l ta de

qualificação eexperiência estão entre os principais en¬
traves àcontratação. Ao mesmo tempo, diante da neces¬
sidade de enxugar custos, as empresas elevaram as exi¬
gências aos candidatos que, por um salário menor, têm
de se desdobrar em múltiplas atividades.

A t u a n d o h á 2 0 a n o s n o s e t o r d e R H , s e n d o o s ú l t i m o s

14 anos como consultora execut iva, Daniel le afirma que
omercado vive um momento de mobilidade ímpar, re-

!
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ferindo-se àmovimentação de profissionais de grandes
centros, como São Pauio eRio de Janeiro, para outras ca¬
pitais ecidades de médio porte no interior, como Marin¬
gá. ‘Fronteiras físicas não existem para quem visa auma
carreira. Omercado está mais digitai egiobalizado, oque
leva ao acirramento da concorrência. Épreciso destacar,
no entanto, que determinadas vagas exigem conheci¬
mentos específicos do negócio. Sendo assim, fez-se ne¬
cessário recrutar pessoas onde estão os concorrentes, ou
seja. nos grandes centros', explica aheadhunter.

‘Acontece de fazermos seleção para clientes de Curitiba
em que não há um representante da capital paranaense
entre os finalistas. Os paulistas costumam se destacar nos
processos de recrutamento, afinal São Paulo éum celeiro
de profissionais altamente qualificados', completa.

Entretanto, segundo Danielle, não são apenas os cur¬
rículos 'incrementados' dos paulistas que derrubam os
candidatos. Muitos nem passam da triagem inicial devi¬
do aum critério simples; alíngua inglesa. Antes diferen¬
cial, afluência no inglês éhoje pré-requisito para inúme¬
ros cargos. 'O idioma éarégua mais brutal de corte em
uma seleção. Ainda hoje 80% dos candidatos não têm
domínio do inglês, epor isso ficam na primeira etapa do
processo. Em determinadas situações, vale mais afluên¬
cia do que acompetência, porque ocontratado pode
ser treinado para determinada função em pouco tempo,
mas não conseguirá felar em inglês fluentemente nesse
mesmo prazo'. Justifica aheadhunter.

Outro ponto delicado do processo éafese de entrevis¬
ta. Aespecialista em RH se diz impressionada com odes¬
preparo dos candidatos na hora de responder aquestões
simples sobre experiência eexpectativas profissionais.
Segundo ela, alguns até apresentam informações diver¬
gentes as do currículo. Também écomum adificuldade
para traçar uma tinha do tempo eressaltar oque de feto
éimportante na trajetória profissional.

Para Danielle, muitos profissionais se acomodaram e
deixaram de lado areciclagem de conhecimento eha¬
bilidades. "O mercado atual exige busca constante de ca¬
pacitação. Quem ficou preso em uma zona de conforto,
apostando na vivência dentro da empresa, agora tem di¬
ficuldade para se recolocar eprincipalmente para obter

mesmo salário".
Para 'virar ojogo', Danielle recomenda uma pós-gra¬

duação ou MBA, Cursos pontuais, presenciais ou on-line.
também ajudam na reciclagem, bem como palestras
evvorkshops. Reservar um tempo para compromissos
profissionais contribui tanto para adescoberta de
informações como para onetworking. 'O networkrng é
atualmente aferramenta mais poderosa de recolocação
profissional no mundo', afirma aheadhunter.

R E C R U T A M E N T O F O R A

Quando chegou ao Brasil, em 2013, aargentina Sancor
Seguros tinha como foco inicial os estados da região
sul do país eescolheu estrategicamente Maringá como
'casa'. Porém, opioneirismo de ser aúnica seguradora
com sede no interior do Paraná hoje está entre as bar¬
reiras enfrentadas pela empresa na hora de recrutar
d e o b r a .

Temos dificuldades de preencher nosso quadro de
colaboradores, principalmente porque temos uma de¬
manda crescente de vagas. Em Maringá émais evidente
essa dificuldade devido àausência de experiência dos
profissionais locais no ramo de seguros, uma vez
mos aúnica seguradora com matriz na região", reconhe-

gerente de Gestão de Pessoas da Sancor Seg
A n d r é a K u r z a w a .

Segundo ela, aescassez maior épara as áreas técní-
como subscrição eatuarial. Porém também tem sido

difícil recrutar candidatos capacitados para as áreas de
Tecnologia da Informação (Tl). como desenvolvedores de
softwares. ecomercial dada aexigência de conhecimen¬
to em seguros. 'Há ausência de profissionais com expe¬
riência em determinadas linguagens de
de Tl para trabalhar no desenvolvimento de um core de
negõcios para suportar ocrescimento exponencial proje¬
tado para ofuturo’, cita agerente.
O v u l g a ç â o

m a o

q u e s o -

c e a u r o s .
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// Réguas de cortes
●Fronteiras fisicas rio
e x i s t e m p a r a q u e r r i
visa auma carreira .
corrta headhunter
Danielle Marin; 80% dos
c a n d i d a t o s q u e p a s s a m

por ela náo têm dominio
do inglês enao avançam
para asegunda etapa da
sel^ão
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//única seguradora com matriz na regièo
Na Sancor Seguros ?8» dos 2« colaboradores sâo de fora de Maringá: busca de profissionais em grandes centros elew
otempo para preenchimento de vagas estratégicas para 90 dias, conta Andréa Kurzawa

Em caso de vagas estratégicas, o
tempo médio para preenchimento
gira em torno de 90 dias. Para car¬
gos táticos eoperacionais, operíodo
éum pouco menor, em torno de 40
dias. 'Em virtude de termos que bus-

profissionais em grandes centros,
processo pode se tornar mais mo¬

roso", justifica Andréa.
N a s e d e d a S a n c o r S e g u r o s , n o

Novo Centro de Maringá, trabaiham
atualmente 242 coiaboradores en¬
tre efet ivos, estagiár ios e jovens
aprendizes. Deste total. 18% foram
recrutados fora da cidade, sendo a
maioria no estado pauiista.

Oprocesso de recrutamento e
seleção inicial dos profissionais,
de acordo com os perfis deman¬
dados pela empresa, são condu¬
zidos por consultorias de Recur¬

sos Humanos parceiras. Só depois
os candidatos finalistas são entre¬
vistados eanalisados pela área de
Gestão de Pessoas epelos ges¬
tores diretos dos departamentos
p a r a a d m i s s ã o .

TREINAR PARA DEPOIS CONTRATAR
Pos ic ionada en t re as ma io res em¬
presas de transporte rodoviário do
Brasil, aTranspanorama, do Grupo
CIO. recebe em méd ia cem cu r r í¬
culos por dia. Ainda assim, ao as¬
s u m i r o d e p a r t a m e n t o d e R e c u r s o s
H u m a n o s d a e m p r e s a e m a b r i l , o
gerente Jean Ricardo Salgais de¬
p a r o u - s e c o m u m e n o r m e d e s a fi o :
encontrar motoristas para dirigir a
f r o t a .

A t u a n d o n o t r a n s p o r t e d e i n s u -
mos agrícolas, grãos elíquidos, a
transportadora conta com 2,6 mil ca¬
minhões ecarretas, boa parte com¬
putadorizada echeia de tecnologia.
Se por um lado essa modernidade
assegura mais conforto para quem
trabalha na estrada, por outro tem
sido obstáculo amuitos profissio-

"Nos currículos perceberòos aau-c a r

sència de informações importantes,
c o m o

o

uma breve descrição de ati¬
vidades efeita de direcionamento
profissional para área de interesse.
Por exemplo, oprofissional se candi¬
data para 'qualquer' área da empre¬
sa". cita agerente, ao ser questiona¬
da sobre os deslizes dos candidatos
durante aseleção. "3á nas entrevistas
observamos candidatos q u e n a o e x ¬

pressam real compromisso com os
desafios, não têm interesse
nhecer antecipadamente aempresa
eseus negócios", finaliza.

e m c o -
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Diante da falta de motoristas para afrota de 2.6 mil caminhões ecanetas cheios de tecnologia, aTranspanorama
oferece curso gratuito, diz ogerente Jean Ricardo Salgais, ele mesmo recrutrado em Curitiba

nais. "Os novos caminhões exigem
uma postura diferente no volante. E
muitos motoristas não têm expertise
para operar aalta tecnologia embar¬
c a d a n e s s e s m o d e l o s a u t o m á t i c o s ' ,

comenta Salgais. Além disso, ao
a n a l i s a r o s c u r r í c u l o s r e c e b i d o s , e l e

identificou afrequente ausência de
exper iênc ia -de no mín imo um ano
- e d e C a r t e i r a N a c i o n a l d e H a b i l i t a ¬

ção (CNH) categoria E.
D i a n t e d o m e r c a d o e s c a s s o d e

mão de obra capacitada, asolução
foi cr iar um curso gratu i to de for¬
mação eaperfeiçoamento para mo¬
t o r i s t a s . A i n i c i a t i v a c o n t o u c o m a

parceria da Agência do Trabalhador
edo Serviço Social do Transporte e
Serviço Nacional de Aprendizagem
do Transporte (Sest/Senat),

O c u r s o , - i n i c i a l m e n t e c o m 2 5 v a ¬

gas, atraiu cerca de 160 interessados.
Do to ta l de inscr i tos , 60 foram
lecionados para oprocesso. "Os cri¬
térios eram ter vivéncifi na estrada,
CNH categoria Eeser morador de
Maringá eregião", explica ogerente
d e R H ,

Depois de uma série de entrevis¬
tas eavaliações, práticas eteóricas,
restaram 27 candidatos, Eles ini¬
ciaram ocurso em julho e22 deles
-cinco desistiram -concluíram as
atividades no final de setembro, o
programa incluiu até atividades
moderno simulador de direção de
caminhão da Navig -Condução Efi¬
ciente. Osimulador foi desenvolvido
com aexpertise de segurança do
-piloto de Fórmula 1efundador da
Navig. Luciano Burti, que inclusive
e s t e v e e m M a r i n g á p a r a a c o m p a ¬

nhar aaplicação da tecnologia que
simula situações reais de dificulda¬
des de dirigibiiidade efrenagem em
espaços curtos. "Os candidatos
fi n a l i z a r a m

s e

q u e

o t r e i n a m e n t o f o r a m
contratados, inclusive antes do final
da capacitação. Agora estão prontos
para assumirem ovolante nas estra¬
das', comemora Salgais.

Porém, as recentes contratações
n a o s u p r e m a d e m a n d a c r e s c e n t e

da transportadora por motoristas.
Outras 50 vagas estão abertas. Por
isso. um novo curso está programa¬
do para iniciar neste ou no próximo
mês. 'Desta vez vamos ampliar oraio
de c idades . Poderão se cand ida ta r
pessoas de todo oParaná edo inte¬
rior de São Paulo edo Mato Grosso
do Sul', adianta ogerente de RH.

A d i fi c u l d a d e d e r e c r u t a m e n t o , n o

n o

e x -
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//Recebe de SOO aSOO pessoas por dia
Clarice Chimirri. da Agénzia do Trabalhador 'a empresa define operfil e
onivel de instrução do profissional desejado. Encaminhar um candidato
que não cumpra os requisitos éperda de tempo'

//Há 4meses em Maringá
Leandro Marcelo Zamelatto. da ZanneUp Confecções, fazia planos de
contratar de 20 a25 colaboradores na nova fábrica, mas só conseguiu
preencher dez vagas

entanto, não se restringe àfunção
de motor is ta . E la se estende aou¬
tros setores da transportadora como
logística, manutenção eaté admi¬
nis t ra t ivo. A lém de motor is tas para

as 50 vagas abertas. Salgais precisa
preencher outras 15 vagas para diver¬
sos cargos, algumas já estão abertas
há mais de um mês. "Maringá éuma
cidade pujante. Entretanto, carece
de profissionais capacitados eali¬
n h a d o s c o m o s v a l o r e s d a e m p r e s a .

Por isso, épreciso buscar em outras
regiões do país", conclui ogerente
de RH, recrutado em Curitiba para o
c a r g o .

de t raba lho com car te i ra ass inada

épreenchida por profissionais que
t ê m , n o m i n i m o , o e n s i n o m é d i o .
" D a d o s d o M i n i s t é r i o d o Tr a b a l h o
apontam que 55,7% dos trabalhado¬

res contratados no pais nos últimos
quatro meses t inham ensino médio
completo eapenas 13,9% tinham en¬
sino fundamentar, c i ta adiretora da

Agência do Trabalhador de Maringá,
Clarice Sobczack Chimirri.

Na própria agência, aoferta de
empregos para pessoas com baixa
escolaridade écada vez menor. Se¬
gundo adiretora, as empresas es¬
tão àprocura de profissionais qua¬
lificados ecom conhecimento
avançado. “Na hora de cadastrar a
vaga, aempresa define operfil eo
nível de instrução do profissional
desejado. Encaminhar um candi¬
dato que não cumpra os requisitos
éperda de tempo. Por isso, reforço
para que as pessoas voltem aestu¬
dar", orienta Clarice.

A l é m d a b a i x a e s c o l a r i d a d e , a ^ 1 -

ta de experiência pesa contra tra¬
balhadores que vão diariamente à
agência local izada na avenida João
Paulino Vieira Filho, na Zona 7. "Ex¬

periência prévia éoutro requisito co¬
mum às vagas anunciadas emuitos
candidatos não têm", diz Clarice.

Em média, aagência oferta cem
oportunidades de emprego diaria¬
mente. incluindo aquelas destina¬
das às pessoas com deficiência. O
n ú m e r o é i n f e r i o r a o s a t e n d i m e n ¬

tos realizados: entre 500 e600 pes¬
soas passam diariamente pelo local
em busca dos serviços de inter¬
m e d i a ç ã o . e m i s s ã o d e c a r t e i r a d e
trabalho, requerimento de seguro-
-desemprego eempregabil idade à
pessoa com deficiência.

Por meio de uma parceria com
ocurso de Psicologia da Unifam-
m a , a a g ê n c i a t a m b é m o f e r e c e
orientação profissional para quem
está àprocura de emprego. Às

1

m a i s

BAIXA ESCOLARIDADE TRAVA
Ter diploma universitário está longe
de ser garantia de emprego, mas a
falta dele dificulta -emuito -abus¬
ca por trabalho. Eessa dificuldade
cresce inversamente ao grau de es¬
colaridade do candidato. Por exigên¬
cia do mercado, metade dos postos f

O u t u b r o 2 0 1 8
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ra industrial. Hoje há operadores
de máquinas ecostureiras, estas
ú l t i m a s s a b e m f a z e r t a r e f a s m a i s

simples, mas não se adaptam aos
n o v o s m a q u i n á r i o s e à n o s s a p r o ¬
dução mais sofisticada', lamenta o
e m p r e s á r i o .

D i a n t e d a d i fi c u l d a d e d e e n c o n ¬

trar mão de obra qualificada, Za-
m e l a t t o d e c i d i u d i m i n u i r o r i t m o

de produção e'segurar' as contrata¬
ções, sem perspectiva de retomada,
'É uma opção pelo controle de qua¬
lidade, Não adianta produzir ede¬
po is te r que desmanchar as peças
porque estão fora do padrão", diz.
Por enquan to , e le p re tende apenas
preencher avaga de galoneir ista,
cuja candidata estava em período
de experiência até omès passado.

segundas-feiras, ogrupo de univer¬
sitários realiza pré-seleçào para as
vagas anunciadas. Às terças-feiras
são dedicadas às capacitações
sobre elaboração de currículos e
compor tamento em en t rev i s tas de
emprego. 3á as quartas-feiras são
para as orientações de como bus¬
car qualificação. Oatendimento é
sempre no período da manhã. "É
algo que oferecemos na tentativa
de facilitar para quem quer con¬
t ra tar equem quer ser cont ra tado,
porque hoje, infelizmente, muitas
vagas não são preenchidas", la¬
m e n t a C l a r i c e .

d e . E l e é d e L o n d r i n a , m a s o p t o u

por Maringá para abrir afabrica da
ZanneUp Confecções eFacções há
cerca de quatro meses. Oknow how
d a c i d a d e n o s e t o r t ê x t i l m o t i v o u a

e s c o l h a . M e s m o a s s i m m o n t a r u m a

equipe de costureiras não foi uma
tarefa nada facti. As 30 vagas anun¬
c iadas i n i c i a lmen te na Agênc ia do
Traba lhador de Mar ingá a té a t ra í¬

ram candidatas, porém apenas seis
foram preenchidas. Outras quatro
contratações foram feitas por meio
de indicação eoquadro de cola¬
b o r a d o r e s a c a b o u ' r e d u z i d o ' a d e z

costurei ras. "Quer ia uma equipe de
2 0 a 2 5 c o l a b o r a d o r a s . E a t é h o u v e

muita procura. Algumas candidatas
e r a m b o a s c o s t u r e i r a s , m a s n ã o s e

a d a p t a r a m ã s m á q u i n a s d e c o s t u -

V A G A S E X T I N T A S

Oempresár io Leandro Marce lo Za-
m e i a t t o c o n h e c e b e m e s s a r e a l i d a -

aarquitetura
dos seus
s o n h o s !

JEFERSON
HERNANDESa r q u I t e I

Av. Humaitá, 541 -Sala 04 -Maringá -PR
44'3225.5412 Iunearquitetura.com.br
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GESTÃO //

PJanejar, colocar em
prática erevisar

Nem sempre éféct/ cumprir op/anejamento estratégico, muito menos revisar metas emudar rotas, mas atarefe é
imprescindível para quem quer prosperar//por Crazíeia Castilho

Desde que foi criada, há 12 anos, aAtual Sistemas faz pla¬
nejamento estratégico, mas havia dificuldade para men¬
surar resultados evincular os indicadores ao planejamen¬
to. Tanto que por dois anos seguidos oempresário Cezar
Augusto Fornazarp não conseguiu avaliar se aempresa ti¬
nha atingido as expectativas do planejamento. Foi. então,
que ele mudou ametodologia.

Desde oano passado aempresa adotou os Objetivos
ePrincipais Resultados-Chaves (Objectives and Key Re-
sults -OKR). que éum método de planejamento bastan¬
te utilizado pelo setor de Tecnologia da informação (TI). E
para engajar os 30 colaboradores acumprir os objetivos e
metas, aAtual também aderiu ao Camif ícat ion. uma fer¬
ramenta lúdica de execução de tarefes. “É como se otra¬
balho virasse um jogo de videogame e. para profissionais
de tecnologia, essa linguagem émuito atrativa', compara
o e m p r e s á r i o .

Mais do que descontraída, aplataforma oferece in¬
centivos aos colaboradores. No caso da Atual Sistemas,

aequipe que primeiro atingir as metas ganha prêmios.

como noite de pizza, hambúrguer ou boliche. Oresulta¬
do conjunto também rende bonificações, como sala de
descanso, videogame ecafeteira na empresa. 'Com isso,
estimulamos duas características que considero impor¬
tantes no ambiente de trabalho, acompetitividade ea
colaboração", conta.

No ano passado os colaboradores definiram atemática
do jogo eincorporaram os resultados almejados pelo pIS'
nejamento estratégico -para cada resultado havia cinco
objetivos. Para aumentar asatisfação do cliente, por exem¬
plo. era preciso dedicar 30% do tempo àinovação. No caso
deste objetivo, as equipes superaram ameta eapresenta¬
ram funcionalidades novas emais simples para software/
produto da empresa.

Durante oprocesso, os colaboradores acompanham
em tempo real os indicadores de produtividade por mei°
de monitores em todos os setores. Com as metodologî S’
oempresário percebe que os colaboradores ficaram ma'S
engajados no planejamento estratégico. Aempresa tam¬
bém passou afezer medições exatas. Nos primeiros seis

I

I

/ / 5 0 c o l a b o r a d o r e s
C e z a r A u g u s t o

F a r n a z a r o . d o A t u a l

S is temas: depo is de
te r d i ficu ldade pa ra

m e n s u r a r r e s u l t a d o s ,

e l e m u d o u a

metodologia de
planejamento ehoje

t a m f e t t / r a m e n t o
m a i ô r ^ ^ c i u i p c m o < s

er* iÇ7âJada
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/ / S a o q u a t r o r e s t a u r a n t e s

Com asucessão, veio anecessidade do planejamento estratéo'
e. com isso. houve reorganização de procedimentos eaté do
atendimento, conta Diego Pavan. na foto com o

/ /■M e n s u r a m o s e r e v i s a m o s t u d o *
Paulo Henrique Costa, da Organne. reorganizou aempresa com
aajuda de uma consultoria, passou avender no varejo, excluiu
produtos não rentáveis emudou odepartamento comercial pai. Cenir Pavan

meses após a implantação do OKR
eCamificat ion. por exemplo, aAtua l
cresceu 15% e. no ano inteiro, chegou
a 2 6 % . ' S ã o r e s u l t a d o s a c i m a d a m é ¬

d i a d o s e t o r " , c o m e m o r a F o r n a z a r o .

grama para evitar ruptura na entrega
de p rodu tos . Também há um es tú¬
dio fotográfico, instalado na empre¬
sa. euma equipe de marketing para
m e l h o r a r a a t u a ç ã o n o s i t e e r e d e s
s o c i a i s . A O r g a n n e t a m b é m a b r i u

um canal no ^ouTube para divulgar
dicas eum e-commerce (vasosdecor,

com.br) para vendas no varejo.
Com as mudanças, vieram os in¬

dicadores positivos. Oprincipal, que
está sendo cumprido, éoaumento
de 25% de faturamento ao ano. "Es¬
tou satisfeito, mas tudá isso éfruto
de trabalho ededicação, porque

empresa também abr i
em Maringá com foco

u u m a l o j a
em vendas no

varejo epara oprimeiro semestre do
ano que vem estão previstas
duas, uma em Londrina

o u t r a s

e o u t r a e m
Curitiba. "Antes só trabalhávamos

MEDIÇÃO EANALISE
Oempresário Paulo Henrique Costa,
da Organne, também decidiu im¬
plantar 0método OKR na empresa
que comerc ia l iza vasos impor tados
do Vietnã eChina. "Percebi que tinha
um 'ca r rão ' numa es t rada de te r ra , ou

seja, uma empresa com potencial de
crescimento, mas que precisava de
redirec ionamento estratégico ' ,

Foi, então, que ele começou are¬
organizar aempresa com aajuda de
u m a c o n s u l t o r i a . U m a d a s m u d a n ¬

ças foi no departamento comercial;
em vez de representantes espalha¬
dos pelo país, aOrganne passou a
ter uma equipe interna com cinco
v e n d e d o r e s . T a m b é m f o i f e i t o o

cálculo detalhado de custos para
encontrar oponto de equilíbrio eo
preço de venda, el iminando produ¬
t o s n ã o r e n t á v e i s .

Outra mudança veio na equipe de
compras, gue tem agora um crono-

com vendas no atacado p a r a r e v e n -

decoração e
●optamos por

^a té no co -

dedores. como lojas de
garden centers. Então,
abrir oleque eentramos
mércio eletrônico". c o m e n t a .

Outros dois efeitos positivos do pla¬
nejamento estratégico. percebido
Costa, sãoafecilidade

p o r

p a r a i d e n t i fi c a r
problemas eo aumento do compro¬
metimento dos colaboradores. "Commensu ramos e rev i samos t udo , de¬

talhadamente, acada trimestre, com
acompanhamento quinzenal de in¬
dicadores". afirma Costa.

Agora, oobjetivo étornar aOrgan¬
ne referência no Brasil, oque deve
acontecer no próximo trimestre, com
ainauguração, em setembro, de
uma loja conceito na Casa Shopping
da Barra da Tijuca. no Rio de 3aneiro.
"É um dos mais importantes centros
de decoração da América Lati

processos organizados, fica mais facil
detectar onde surgiu dificuldade. So¬
mado aisso, há oescalonamento de
remuneração, oque deixa os colabo¬
radores motivados', completa.

TOMADA DE DECISÃO
No caso da cade ia de res tau ran tes da

família Pavan, ogrande ganho com o
planejamento estratégico foi facilitar
a t o m a d a d e d e c i s ã o e n t r e o s g e s t o ¬

res, com objetivos emetas definidos.
"Assim, paramos de recorrer toda
hora ao presidente da empresa, que

n a . q u e

vai nos garantir visibilidade no mer¬
cado", planeja.

s Há pouco mais de tiois meses, a

R e v i s t a A C l M / 2 3L



GESTÃO // W â l t e r F e r n a n c í e s

émeu pa i . Também consegu imos
reorganizar procedimentos eaté ó
a t e n d i m e n t o e a s v e n d a s p a s s a r a m
afluir melhor", conta ogerente de
operação, Diego Pavan.

Ot raba lho começou aser fe i to
quando opatr iarca. Genir Pavan,
anunciou que começaria asuces¬
são familiar, entregando gradativa¬
mente agestão aos filhos. Camila e
Diego. Oprocesso não seria simples,
afinal são duas churrascar ias Pavan

em shopping, uma na rodovia PR-
317. que está em reforma, eoBaco
R e s t a u r a n t e .

Ae laboração s is temát ica ede¬
talhada do planejamento só ocor¬
reu, de fato, com areinauguração
do Baco Restaurante, há um ano e
meio. "Foi nesse processo de reposi¬
cionamento que unimos aexpertíse
do meu pai ànossa percepção de
tendênc ia de mercado . Percebemos

que não era só passar obastão eau¬
men ta r o fa tu ramen to , p rec i sávamos

de um plano elaborado para conci¬
l iar amenta l idade de duas gerações
efezer isso funcionar", narra Diego.

A f a m í l i a t a m b é m c o n t a c o m a

formação universitária dos gestores
em áreas complementares; Camila
cursou Gastronomia eassumiu acr ia-

//Oefína prioridades
'Os gestores estão sempre sobrecarregados, oque torna dific/I pensar estrategicamente ofuturo,
acompanhar indicadores, fazer anáíises ealterar oplano de ação*, diz oconsultor Diego Silva

será no final do primeiro semestre do
ano que vem. "Queremos resgatar va¬
lores de família eoferecer opções de
rodízio, buffet eàIa carte, porque as
pessoas estão preferindo pratos bem
elaborados em vez de quantidade".

atingir índices de crescimento, oem¬
presár io prec isa defini r pr ior idades,
objetivos mensuráveis etraçar resul¬
tados, que devem ser acompanhados
com frequência", destaca Silva.

Silva ressalta que todo oprocesso
operacional, incluindo produtos ecul¬
tura organizacional, devem ser condi¬
zentes com amissão, visão evalores.
"Se uma empresa se diz ética não
deve sonegar imposto, por exemplo,
para atingir oobjetivo de redução de
custo. Épreciso ter coerência, oem¬
presário precisa dar exemplo eas me¬
tas eobjetivos devem ser viáveis. Por
isso destacamos tanto aimportância
de mensurar tanto oque se espera
alcançar quando os resultados", frisa.

Para que os empresár ios consi¬
gam resultados bem-sucedidos. Silva
r e c o m e n d a o N ú c l e o d e C o n s u l t o r e s

eoNúcleo de Coach. do programa
Empreender, que podem auxi l iar os
gestores no processo de elaboração
do planejamento estratégico, princi¬
palmente nos primeiros anos de im¬
plantação.

R E S U L T A D O S

Para oconsultor de empresas Diego
Silva, da Azimute, toda empresa, inde¬
pendente do tamanho ou segmento,
deve aderir auma metodologia de
planejamento estratégico. Mesmo
assim, muitos empresários não se de¬
dicam aisso por estarem imersos
rotina operacional. "Os gestores estão
sempre sobrecarregados, oque torna
difícil pensar estrategicamente ofu¬
turo da empresa, acompanhar indica¬
dores, fezer análises ealterar opia
de ação caso necessário", alerta Siiva.

Aincoerência entre oplanejamen¬
to eacultura organizacional, ainvia¬
bilidade de execução do piano de
ação efelhas em comunicar objetivos
emetas para os colaboradores são
dificultadores no processo. "Se quiser

ção de cardápio, marketing eeventos.
3á Diego fez Administração epassou
agerenciar as operações eoplane¬
jamento. "Meu pai continua com as
decisões importantes por conta de

longa experiência, eminha mãe,
Jusceli, échef de cozinha", completa.

Oesforço conjunto tem valido a
pena. Exemplo disso são os espaços

eventos da nova estrutura do

s u a n a

p a r a

Baco: atualmente. 90% dos contratos n o

eventos corporativos, confor¬
t a m b é m

s a o p a r a

me op lane jado . Ogrupo
fez lançamentos sazonais de pratos, e
aqueles com boa aceitação erentabi¬
lidade são incorporados ao cardápio.

i i

Quanto àchurrascaria em reforma.
Diego adianta que areinauguraçao r
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H o w
(como será feito?)

e H o w m u c h

(quan to va i
cus tar?)

What (o que será feito?)
Why (por que será feito?)
Where (onde será feito?)
When (quarto?)
Who (porquem será feito?)

ç :
1* ETAPA

RESULTADOS
A S E R E M

ALCANÇADOS

^ 6 * E T A P A
'PLANO DE AÇÃO

( 5 W 2 H )

I * s

D e fi n i r
c r o n o g r a m a
para cumprir

ações emetas

M A P AQual lucro
quero ter no

a n o ?

Verifique forças
efraquezas,

oportunidades
e a m e a ç a s

D A
M I N A

Passo apassoE m q u a n t o
tempo desejo
alcançar essa
lucrat iv idade?

d o

p l a n e j a m e n t o
estratégico

I

i l

7 * E T A P A
I N D I C A D O R E S

Qua l p rob lema
p r e t e n d o
resolver na
soc iedade?

5 * E T A P A
A N Á L I S E

S W O T

E s c o l h e r
ferramentas que

a p r e s e n t e m
mét r i cas e

i n d i c a d o r e s

Q u a n t o a e m p r e s a
prec isa vender
para alcançar a

l u c r a t i v i d a d e
dese jada?

M o n i t o r a r o
a n d a m e n t o d o s

t r a b a l h o s e o
c u m p r i m e n t o

d e m e t a s

2 * ETAPA
O B 3 E T I V O S

l .

L i s t a d e
ob je t i vos

m e n s u r á v e i s
para atingir os

r e s u l t a d o s

4 * E T A P A ’
P O N T O D E

EQUILÍBRIO
E M E T A S ♦●●●

8 * E TA PA
C O N T R O L EC o l a b o r a d o r e s

c o n h e c e m e
prat icam as

d i re t r i zes que
c o m p õ e m a

I c u l t u r a
I.orgS^nizacional?

Exemp lo :
R e d u z i r c u s t o
operac iona l ,

treinar equipe,
inovar processos,

a u m e n t a r m i x

de produtos

V i n c u l a r o s
i n d i c a d o r e s a o s

objet ivos e
r e s u l t a d o s d o

p lano es t ra tég ico

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

p l a n e j a m e n t o
estratégico e. se
n e c e s s á r i o , f e z e r
alterações para.
ao final, atingir

o s r e s u l t a d o s

Na prática,
o p r o p ó s i t o d e

e x i s t i r d a
empresa é

v i á v e l ?

P r o d u t o s ,
ob je t ivos e
r e s u l t a d o s

c o n d i z e m c o m
a m i s s ã o , v i s ã o

e v a l o r e s ?

▶r E T A P A
MISSÃO
V I S Ã O

V A L O R E S

FONTÊ LConsultor de em presas Díego Silva Arte! Welirigton Valnerf V
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ELEIÇÕES //
I

Pesquise avida dos
seus cand idatos

Em época de avalanche de fake news ede tantos fichas-sujas disputando cargos públicos, épreciso ficar
atento aos candidatos: ACIM lança, de novo, campanha do eleitor consciente/^porCíovana Campanha

Q U E M N A O V O TA E M
CANDIDATO FICHA LIMPA,
PODE VIVER 4ANOS NO

IMEIO DE MUITA SUJEIRA.

e .

5
ancb'

FICHA E L E I T ® R
C O N S C I E N T EiMEâi | VOTE COM RESPONSABILIDADE,

CRITÉRIO ECONSCIÊNCIA.
:)

300 n4
1 ^

. T i

/ / M o b i l i z a ç ã o
Arte da campanha do eleitor consciente que aACIM fera novamente

Quem não ouviu aexpressão 'brasileiro tem memória
curta'? Pois às vésperas da eleição para presidente da re¬
pública, governadores, senadores edeputados federais e
estaduais, alguns dos candidatos mais bem cotados para
os cargos públicos não são 'fichas-limpas', ou seja, foram
condenados em processos criminais em segunda instân¬
cia ou renunciaram ocargo para evitar acassação, São
políticos que respondem aprocessos por improbidade
administrativa, corrupção, lavagem de dinheiro eoutros
desvios, enovamente buscam ovoto dos eleitores.

Na última década os brasileiros foram às ruas em di¬
versas ocasiões para protestar contra acorrupção ea
impunidade, com manifestações em todos os cantos do
pais que reuniram milhões de pessoas. Em Maringá, a
população também se manifestou, como em 2013, na
passeata 'Não àcorrupção', que percorreu aregião cen¬
tral da cidade. Dois anos depois, em agosto de 2015, hou¬
ve uma mobilização contra acorrupção eaimpunidade,
Oato levou, pelos cálculos da Polícia Militar, 20 mil pes¬
soas ase concentrar em frente àCatedral Basílica Nos¬
sa Senhora da Glória. Em março de 2016, onúmero de
manifestantes maringaenses contra acorrupção subiu
para 50 mil, foi um ato em apoio àOperação Lava Jato,

Ainda naquele ano. em dezembro, de novo um protes¬
to, o'Vem pra rua', desta vez uma reação ao pacote an-
ticorrupção aprovado pela Câmara Federal que excluiu
várias das dez medidas contra acorrupção elaboradas
pelo Ministério Público Federal eque deram origem a
um projeto de iniciativa popular.

Os próprios diretores ecolaboradores da ACIM par¬
ticiparam de vários destes atos. Epara apoiar amaior
investigação de corrupção do Brasil, aLava Jato, a
entidade espalhou dezenas de outdoors em Janeiro
eabril de 2018. Agora novamente aentidade realiza
uma campanha pelo voto consciente, para incentivar
os e le i t o res aesco lhe r com c r i t é r i o eavo ta r em can¬

didato ficha-limpa. Acampanha está sendo divulgada
em veículos de comunicação de Maringá. "As mobili¬
zações que levaram milhares de pessoas aprotestar
são um marco na democracia brasileira. Agora os elei¬
t o r e s t ê m a o p o r t u n i d a d e d e a j u d a r a m u d a r o c e n á r i o

político que tanto gerou indignação elevou aos pro¬
testos. Para isso, épreciso analisar os candidatos que
pleiteiam nossos votos eescolher aqueles que não se
envolveram com corrupção ecujos interesses pesso¬
ais ou políticos não estão acima dos interesses da so- f * .

O u t u b r o 2 0 1 81,
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/ /Nas ruas
Manifestação contra acorrupção no pais. invest igada peia Operação Lava Jato, ato
reuniu 50 mil pessoas em Maringá em 13 de março de 2016

ciedade". anaiisa opresidente da
ACIM, Michei Felippe Soares.

ções que ele deu", sugere ojuiz.
Asegunda dica do sociólogo éve¬

rificar se as propostas estão adequa¬
d a s a o c a r g o p r e t e n d i d o . ‘ E x i s t e m
d i v e r s o s s i t e s , i n c l u s i v e o s o fi c i a i s d e

par t idos ecand ida tos , que o fe recem
informações das propostas", comen¬
ta. Epara entender as atrfbuições de
cada cargo. Valenciano aconselha
pesquisar em s i tes de assemblé ias.
Congresso Nacional , entre outros. A

terceira dica éinvestigar asituaçàoju-
dicial do candidato; se ele está sendo
processado, ident ificar causas ede¬
cisões Jurídicas contra eafavor dele.

Para aqueles que queiram se apro¬
f u n d a r m a i s n o c o n h e c i m e n t o d o s
candidatos com ou sem experiência
política, Valenciano sugere um conta¬
to direto por meio de convenções do
partido, e-mail ecomícios. 'A identifi¬

cação ideológica émuito importante,
assim como oacompanhamento da

atuação do candidato. Isso tudo pode
c u l m i n a r a t é n a m i l i t â n c i a d o e l e i t o r ,

quando ele começa afezer propa¬
ganda da ideologia eações daqueles
que receberam seu voto' , recomenda

o s o c i ó i o g o -
Eem época de feke news, as notí¬

cias ^Isas que circulam pelas redes
sociais, épreciso ficar mais atento.
Para ojuiz Bueno Junior, écomum
q u e e s s e s m a t e r i a i s u t i l i z e m f o t o s
a l t e r a d a s e d a d o s i n v e n t a d o s p a r a

sustentar argumentos mentirosos.
Arecomendação ésempre duvidar
da informação até que se possa con¬
firmá-la por meio de fontes seguras,
como jornais conhecidos ede am¬
pla circulação. ‘Na eleição de 2016
já havia ocorrido grande circulação
de notícias felsas. Se os eleitores não
ficarem atentos, isso pode crescer

processos eleitorais podem ser
prejudicados".

C O M O E S C O L H E R

M a s c o m o e s c o l h e r o s c a n d i d a t o s ?

Osociólogo eprofessor universitá¬
rio de Maringá. Tiago Valenciano, dá
três dicas. Aprimeira épesquisar a
vida pública do candidato, experiên¬
cia política, cargos ocupados, proje¬
tos realizados, formação escolar, en¬
t r e o u t r o s . S e o c a n d i d a t o n ã o t e m

experiência política, deve-se pesqui¬
sar abiografia ehistórico profissio¬
nal. Ojuiz eleitoral de Maringá Loril
Leocádio Bueno Junior reforça que
uma forma de investigar econhecer
avida de um candidato épor meio
dos sites da Assembléia Legislativa,
Câmara Federal edo Senado Fede¬

ral. "Nesses canais épossível verifi¬
car aatuação pol í t ica do candidato,
projetos que aprovou eas contribui-

e o s
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Candidatos apresentam
propostas na ACÍM

Concorrentes acargos de presidente da Repúb/tca. governador, senador, deputado federal eestadual se
reuniram com empresários para discutir seus projetos//porCiovanaCampanha

Cand ida tos que conco r rem aca rgos

públicos em todas as esferas destas
eleições apresentaram propostas na
ACIM. No total, foram 17 candidatos
entre agosto esetembro, só no últi¬
mo mês foram dez. Em 3de setem¬
bro. Ricardo Maia (Podemos), que
pleiteia uma vaga na Assembléia
Legislativa do Paraná, ressaltou que
terá entre suas prioridades amo¬
b i l i d a d e u r b a n a p a r a m e l h o r a r o s

acessos ro<doviários aMaringá, "Va¬
mos construir viadutos etrincheiras
e, para isso, vamos buscar recursos
federais. Não há viadutos em Igua-
temi earotatória da avenida Colom¬
bo próxima ao shopping Catuaí fica
congestionada em horários de rush.
Serei orepresentante firme de Ma¬
ringá na Assembléia", destacou. Ele
também se comprometeu anão vo¬
tar em aumento de t r ibutos.

Professor da Universidade Estadu¬
al de Maringá (UEM) eadvogado, o
candidato adeputado federal Roo-
s e v e l t M a u r i c i o ( D E M ) d e f e n d e u a

formação de novas lideranças polí¬
t icas ed isse ser cont rár io à 'pr iva t i¬

zação total do Brasil", mas considera
que algumas estatais possam ser
privatizadas. Também disse ser con¬
trário ãs cotas raciais nas universida¬
des públicas eafirmou que
(ação àreforma tributária, tem que
haver uma atualização dos valores
do Imposto de Renda eum melhor
escalonamento das alíquotas.

Ta m b é m f o r m a d o e m D i r e i t o , o

candidato adeputado estadual Ho¬
mero Marchese (Pros) lembrou leis
de autoria dele aprovadas na Càma-
O u t u b r o 2 0 1 8

ra Municipal, como aque obriga a
publicação do estoque de medica¬
mentos em postos de saúde, edis¬
se que, se eleito, quer aumentar os
investimentos em Educação. "Gas¬
tamos mais com ensino superior
do que com oensino de base. Essa
equação tem que ser invertida". So¬
bre as universidades públicas esta¬
duais, Marchese defendeu acobran¬
ça de valores de alunos que podem
p a g a r .

No dia 17, foi avez do candidato
adeputado estadual Tiago Amaral
(PS8) destacar que pretende traba¬
lhar pelo desenvolvimento regional,
por meio de planejamento das po¬
tencialidades. "As regiões que

I n f e l i z m e n t e t e m o s u m a c u l t u r a n o

Brasil de eleger Jogador de futebol,
palhaço, cantor gospel. Precisamos
eleger quem tem competência para
ser deputado", destacou. Arruda de¬
fendeu também um novo pacto fe¬
d e r a t i v o n a r e f o r m a t r i b u t á r i a , c o m

mais autonomia para os estados.
João Amoédo, que concorre a

presidente da República pelo Novo,
defendeu arenovação política. "Em
2010 nunca tinha pensado em mon¬
tar partido político ou ser candidato,
mas queria fezer alguma coisa para
melhorar amáquina pública. Mas só
mudaríamos isso com novas pesso¬
as, porque osistema político brasilei¬
ro éfeito para manter quem está lá,
Ocompromisso do partido écortar
custos eprivilégios efazer diferente,
Nas últimas eleições os quatro vere¬
adores eleitos pelo Novo cortaram
34 assessores", declarou ocandidato.

'Estamos ganhando evolução sendo
coerentes, sem fazer coligação, nem
felando coisas que não pensamos.
Somos fiéis ao compromisso de fazer
d i f e r e n t e " , d e s t a c o u .

Agove rnadora C ida Bo rghe t t i ,
que busca areeleição, defendeu um
masterplanejamento para oParaná
para os próximos 35 anos edestacou

que em cinco meses de gestão está
aprovando o in ic io de obras impor¬
tantes que eram esperadas há dé¬
cadas, como aduplicação da 21 qui¬
lômetros da rodovia PR-317, que liga
Maringá aIguaraçu, Ela ressaltou que
nos próximos dias vai assinar aauto¬

rização para aexecução das obras do
viaduto próx imo ao Catuaí Mar ingá

;

n a o

r e p e n s a r e m o p l a n e j a m e n t o i n t e ¬

grado estão fadadas àdiminuição de
habitantes eauma trava no desen¬
volvimento. Aregião de Ponta Grossa
está gerando receita para alimentar
uma femilia em um alqueire emeio
de terra, ena região de Maringá
produtor com essa mesma área está
quebrado. Está faltando planeja¬
mento integrado das potencialida¬
des do agronegócio", destacou. Ele
também defendeu adesburocrati-
zação. por meio da revogação de 4.3
mil leis desnecessárias no Paraná.

« . .

u m

e m r e -

“DEPUTADOS POPULISTAS"
Ocandidato adeputado federal
Edmar Arruda destacou q u e p a r ¬

ticipa de várias comissões da Câ¬
mara Federai, como ade Finanças
eTributação eade Constituição e
Justiça. Conheço por dentro aad¬
ministração do pais como um todo.

r

J
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J o ã o A m o ê d o ( N o v o ) C i d a B o r g h a t t i ( P P )

Tiago Amaral (PSB)Homero Marehese (Pros)R ica rdo Ma ia (Podemos ) R o o s e v e K M a u r í c i o ( O E M )
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Ricardo Barros (PP)Edmar Ar ruda PSD) C h r í s t i a n L o h b a u e r ( N o v o ) A lex Canz ian i (PTB)

não éde hoje. Quero
votar as maté-

es tado , e i ssoevai inaugurar cem novos le i tos no
Hospital Universitário de Maringá.

edestacou que enquanto algumas
campanhas para p res iden te da Re¬
pública deverão custar R$ 40 mi¬
l h õ e s o u m a i s , a d e l e e d e A m o ê d o
vai custar R$ 6milhões.

Ocatididato Alex Canziani (PTB),
que disputa uma das duas cadeiras
do Paraná no Senado, defendeu pro¬
postas na Educação. "Cerca de 55%
das crianças de oito anos de idade
não sabem ler nem escrever. Isso é

um caos para opaís epara as futuras
gerações". Ele destacou anecessida¬
de de melhorar aqualificação dos
representantes do Paraná no Sena¬
do. "Não éposàVel que os nossos
representantes trabalhem contra o

estar em Brasília para
rias que oBrasil precisa. Precisamos

re fo rma p re -urgentemente fazer a
v i d e n c i á r i a . p o r q u e

RENOVAÇAO
Candidato avice-presidência da Re¬
pública na chapa do empresário João
Amoêdo (Novo) . Chr is t ian Lohbauer

destacou que opartido faz seleção
de candidatos, sendo necessário ser

aprovado em uma prova de direi¬
t o c o n s t i t u c i o n a l . " N ã o r e c e b e m o s
fundo part idár io epregamos ofim
dele. Nosso partido vive do dinheiro
de 25 mil brasileiros voluntários, que
cobram tudo oque agente faz". Ele
ressaltou que oNovo tem 400 can-
didátos adeputado em 19 estados

i n d oe s t a m o s
da união"ocaos no orçamentop a r a

Odeputado federal Ricardo Barros
T e -(PP) destacou avocação pofítica.

nho enorme orgulho disso. Sera meu
mandato de deputado federal,

i a d e a u -
s e x t o

Ele ressaltou aimportância .
investimentos na Educa-

Único de Saúde
m e n t a r o s i

çâo eque o"Sistema
m e l h o r s i s t e m a

saúde do mundo, mas precisa de
boa gestão ede informatização

para não ter fraude edesvios

universalizado
e o

d e

u m a
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Seu consumidor está
envelhecendo ?

oaumento de idosos impacta posít/vamente empresas de Maringá eabre oportunidades de negócios para
empreendedores a tentos / /por Fernanda Ber to ia

//1,7 mil atendimentos por mês
Em seis anos onúmero de idosos atendidos pelo SportFisio aumentou 8096: segundo a
administradora Er/ca Besagio de Sousa, também há opção de atendimento em domicilio

Onúmero de idosos não para de avançar. Segundo a
Pesquisa Nacional por Amostra de Domicílios Contínua,
divuigada pelo instituto Brasileiro de Geografia eEsta¬
tística {IBGE) em abril, apopulação do pais mantém a
tendênc ia de enve lhec imento apresentada nos ú l t imos
anos. Desde 2012. oBrasil ganhou 4.8 milhões de idosos,
superando 30,2 milhões em 2017. Ainda de acordo com

IBGE, em 2027 as pessoas com mais de 60 anos serio
17,4% dos brasileiros e, em 2050.29.3%.

Em Maringá, com as famílias tendo menos fiihos, es¬
tima-se que em menos de cinco anos adiferença entre
onúmero de idosos ede jovens aperte eque arazão de
dependência de um idoso para cada adufto aumente.

Aprospecção considera indicadores da cidade econsta
no estudo soc ioeconômico Masterp lan, e laborado pe ia

PwC para ajudar no planejamento econômico.
Empresários eprofissionais atentos aessas mudanças

Já colhem os frutos da adoção de estratégias para aten¬
der os idosos. Desde que inaugurou em 2012. oGrupo
SportFisio, que oferece tratamentos curativos epreventi¬
vos para atletas de elite erecreacionais, registrou cresci¬
m e n t o d e 3 0 % n o t o t a l d e a t e n d i m e n t o s . O n ú m e r o d e

fisioterapeutas saltou de três para 14 efoi preciso mudar
de endereço há três anos.

Para abrir aempresa, um grupo de fisioterapeutas le¬
vou em conta oaumento da prática de esporte entre to-

I

o
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Ednei Contí inaugurou há trés m^sás ai
hospedagem etempo de permanência

Noah Casa de Repouso, com várias opções de

O P O R T U N I D A D E
Ao notar uma carência de mercado
em Maringá. Ednei Conti decidiu, há
dois anos, que abriria uma casa de
repouso para idosos. Apôs montar
um plano de negócios, se plane¬
jar financeiramente eescolher um
imóvel para ainstalação do negócio,
fase que demandou mais tempo,
ele inaugurou há três meses aNoah
Casa de Repouso, fundada no con¬

ceito de extensão do lar'. Há capaci¬
dade para hospedar até 30 idosos e
gerar 12 empregos.

’A decisão de abrir acasa veio mui¬
to em função da minha esposa, que
éforvoaudióloga ehoje éresponsá¬
vel técnica do negócio. As famílias
estão diminuindo. Os adultos estão
sobrecarregados de tarefes.

da. Oimóvel dispõe de á
para atividades, além
a m p l o s e

das as faixas etárias eatendência de
cresc imento do número de idosos,

estes responsáveis por 40% dos atu¬
ais 1.1 mil atendimentos realizados
mensa lmen te .

Segundo aadministradora da em¬

presa, Erica Besagio de Sousa, oper¬
centual de idosos entre os pacientes
tende aaumentar, ‘Há sete anos,
pessoas de 29 a34 anos represen¬
tavam 80% dos atendimentos, mas
isso mudou bastante. Acultura de
fazer atividades físicas vem crescen¬

do tanto entre idosos quanto entre
Jovens, que tendem amanter aprá¬
t ica quando envelhecerem. '

Éla explica que mais atletas
a m a d o r e s d a t e r c e i r a i d a d e t ê m
b u s c a d o a t e n d i m e n t o , m u i t o e m

função das estratégias da empre¬
sa. 'Participamos das corridas e
dos eventos esportivos da cidade,
divulgando oserviço que oferece¬
mos" . comen ta E r i ca . Focado nos

públ icos AeB, oSportFis io tam¬
b é m p a s s o u a o f e r e c e r t r a t a m e n ¬
t o s e m c a s a -

a r e a s v e r d e s

de cômodos
p r e c i s a r a m

acessibilidade. A
srejados, que

receber obras de
expectativa éque o
vesti mento retorno do in-

aconteça entre 18 e 2 4

prazo em que todasmeses, mesmo
as vagas devem
segundo r

Além da

estar preenchidas.
Prospecção da e m p r e s a ,

assistência de profissio¬nais da saüde
fermagem

■como técnicos de
●enfermeiro, nutricionis-

ronoaudióloga efisioterapeuta,
os Idosos têm atividades
como aulas de música, artesanatos
e. em breve, educação física funcio¬
nal. Ovalor dos
forme onível de

e n -

t a .

r e c r e a t i v a s ,

serviços varia con-
a t e n d i m e n t o , b e m

como das instafações escolhidas, já
que épossível optar por quarto pri¬
vativo, semiprivativo ou coletivo. Há
ainda aopção de permanência so¬
m e n t e d u r a n t e o d i a o u a o s fi n a i s d e

s e m

conseguir dar aatenção necessária
aos idosos. Evimos aoportunidade
de abrir uma casa bem preparada',
c o m e n t a .

s e m a n a .

Conti diz que os resultados de¬
vem apa rece r em razão dos d i f e¬
renciais oferecidos, da preocupação

A N o a h f u n c i o n a e m u m a c a s a
c o m q u a s e 2 m i l m e t r o s q u a d r a d o s .
s e n d o 7 6 0 m e t r o s d e á r é a c o n s t r u f -
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Wa l t e r F e r n a n d e s

l/É preciso um cômodo reservado
Apsicóloga Lígia Cristina Rocha Martins reserva dois dias da semana para atendimentos em domicilio, normalmente para pessoas
com dificuldade de locomoção

em a tender no rmas do mun ic íp io e
do desejo de adequação constante
às necessidades dos idosos. Temos
acompanhamento do Conselho
Municipal do Idoso. Vigilância Sani¬
t á r i a e o u t r o s ó r g ã o s c o m p e t e n t e s

para orientação efiscalização afim
de uma melhor adequação aos nos¬
sos hóspedes".

serviço. "Por que não prestar atendi¬
mento na casa do paciente, dando
as devidas orientações para atender
apessoa que está em sofr imento?"

Lígia explica que apsicologia clí¬
nica exige um contexto de sigilo,
dentre uma série de fatores. Por Isso,
ela montou uma lista de requisitos
que éapresentada aos interessados
para viabilizar oatendimentoi Uma
delas éaexigência de um cômodo
que possa permanecer sem ainter¬
ferência de outros integrantes da fa¬
mília ou de funcionários. Oobjetivo
éque oespaço deixe de
rado como acasa do paciente, para
ser um contexto terapêutico. “Me es¬
truturei para atender uma demanda
que não chegava na clínica’, diz.

Atualmente, dois dias cheios
da agenda dela são destinados a
a tend imen tos em domic í l i o . Na

maioria dos casos, os pacientes
a p r e s e n t a m d i fi c u l d a d e d e l o c o ¬

moção, mas há também quem
tem situações de fobia.

De modo geral, Lígia diz que tem
a u m e n t a d o o n ú m e r o d e a t e n d i ¬

mentos terapêuticos apessoas em
idade mais avançada. Um dos mo¬
tivos éaaposentadoria, fase em que
as pessoas deixam de se sentir va¬
lorizadas. Ela destaca que também
t e m c r e s c i d o o n ú m e r o d e h o m e n s
em busca de terapia. "As mulheres
s ã o a m a i o r i a d o s p a c i e n t e s , m a s
i s s o v e m m u d a n d o " , c o m e n t a .

Como apopulação tem envelhe¬
cido com mais qual idade de vida e
se mantido ativa por mais anos, ou¬
tro serviço oferecido por Lígia que
vem sendo procurado éode coacb
de carreira. Nesses casos, ocliente é
aque le que se man tém a t i vo , mas

E M D O M I C I L I O
Oferecer atendimento em domicílio
passou aser uma prática da psicó¬
loga ecoach Lígia Cristina Rocha
Martins há sete anos, depois da so¬
licitação de familiares de uma idosa

luto ecom dificuldades de loco¬
moção. Foi apartir da busca sobre

consulta poderia ser feita

s e r e n c a -

e m

c o m o a

fora do consultório, preservando a
ética profissional- que ela identifi¬
cou uma nova fo rma de o ferecer o

O u t u b r o 2 0 1 8
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//É preciso dedicação epaciência
Aterceira idade vê as postagens da 9000 Turismo, mas prefere oatendimento telefônico ou na agência, enquanto
os jovens vasculham odest ino na internet , ía la Adr ie l le Machado

está preocupado com maior realiza¬
ção profissional. "Enquanto empre¬
endedora da saúde, ter enxergado
essas variáveis abriu um espaço para
aprofissão. Assim, cumpro dois pro¬
p ó s i t o s : a m i n h a n e c e s s i d a d e e n ¬

quanto profissional de ter rentabil i¬
dade eapossibilidade de alcançar
mais pessoas, oferecendo aassistên¬

cia que elas precisam."

ç õ e s s i m p l e s e d i s p o s t a s d e f o r m a
clara. "São postagens bastante visu¬
ais. Temos que ser eficientes com o
mínimo possível de informações",
diz Adriel le. Ela acrescenta que de¬

pois dessa etapa, aequipe interna
d á c o n t i n u i d a d e a o a t e n d i m e n t o
por telefone, na maidVia das vezes.
"Os consumidores veem na internet ,

se interessam, mas não interagem
p o r m e n s a g e n s o n - / i n e . A m a i o r i a

faz asolicitação de detalhes via liga¬
ção telefônica", conta.

.Boa parte dos cl ientes também
vai àagência. "Os atendentes mos¬
tram fotos do destino para tornar
mais palpável oque ocliente está
comprando. Édiferente do público
jovem, que vê um anúncio eprocura
imediatamente no celular as infor¬
mações que deseja", diz Adrielle.

Para isso, aequipe de atendi¬

mento precisa ser preparada. Uma
h a b i l i d a d e i n d i s p e n s á v e l é a p e r ¬
cepção. "As pessoas mais velhas se
sentem inseguras , p r inc ipa lmente
quando vão viajar para fora do país.
Algumas vão àloja mais de uma
vez por dia para tirar amesma dú¬
vida. Épreciso saber lidar com esse
consumidor, com dedicação, aten¬
ção epaciência" .

Embora a tendênc ia se ja de
AT E N D I M E N T O

Na 9000 Turismo, entre os pacotes
mais procurados estão os vol tados
para aterceira idade. Para atingir
essa geração de consumidores, pre¬
sente nas redes sociais, as postagens
sobre ofertas são pensadas estrate¬
gicamente, Segundo aresponsável
pelo marketing, Adrielle Machado,
anúncios compartilhados no Face-
book. por exemplo, têm informa-

que os 'novos idosos ' l idem me-
o n - l í n e .

e l e s
Ihor com as plataformas
o s d e s t i n o s e s c o l h i d o s p o r

devem mudar tanto, segun
esse públi-

n a o

d o A d r i e l l e . P a r a fi s g a r

co, épreciso oferecer roteiros que
incluam resorts com atividades

hidroginástica epasseios
m e n o s

Bras i l quanto

l e -
c o m o

v e s ,

agi tadas, tanto no
n o e x t e r i o r .

além de programações
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Discutir política é
s a u d á v e l , m a s n e m
sempre na hora do

exped ien te

// por Dayse Hess

Ano de eleição eapanela de pressão está chiando: opaís
se div ide etodo mundo tem certeza que seu candidato

éomelhor. Éuma situação delicada. Mas quando odiá¬
logo impera épossível, sim, expor ideais eouvir opiniões
contrárias de colegas ou de quem quer que seja, nas re¬
des sociais, em um café no meio da tarde ou happy hour.
Dificilmente essa conversa será saudável ou produtiva no

ambiente profissional, anão ser que seja feita com muita
educação ematuridade.

Aprimeira regra para falar de política sem iniciar
uma guerra éaempatia. Colocar-se no lugar do outro
não significa concordar com as idéias. Apenas ouça,
argumente, mostre seu ponto de vista erespeite odo
interlocutor. Levar para olado pessoal efazer ofensas
podem ser um caminho bem perigoso esem volta.
Mesmo que apessoa tenha uma opinião compieta-
mente diferente, não esqueça que vocé vai passar boa
parte do dia dividindo amesma sala, vai esbarrar com
e l a n o c a f e z i n h o o u n o e l e v a d o r . M a n t e r u m b o m r e l a ¬

c i o n a m e n t o s e f a z n e c e s s á r i o .

Ao perceber que os ânimos se exaltaram, aturma do

'deixa disso' deve interferir. Encontrar um ponto de vista
comum pode ser asolução, afinal todos querem um Bra¬
sil melhor emais justo, eem nome disso odebate entre
os eleitores não pode beirar ainsanidade. Porém, ode¬
bate énecessário, desde que com argumentos sólidos e
fora do expediente. Enunca édemais ressaltar que, de
forma alguma, alguém em cargo de chefia deve coagir
u m f u n c i o n á r i o a v o t a r e m d e t e r m i n a d o c a n d i d a t o o u
partido polít ico.

P a r a u m a e s c o l h a c o n s c i e n t e , n u n c a f o i t ã o f á c i l t e r

acesso aopiniões, propostas, planos de governo etodo
tipo de informações como nesta eleição. Por outro lado,
em tempos de avalanches de fake news, conferir avera¬
cidade do que se reproduz éessencial. Quer falar sobre o
passado ou planos desse ou daquele candidato? Tenha
certeza do que está falando, se informe em fontes confiá¬
veis, estude eanalise os fatos. Dá trabalho, mas éonosso
futuro que está sendo definido.

Eoque vale para omundo real também vale para o
virtual. Épossível ejusto se posicionar nas redes sociais.
Mas não entre em um ringue ou poste notícias que não
foram checadas corretamente. Mostrar que está aberto
ao diálogo éuma prova de maturidade esempre será
bem-visto no mundo corporativo.

//Dayse Hess éjorna/ísta eespecialista
e m m o d a
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MERCADO //
I v â n A r T k o r f n

//Clássicos da culinária portuguesa
Quase todo ocardápio da Taberna
Portuguesa éomesmo de 30 anos
at rás , mas ocont ro le de es toque e
de vendas é in fo rma t i zado : na fo to o
gerente Rodrigo Câmara de Souza ea
f a m í l i a

Asobrevivência em meio
aos novos tempos

Qual osegredo para permanecer 30, 40 anos no mercado? Para uns. éainovação epara outros éatradição, mesmo
que isso signifique adotar controles automatizados de gestão eredes sociais //por Camila Lúcio

Ocardápio tradicional, aqualidade dos pratos eapadro¬
nização do processo de produção são areceita da Taberna
Portuguesa para permanecer no mercado. Éoque conta

gerente Rodrigo Câmara de Souza, neto dos Hjndadores
do restaurante. Neuza eManuel Firmino Dias da Câmara. E
!á são vão 30 anos servindo gastronomia portuguesa.

Tanto éverdade que praticamente 90% dos pratos
disponibilizados desde oinicio do restaurante estão
presentes no cardápio ainda hoje. 'Claro que busca¬
mos técnicas modernas elançamos novidades, mas
os clássicos da gastronomia portuguesa precisam ser
mantidos na íntegra, se não descaracterizamos aiden¬
tidade da culinária daquele pais ,argumenta Rodri¬
go. Por isso. quem frequenta aTaberna Portuguesa e
opta pelo mesmo pedido, seguramente, vai vivenciar
amesma experiência de sabor etextura. 'Manter a
qualidade ao longo dos anos, sem dúvida, foi um dos

maiores desafios, mas éfundamental para onosso ne¬
góc io ' , afi rma.

Omesmo não pode se dizer da gestão, que precisou ser
adequada aos novos tempos. Ocontrole do processo de
produção, por exemplo, exigiu bastante esforço afim de
reduzir os desperdícios. "Antes tínhamos bastante perda
de ingredientes, eonosso principal insumo éobacalhau,
que écaro. Precisávamos organizar otrabalho, porque es¬
sas perdas poderiam nos levar asérios problemas finan¬
ceiros', explica.

Outra mudança, desta vez para usufruir os benefícios
das inovações tecnológicas, atingiu ocontrole financeiro,
estoque evendas, antes feito àmão. Hoje praticamente
todas as informações são lançadas em um software, que
automatiza os cálculos eas planilhas. Até acomanda pas¬
sou aser digital.

Aempresa também mudou de endereço quatro ve-

o
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■^onseo’!”*'3 produção
r^eío decifrar oque octiente aceita eooue ele precisa por
s®3unaa ̂ °̂ ®"‘3rios nas redes sociais: conta Thayane Nani Neves, daSeraçao da Emma Fiorezi

// Loja tom mais de «0
Edson Yokoyama. das Casas Karazawa. reconhece que épreciso explorar
os canais digitais, mas credita alongevidade da ernpresa éfidelidade
dos clientes eàQuaíidsde dos tecidos

a n o s

z e s
três décadas. Aúltima

ocorreu há
esse público', afirma. produto, alocalização não fez

sentido eaprodução pode estar
qualquer lugar do Brasil. Aidentida¬
de da marca eatransmissão de
conceito são os mais importantes"
a c r e d i t a I v o n e .

U m f e t o r q u e c o n t r i b u i u

m a i s
um ano emeio. quando

°""̂ staurante se instalou na avenida
Cerro Azul, em um prédio novo.
®stacionamento próprio emais pró¬
ximo da

e mNOVO MODELO DE PRODUÇÃO
Apadronização da produção élema
da Emma Fiorezi. Aideia de abrir
uma indústria de rouoas para gestan¬
tes veio de Ivone Nani Neves, da irmã
Marli Nani edo marido, José Neves.
No início do negócio, com afalta de
experiência de empreendedorismo,
os sócios optaram em terceirizar par¬
te da produção eaoutra parte
feita em uma pequena labrica de 90
metros de área. Há 14 anos aprodu¬
ção passou aser feita em fábrica pró¬
pria, instalada num espaço de 1,5 mil
metros quadrados. Mas Ivone consi¬
dera hoje ogrande espaço desneces¬
sário para oprocesso de gestão atual.
Afinal, se antes ocliente da Emma
Fiorezi valorizava empresas com sede
grande eprópria, hoje oque mais
vale éum centro de inteligência para
gerenciar aprodução eacomunica¬
ção. Antes era bacana apresentar a
empresa para ocliente. Hoje isso é
indiferente. Se amarca t ivèr um bom

c o m

u m

região central da cidade.
Ponto anterior, permanecemos

' N o

p a r ap o r 2 0
oferec

®' fato. temos recebido elogios",
c o m e n t a
q u e o

r e -a n o s . A m u d a n ç a f o i p a r a

®r mais conforto aos clientes
pensar aforma de produção >
gação do produto foi achegad
consumidor antenado. Por isso
acredita na importância de

e d i v u l -
a d o

Ivone
conhecer

0 g e r e n t e , a c r e s c e n t a n d o

restaurante está alcançando
3rneta de aumentar ofeturamento
em 15%

ocliente ena imagem que a
transmite. "Esse novo público
sa, vai àloja, experimenta e

e r a
' i T^a rca
p e s q u i -p o r a n o .

resultados positivos também
s e n d o o t i m i z a d o s p e l o u s o

canais on-//ne de comunicação,
como Facebook, Instagram esite.
Embora aindicação boca aboca ain¬
da seja uma importante aliada, redes
sociais têm favorecido aatração do
público mais jovem. "Antes ojovem
não tinha poder aquisitivo para fre¬
quentar restaurantes. Então, optava
por lanches. Agora ele está mais crite¬
rioso ebusca sabores diferenciados,
por isso estamos conquistando mais

O s c^ompra
o n - / i n e . A s r e d e s s o c i a i s

abriram as portas da fabrica, O
midor sabe tudo da nossa vida",
A l é m d e e s t a r m a i s e n v o l v i d o

e s t ã o ®ainternet
d e c o n s u -

con ta .
c o m a

marca, oconsumidor atual opina etem
influência na produção com feedbacf?
imediato, muito diferente do início da
empresa, quando oretorno só vinha

final da coleção.c o m o

Quem tem ajudado nesse proces¬
so de comunicação com ocliente é
segunda geração da femília. a
denadora de brandtng, Thayane

e a

c o o r -

Nani

Revista ACIM /
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MERCADO //

Neves, que éfilha de Ivone, explica
que aempresa reformulou oorgano¬
grama para colocar ocliente como
foco em vez da produção. Nessa mu¬
dança as mídias sociais têm sido um
t e r m ô m e t r o p a r a m e d i r a o p i n i ã o
dos consumidores . 'Consegu imos
decifrar oque ocliente aceita eoque
eie precisa por meio dos comentá¬
rios, Dias atrás fizemos uma esquete
sobre jeans, em relação àmodela¬
gem elavagem, Essas ferramentas
nos ajudam muito', explica.

Estar envolvido no universo da ges¬
tante também tem agregado valor à
m a r c a . P o r i s s o , a e m p r e s a p r o m o v e

eventos para transmitir informações ^
sobre parto normal, parto humaniza- s
do, exercícios pós-parto, entre outros ç
temas, ecom isso se aproxima do pú¬
blico. 'Quando uma mulher descobre
a m a t e r n i d a d e é u m n o v o m u n d o .
Mais do que produzir roupa, nossa
função éajudar adesvendar esse uni¬
verso com ela', afirma Thayane.

/ / Te r e - c o m m e r c e é d e s a fi o
Maikeí MicheJan, da Loft Concept: além da multimarcas. foi preciso abrir franquias em sboppings
das marcas que afo;a vendia para não perder clientes

concorrência ac i r rada com gente
que vende produtos sem origem le¬
ga l . Aempresa também tem odesa¬
fio de vender por e-commerce. mas
ainda tem dificuldade para colocar o
projeto em prática, devido àintegra¬
ção entre estoque evendas.

P a r a M a i k e l . a s m í d i a s s o c i a i s s e

tornaram ferramentas de vendas sig¬
n i fi c a t i v a s , s e n d o f u n d a m e n t a l e s t a r

c a d a v e z m a i s c o n e c t a d o e b u s c a n d o

interagir, diante de tantas informa¬
ç õ e s , c o m o c l i e n t e . " O c o m p o r t a ¬
m e n t o d o p ú b l i c o m u d o u , o c o n s u ¬
midor édependen te da in te rne t .
Por isso, temos que atualizar sempre
n o s s a c o n t a n a r e d e s o c i a l e m u d a r a

coleção com frequência', diz.

ceu na lo ja a judando opai , Takash i ,
e m a n t é m o m o d e l o q u e a p r e n d e u
com aprimeira geração. Mas ele, cla¬
r o . s e r e n d e u a o s n o v o s s i s t e m a s d e

reg is t ros de venda eàs vendas com
c a r t ã o d e c r é d i t o .

Quando aloja foi inaugurada, os
c a d a s t r o s e r a m f e i t o s m a n u a l m e n ¬

te eopagamento era por meio de
carnè. Fazer consulta no SPC por
telefone era uma dificuldade. 'Hoje
é t u d o p e l a i n t e r n e t , m u i t o m a i s
prático', explica, Embora amaioria
das vendas seja àvista ou cartão
d e c r é d i t o , o v e l h o e b o m c r e d i á ¬

rio próprio ainda éofertado para os
clientes antigos.

S e m i n v e s t i m e n t o s e m r e d e s s o ¬

ciais. Yokoyama reconhece que isso
deverá ser explorado pela próxima
geração. 'Estou ultrapassado. Como
sou do sistema ant igo, ainternet
ainda énova para mim eteria que
aprender", conta ele. para logo ex¬
plicar osucesso de tanto tempo de
m e r c a d o : a fi d e l i d a d e d a c l i e n t e l a e

aqual idade dos tec idos.

ADAPTAR PARA CRESCER
Há mais de 30 anos. D i rceu Miche-
l a n s e a v e n t u r o u n o s e g m e n t o d o
v e s t u á r i o . I n a u g u r o u a p r i m e i r a l o j a
no mesmo endereço que opera até
hoje com aideia de multimarcas. A
primeira loja, Kako Lako. se destaca¬
va pe la parcer ia com grandes mar¬
c a s e c o n c e i t o n a m o d a e . f o i o n d e

o e m p r e s á r i o v i u a o p o r t u n i d a d e
de ampliar seu negócio, se tornan¬
do franqueado da Ellus. Hugo Boss,
Company, entre outras, para manter
as marcas que aempresa já vendia.
Hoje são quatro franquias etrês lo¬
jas da Loft, com mais de dez marcas
nacionais eimportadas, que geram
aproximadamente 80 empregos.

Seguindo os passos do pai, Maikel
M i c h e l a n , a d m i n i s t r a d o r d o g r u p o
L o f t a t u a l m e n t e , e n t e n d e u q u e e r a
necessário continuar priorizando a
qualidade eprocedência dos produ¬
tos, mesmo que isso s ignifique uma

T R A D I C I O N A L

Ainda que ainovação seja neces¬
sária, há empresas que sobrevivem
adotando omesmo modelo há dé¬
cadas. Éocaso das Casas Karazawa,
loja de tecidos econfecções, que fica
há mais de 40 anos no centro de Ma¬
ringá. Osócio Edson Yokoyama cres-
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PROPAGANDA //

/ / A b e r t a h a c i n c o m e s e s

Antes de aChaminetto ser aberta, os detalhes da apresentação do quiosque emateriais de
divulgação foram planejados com aajuda de uma agência de comunicação: na foto aequipe

Comunicação para
pequenos negocios

Alinhar os objetivos da comunicação ao púb(ico-a/vo éessencial para ter sucesso: está em dúvida sobre como escolher
uma agencia de marketing? Confira dicas para contratação assertiva //por Camila Macielu m a

Tudo que omédico Sidney Aparecido Carvalho Neto não
queria era que aempresa que estava criando tivesse‘cara
de joelho’, como ele define, ou seja. deveria ter identida¬
de. Aberta há cinco meses num quiosque de shopping
para vender bolinho chaminé, aChaminetto foi cuida¬
dosamente planejada. "Pensamos desde aelaboração
da receita àapresentação do quiosque emateriais im¬
pressos. tudo isso antes de abrir aempresa", conta.

Para desenvolver aident idade visual eapresentar
oproduto de forma atrativa. Carvalho Neto contratou
uma agência de comunicação. "Nossa intenção era que

a m a r c a n a s c e s s e c o m u m a i d e n t i d a d e e t i v e s s e u m a
apresentação moderna, que desperte odesejo dos con¬
sumidores. Afinal, trabalhamos com gênero alimentício,
então aapresentação visual éimportante". Outro pon¬
to éque oempresário pretende franquear amarca, por
isso, ter identidade ajuda ase posicionar ese fortalecer
n o m e r c a d o .

Aagência contratada peia Chaminetto desenvolveu
desde onome àidentidade visual para osite, redes so¬
ciais eponto de venda até artes para outdoors ejingle
em rádios. "Ficamos sat isfe i tos com os resul tados enão

O i m i b r o 2 0 1 8
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HComunique os valores da marca
"Existem muitos formatos que as empresas podem explorar na publicidade, tanto online como offline Basta
definir um público euma estratégia", defende Jany Uma. da APP

temos dúvida de que acomunicação foi fundamental
para osucesso nestes primeiros meses de atividade", diz.

que ele acredita, assim como precisa expor aessência e
os valores da empresa, "Para que essa relação se fortale¬
ça. odiscurso precisa ser coerente com aidentidade, só
assim os consumidores que se enquadram no público-
■alvo terão potencial para permitir uma experiência com
determinada marca".

Segundo 3any. ao olhar |
ceber que as marcas fortes

QUEM ÉOPÚBLICO
Ainda há quem acredite que trabalhar acomunica¬
ção einvestir em divulgação em mídia épara grandes
empresas, oque não éverdade. Outro ponto éque tão
importante quanto otamanho da verba publicitária é
conhecer bem opúblico-alvo ecomo ele consome infor¬
mação. "Faz tempo que os consumidores deixaram de
receber econsumir informações de forma passiva. Oque
vivemos agora éuma constante interação entre marcas
epessoas, por isso éfundamental que as empresas ob¬
servem oque estão comunicando, para construir

para omercado épossível per
e q u e c o n s e g u e m e s t a b e l e c e r

uma relação de fidelidade com ocliente têm uma identi¬
dade bem definida. "Existem muitos formatos que as em¬
presas podem explorar na publicidade, tanto online como
offline. Basta definir um público euma estratégia", diz.

Dia 17 de outubro écelebrado no Brasil oDia do Pro¬
fissional de Propaganda.u m

relacionamento sólido eduradouro com quem conso¬
me seus produtos ou serviços", diz avice-presidente da
Associação dos Profissionais da Propaganda (APP Marin¬
gá). 3any Lima, que édiretora de criação de conteúdo de
u m a r e d e d e r á d i o s .

desenvo lve o t raba lho
que vai da criação de leiautes para sites, logomarcas.
slogans eanúncios
para redes sociais, anúncios para sites, comerciais, entre
outros. Só que mais do que criatividade, opublicitário
precisa de estratégia. "O grande erro que percebemos
em algumas empresas écomunicar
oque cornpromete diretamente os
pon tua Jany.

q u e

revistas aconteúdosp a r a j o r n a i s e

Oprimeiro passo para pensar em um relacionamento
entre pessoas emarcas éestabelecer identidade. O
presário precisa se perguntar quem éoseu público eno

sem asse r t i v i dade ,
resultados da ação",e m -

r
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PROPAGANDA //

//Fabrica pão de quej^o
Ao contratar uma agência de propaganda. Maria Edivânia eLuiz Antônio Ferrí descobriram que oantigo nome não podería ser
registrado efoi preciso criar uma nova marca, aDíClaire

brica pães de queijo tradicionais
erecheados ed is t r ibu i sa lgados
em Mar ingá eregião. Ocasal Mar ia
E d i v â n i a P e r e i r a F e r r i e L u i z A n t ô -

O t r a b a l h o d e u m a a g ê n c i a d e
c o m u n i c a ç ã o é j u s t a m e n t e a l i a r a
c r i a t i v i d a d e a o p l a n e j a m e n t o e s ¬
tratégico. Trata-se de um trabalho
que tem continuidade eexpressa
os valores da marca". Jany ressalta

que contratar uma agência de pu¬
b l i c idade . d i fe ren te do que a lguns

empresários acreditam, não ésó
para grandes empresas. Cada vez
mais pequenos empresários têm
co lh ido os f ru tos de uma comun i¬

cação bem-feita.

n o m e , a t é e n t ã o C l a r i c e A l i m e n ¬

tos. não poderia ser registrado. Por
isso, otrabalho da agência preci¬
sou abranger também areformu¬
lação do nome: DiClaire foi uma
al ternat iva para manter
lhança com onome an t igo com
u m a ' r o u p a g e m ' m o d e r n a . A l é m
disso, todas as embalagens dos
produtos foram refeitas.

Aembalagem antiga era de plás¬
tico fino etinha somente duas cores,
além disso, aempresa não tinha site,
n e m c o n t a e m r e d e s s o c i a i s . M e s ¬

mo assim t inha pontos fortes como
u m a b o a c a r t e i r a d e c l i e n t e s e u m a

produção que chegava a2,5 mil qui¬
los por mês. Com anova marca, a
e m p r e s a c o n s e g u i u p r a t i c a m e n t e
dobrar aprodução eampliar signi¬
ficativamente os pontos de reven¬
da. 'Antes nosso produto estava em

nio César Ferri comprou aempre¬
sa em 2015 elogo identificou que
amarca precisava de mudanças.
Tínhamos um produto de fabri¬
cação artesanal de altíssima quali¬
dade que poderia tranquilamente
ser comercializado como gourmet,
mas era vendido como produto
comum sem nada que agregasse
valor ao que produzíamos", conta

s e m e -

Maria Edivânia. Aidéia de contra¬
tar uma agência de publicidade
veio de uma consultoria do setor
alimentício que propôs, entre
tras mudanças, areformulação da
identidade visual da

A o c o n t r a t a r u m a
empresários descobriram

A T E O N O M E M U D O U

Para empresas com mais tempo
de mercado , ocaminho éava l i a r se

acomunicação tem sido assertiva
e, se não estiver, não épreciso ter
medo de mudar. Foi oque fizeram
o s s ó c i o s d a D i C l a / r e A l i m e n t o s ,

empresa fundada em 1992 que fa-

o u -

m a r c a .

a g e n c i a , o s

q u e o

t
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//Tamanho não édocumento
Não adianta querer trabalhar com uma agência grande ecom renome se
custam mais caro" aconselha opublicitário Walter Korneiczuk oorçamento for pequeno, afinal, grandes estruturas

poucos supermercados. Hoje am¬
pliamos aatuação eestamos pre¬
sentes também em hotéis, postos
de combustíveis einstituições de
ensino", comemora Maria Edivánia.

queno porte ou que querem co¬
meçar ainvestir em mídia ébuscar
agências menores, com estruturas
semelhantes às suas. Dessa forma,
os empresários poderão garantir
dedicação maior epersonalizada
por parte da agência. Outro pontOj
éanalisar acarteira de clientes
trabalhos que aagência desenvol¬
veu, principalmente no último
afinal, com arotatividade de profis¬
sionais no mercado, portfólios anti¬
gos podem não retratar
da equipe.

A inda de acordo

ena atuação em ambiente digi¬
tal? ‘Avaliar as especialidades de
cada agência faz diferença
s u l t a d o fi n a l ’ , a fi r m a .

Se de um lado otrabalho da pu¬
blicidade epropaganda tem papel
fundamental na criação de iden¬
t i d a d e . f o r t a l e c i m e n t o d e m a r c a
e r e l a c i o n a m e n t o c o m o s c l i e n ¬
tes. por outro, os anunciantes têm
uma tarefa da mesma proporção e

n o r e -

escolhendo uma agência
odiretor de novos negócios da Turbo
Idéias Potentes. Walter Korneiczuk.
dá dicas para contratar uma agência
de publicidade, Oprimeiro passo é
conhecer aestrutura da agência: sa¬
ber se aabrangência éregional ou
nac iona l , número de co laboradores

da equipe etipo de ferramentas de
marketing eplanejamento estratégi¬
co que ela utiliza. “Não adianta que¬
rer trabalhar com uma agência gran¬
de ecom renome se oorçamento for
pequeno, afinal, grandes estruturas
c u s t a m m a i s c a r o '

Adica para as empresas de pe-

e o s

a n o .

importância, ou seja. precisam ter
produto/serviço de qualidade.o n 1 ' o m e n t o u m

ter bom atendimento eserem fiéis
n o m o ¬

n a m í d i a
ao que se comprometeram
mento que se lançaram

mercado. “Atrair eimpactar

c o m K o r n e i ¬

czuk, ao analisar os trabalhos re¬
centes da agência, vale observar
também se eles estão alinhados
ao objetivo do empresário. Por
exemplo; qual aexperiência da
agência no lançamento de produ-

e n o

consumidores são papéis de uma
agência de publicidade, mas
verter vendas efidelizar as pesso-

c o n -

papel definitivo da empresaa s e o

anunc ian te " , fina l i za .t o s . n o f o r t a l e c i m e n t o d e m a r c a s

R e v i s t a A C I M / 4 3



PRÊMIO //

EoEmpresário do Ano
é... Gilmar Leal Santos

Prêmio entregue anuaimente pela ACÍM. Sivamar. Apras eFiep homenageou oempresário do segmento de
franquias ede uma rede de cinemas, cujas empresas empregam mil pessoas Hpor Ciovana Campanha

C i - L l A t A k . « L A

//Poi em agosto
A/l Vnardani (Sivamar). Car/os Ferraz (Fiep), Tarlei Kotsifes (Apras). Cilmar Leal Santos (homenageado) e
M/chel Felippe Soares (ACI/vl) na entrega do certificado do prêmio

A n t e s d e C i l m a r L e a l S a n t o s a s s u m i r o s d o i s r e s t a u r a n ¬

tes do McDonald's em Maringá, sete franqueados t inham

recusado as operações. Oinício dos negócios foi difícil,
porque não davam lucro. Pouco mais de 20 anos depois.
Santos, que éengenheiro civil por formação, éum em¬
presário bem-sucedido com oito restaurantes da rede. E
vai inaugurar outros dois neste ano emais três em 2019, o
que otornará omaior franqueado do McDonald's do sul
do Brasil. Ele também éfundador de uma rede de cine¬
mas, aCineflix. uma das maiores do Brasil epresente em
16 cidades, gerando 500 empregos.

Essa trajetória aliada ao trabalho que Santos fez volta¬
do para aresponsabilidade social olevou aser escolhido
Empresário do Ano. Oprêmio foi entregue pela ACIM, Si¬
vamar, Apras eFiep em 31 de agosto em uma cerimônia
acompanhada por 500 pessoas no Moinho Vermelho.

Em seu discurso, em nome das quatro entidades pro¬
motoras do prêmio, opresidente da ACIM, Michel Feli¬
ppe Soares, destacou que Santos éo"exemplo típico do
empresário brasileiro: primeiro fiai funcionário edepois

se arriscou aempreender. Enfrentou dificuldades para
implantar seu negócio em Maringá. Foram necessárias
resiliência, ousadia eperseverança, areceita típica para
quem quer alçar sucesso, que Cilmar seguiu arisca. Que
Cilmar sirva de exemplo para os empresários manterem
esse espírito de querer fazer, de acreditar ede buscar seus
objetivos".

Em nome da Câmara Municipal, overeador 3ean Mar¬
ques reiterou adificuldade de ser empresário no Brasil,
"um país paternalista, com uma das cargas tributárias
m a i s a l t a s d o m u n d o e e x t r e m a m e n t e b u r o c r á t i c o . A s

empresas brasileiras gastam duas mil horas por ano ape¬
nas para cumprir aburocracia. Por superar isso, Ci lmar.
você merece nossos aplausos, crescendo eempreenden¬
do num país como onosso".

Para odiretor-executivo do McDonald's na região sul,
A lex Chagas, "uma das premissas do McDonald séde¬
senvolver acomunidade, eéisso que Cilmar fez desde
1996, quando assumiu aoperação em Maringá. Ele cons¬
truiu uma operação sólida, com os mais aitos padrões de
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/ / P r ê m i o é s u c e s s ã o d o C o m e r c i a n t e d o A n o
Homensgesdo com oprêmio no ano passado. João CantagaUi en t rega
aestatueta para Ci lmar Leal Santos

l / “ E r a a m a d o r "
E m s e u d i s c u r s o , o h o m e n a g e a d o d e s t a c o u q u e p a r a t e r s u c e s s o é
preciso paixão, disciplina emente aberta para aprender

qualidade. Gilmar proporciona cres¬
cimento pessoal eprofissional para
c a d a f u n c i o n á r i o " .

Dá oprefeito Ulisses Maia desta¬
cou que Santos fo i "mui to mereci -
damen te esco lh i do Empresá r i o do
Ano. Nossa cidade éabençoada. Vi¬
vemos numa época de narcisismo
exacerbado ebusca constante por
r e c o n h e c i m e n t o . O G i l m a r d e s t o a

disso edesponta com um grande
ser humano, que gosta de ajudar os
outros no anonimato", felou oprefei¬
to em menção aos investimentos do
empresário em ações sociais. Uma
delas éaparticipação dos restauran¬
tes McDonald's de Maringá na ação
Mc Dia Feliz, que contempla projetos
em prol de crianças eadolescentes
com câncer.

cons ide ro merecedor des te p rêmio ,

pelo menos não sozinho. Só consigo
enxergar pessoas que me ensinaram,
que foram condolentes com meus
erros eme ensinaram ao longo da
minha trajetória. Tenho essas pesso¬
as que me puxaram para terra firme
e m e c o l o c a r a m e m m e u l u g a r. U m
s o n h o s ó s e c o n s t r ó i c o m m u i t a s

mãos ecabeças". Ele agradeceu as
entidades promotoras edestacou os
nomes de todos os homenageados
com oprêmio, que foi criado em 1980
como Comerciante do Ano. Reforçou
as dificuldades de ser empresário no
Brasi l e"um ambiente hosti l para fe-

zer negócios", mas destacou aimpor¬
tância do empresário adotar as me¬
lhores práticas de neggcios. "Buscar
atransparência na transversalidade
dos negócios émeio caminho anda¬

do para osucesso". Depois declarou
q u e " q u a n d o a s s u m i o M c D o n a l d ' s
era amador, que éaquele que não
sabe fazer as coisas ou não tem expe¬
riência para fazer algo. Por isso. estou
c o n v e n c i d o q u e é m a i s i m p o r t a n t e
ter pessoas competentes ao seu lado
do que ter experiência". Ele destacou
ainda que as empresas dos quais é
s ó c i o e m p r e g a m m i l p e s s o a s e q u e
n e l a s n ã o é t o l e r a d a n e n h u m a f o r m a

de discriminação. Também reforçou
que para ter sucesso épreciso "pai¬
xão. disciplina emente aberta para
aprender". E, por fim. destacou afé.
afamília, aimportância dos sócios e
dos bons evelhos companheiros do
basquete, que não odeixaram

.ê|

e s ¬

quecer de onde veio.
Santos foi escolhido Empresário

do Ano por uma comissão, em julho,
dos indi-PRÁTICAS DE NEGÓCIO

Oponto alto da cerimônia éaentrega
do certificado de Empresário do Ano
pelos representantes das quatro enti¬
dades promotoras: Michel Felippe So¬
ares. da ACIM; Ali Wardani, do Sivaman
Carlos Ferraz, da FiepiTarlei Kotsifas. da

Apras. Depois, ohomenageado com o
prêmio no ano anterior, no caso Doão
Cantagalli. entrega aestatueta do
prêmio para oagraciado, Cilmar Leal
Santos .

Em seu discurso, Santos, que épo¬
eta etradutor, destacou que "não me

já que onome dele foi um
cados por 26 entidades, na primeira
fase do processo. Acerimônia teve o

Consultoria
!OPREZVUO
;EMPRESÁRÍODOANO patrocínio de Certezza

Coopercard,
F o m e n t o

Empresarial, Cocamar,
Contabilidade,OEmpresário do Ano éuma

sucessão do prêmio Comerciante
do Ano, criado em 1980 pelo
Sivamar, Em 1998 aACIM passou
aser co -p romoto ra eem 1999
onome fo i a l terado, no mesmo

ano Apras eFiep passaram aser
parceiras da premiaçâo.

E s c o p l a n
Paraná, HomeTatiana

Ocupactonal, Maringá Park
Pontara. Labo¬

re Saúde
Shopping Center. Moinho Vermelho
Formaturas. Pajolla Mídia. Saint Hele-

Bilingual Education, Sancor Segu¬
ros. Sanepar. Sicoob, Techtoner, Uni-
n a

cesumar. Unimed Maringá, Viapar e
W e b b e r A c a b a m e n t o s .

Revista ACIM / 4 5



MARINGÁ HISTÓRICA

De Ipiranga para Getúlio Vargas
Aavenida que concentrou instituições bancárias também foi alvo de uma briga entre aempresa colonizadora de Maringá
eum prefeito//por Miguel Fernando

na

[
t

A f o t o m o s t r a o e n c o n t r o d a r u a S a n t o s D u m o n t e a v e n i d a C e t ü l i o

Vargas, em 1960
19SS; avenida Ipiranga esquina com arua Santos Dumont onde ficavam
os prédios do Senco Brasul de São Paulo S.A eBanco Brasileiro de
Descontos, eno fundo aCatedral eoCrande Hotel Maringá

De 1947 a19SS. âCompanhia de
Te r r a s c o n c e n t r o u b o a p a r t e d a s
agências bancárias ao longo da ave¬
nida Ipiranga: Banco Mercantil do Es¬
t a d o d e S ã o P a u l o . B a n c o d o E s t a d o

d o P a r a n á . B a n c o C o m e r c i a l d o P a ¬

raná. Brasul. Banco Brasileiro de Des¬

contos -para citar algumas. Há de se
destacar que algumas dessas insti¬
tuições tinham como acionistas os
próprios membros da colonizadora.

Com aeleição do primeiro pre¬
feito de Maringá, em 1952. embates
foram estabelecidos entre orecém-
-fundado município eacompanhia.
De um lado. acolonizadora alegava
incapacidade administrativa ede
gestão do poder público, liderado
pelo industrial Inocente Villanova
Júnior. Do outro, oprefeito expu¬
nha asituação calamitosa
omunicípio estava, sem recursos e
infraestrutura para executar obras e
m a n u t e n ç õ e s .

Averdade éque acompanhia
havia tentado emplacar um can¬
didato no cargo executivo, Waide-

Aavenida Getúlio Vargas, ponto de
grande fluxo de pessoas em Marin¬
gá, nasceu com outro nome em uma
época que chegou aser considera¬
da aartéria econômica de Maringá,
Otraçado da avenida foi composto
junto com oprojeto urbano de Jorge
de Macedo Vieira, no dito 'Maringá
Novo'. Por conta disso, avia nasceu
oficial mente em maio de 1947, quan¬
do essa área inaugurou as vendas de
lotes por melo da então Companhia
de Terras Norte do Paraná.

Um ano depois, asubprefeitura de
Mandaguari foi instalada na via, na es¬
quina com aavenida XV de Novem¬
bro. Opequeno prédio, com infraes¬
trutura precária, chegou aser alvo de
críticas, sendo ironizado pelo poeta
Ary de Lima como 'curral velho'.

A t é 1 9 5 5 a a v e n i d a m a n t e v e o

nome de Ipiranga, uma clara home¬
nagem do grupo paulista adminis¬
trador da colonizadora ao estado de

origem, onde às margens do rio Ipi¬
ranga teria ocorrido aProclamação
da República.

m a r C o m e s d a C u n h a . D e r r o t a d a ,

aempresa iniciou oembate com o
primeiro prefeito.

Entre os atritos pelo poder esta¬
va aalteração da então avenida Ipi¬
ranga para avenida Getúlio Vargas,
em 1955. por meio de Decreto do
Executivo n° 2. Embora oprefeito
tenha descrito que amudança fos¬
se uma homenagem ao presidente
morto no ano anterior, Vil lanova Jú¬
nior operou com precisão cirúrgica
aquele ato. Afinal, Vargas havia cria¬
do uma série de políticas eprogra¬
m a s e s t a d i s t a s q u e a f r o n t a v a m o s

interesses dos grandes empresários
do país, sobretudo, os paulistas.

Essa foi aprimeira alteração de
nome de via pública da história da
cidade. Para saber mais sobre aave¬

nida Getúlio Vargas, acesse youtube.
com/maringahistorica

e m q u e

// Miguei Fernando éespecialista
e m H i s t ó r i a e S o c i e d a d e d o B r a s i l

(maringahistorica.com.br -veja mais
sobre ahistória de Maringá)
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p a r a s u a

empresa éo
primeiro item
da nossa

é
lista de
Natal!

f̂édito Empresarial Sicoob: Capital de Giro
preparado para amelhor época de vendas do ano com oCapital de Giro Natal do

'toob Metropolitano! Você custeia despesas com aquisição de estoque ematéria -prima
'■^rn carência de 60 dias para aprimeira parcela em um prazo de até 12 meses.

V S I C O O B
Faça

Ouvidoria;0800 725 0996 ●Atendimento de segunda asexta -das 8h às 20h ●www.ouvldoriasicoob.com.br
Deficiemes auditivos ou de fala; 0800 940 0458 ●Demais serviços de atendimento; www.sicoob.com.br/fal»conosco



ACIM EM AÇAO //

Masterplan éapresentado
em ciclo de oalestras

Nos bairros, professor Nailor Marques Júnior fala sobre como oplanejamento econômico eurbanístico de
Maringá impactará apopulação até 2047: iniciativa éda ACIM. Codem eSicoob //por Craziela Castilho

( v ô n A m o r í n

Temos de parar de esperar que os outros façam pela
gente, se queremos merecer uma colheita de bons fru¬
tos, temos de começar aplantar hoje’, Aafirmação édo
professor Nailor Marques Júnior na abertura da palestra
●2047, ofuturo já começou’, do projeto ACIM em Ação.
Asegunda palestra, promovida pela Associação Comer¬
cial, Codem eSicoob. foi realizada em 18 de
Centro Social Urbano (CSU). do Jardim Liberdade.

Aproposta do evento com participação
apresentar oque éoMasterplan eos setores estratégicos
de Maringá para as próximas décadas, oplaneja
econômico foi elaborado por uma consultoria
cional eprojetado até 2047, quando omunicípio
pletará cem anos.

Marques Júnior desmistifica aideia que 2047 éum
futuro distante, que será usufruído apenas
enetos. 'A expectativa de vida tem aumentado signi¬
ficativamente. por isso, os empresários efuncionários
de pequenos emédios negócios podem
para esse futuro, sim .diz ele. que éformado em Direi¬
to eem Letras, autor de 30 livros ejá ministrou mais de

r .

3

s e t e m b r o n o

g r a t u i t a é

. 1
m e n t o

i n t e r n a -

c o m -

/ r F u t u r o
Omaringaense pode contribuir com asaúde pública usando os serviços
com responsabilidadee deve se planejar financeiramente para a
aposentadoria, aconselha Nailor Marques Júnior

p o r fi l h o s

s e p r e p a r a r éplanejar financeiramente ofuturo para não depen¬
der de aposentadoria pública.

Na área da saúde. Marques Júnior cita que caberá ao
município continuar investindo, mas apopulação deve
usar os serviços públicos com responsabilidade. ‘Muita
gente ainda marca consulta pelo Sistema Llnico de Saú¬
de (SUS) enão comparece. Isso éuma falta de respeito
que impacta não só avida de outras pessoas, mas as fi¬
nanças públ icas" .

Odentista Marcos Antônio Mendes compareceu à
palestra ese surpreendeu com os dados apresentados
sobre acidade, "Maringá tem muito mais qualidade
do que eu pensava. Agora sinto mais orgulho de morar
aqui. Se quisermos chegar a2047 com uma cidade ain¬
da melhor, amudança tem de começar em cada um
d e n ó s " , c o m e n t a .

Aprimeira palestra do ACIM em Ação aconteceu em
julho no Jardim Alvorada, eapróxima será em 31 de
outubro, no Centro Comunitário do Conjunto Habita¬
cional Hermann Moraes Barros. Aquarta eúltima será
agendada. Ociclo de palestras tem apoio da Unimed,
C o c a m a r e U n i c e s u m a r .

2,2 mil palestras.
Com base nos dados do Masterplan, opalestran¬

te informa que osetor de TI, por exemplo, éum dos
tem potencial de grande crescimento, tantoq u e

Maringá éconsiderada a20“ cidade mais inteligente
do Brasil. Diante disso, aestratégia écriar poios de

q u e

incentivos ao setor eao consumo de produtos locais.
"Outra oportunidade éestudar ese capacita
essa área. porque será um campo fértil de empregos
e b o n s s a l á r i o s " .

r p a r a

PLANEJAMENTO ERESPONSABILIDADE
Quanto às instituições financeiras ede seguros, ta
bém há perspectivas positivas, principalmente para

stemas cooperativos, que oferecem crédito compe¬
tit ivo eainda viabi l izem que odinheiro circule local¬
mente. Para contribuir com esse desenvolvimento, a
população pode privilegiar as instituições financeiras
cooperativas instaladas no município. Outra estratégia

m -

o s

S I
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RESPONSABILIDADE SOCIAL //

Jantar solidário
em prol da AMA

Evento realizado pela AC/M
M u l h e r a r r e c a d a r e c u r s o s ●

para investir no campo de
gol^ usado por autistas;

jantar teve leilão de tela de
artista plástico local

/ /porC iovana Campanha

I v a n A m o r i n

do maringaense Paolo Ridolfi. É
u m t r a b a l h o s e m t í t u l o , d e 2 0 1 6 .
que faz parte de uma série em que

oar t is ta p lást ico t rabalha l is t ras.
C o m 1 , 0 0 X 0 , 8 0 m , a o b r a é u m a

p i n t u r a c o m t é c n i c a a c r í l i c a s o b r e
t e l a . R i d o l fi t e m o b r a s e x i b i d a s e m

m u s e u s c o m o o M u s e u O s c a r N i e -

meyer (MON) eoMuseu Municipal
de Ar te de Cur i t i ba (MuMA) . Quem

arrematou a te la fo i oempresár io
Silvio Iwata, que pagou R$ 6mil -o
leilão foi conduzido por Fernando
S e r r a n o , d a L e i l õ e s S e r r a n o .

Ao longo da noite houve sorteios
de joia de ouro ediamante da Ber-
gerson, colar da edição limitada do
estilista Jason Wu para aSwarovski,
quatro vale-compras de R$ 500 do
Maringá Park, vale-compras de R$ 1
mil da Bobstore, Barbie de Porcela¬
na de uma l inha l im i tada o ferec ida
pela PB Kids, óculos de sol da Pra-
da ofertado pela Stilius Joalheiros,
sessão de cinema exclusiva para 90
c o n v i d a d o s n a C i n e fl i x , t r ê s m a l a s

da Morena Rosa, cesta de produtos
d e r m a t o l ó g i c o s d a c l í n i c a S i n e i d a
F e r r e i r a e u m fi m d e s e m a n a n o Te r -

mas de Jurema ofertado pelo Grupo
Maringá de Comunicação.

Esta foi aterceira edição do even¬
t o . E m 2 0 1 4 f o i r e a l i z a d a u m a n o i t e

sertaneja com renda revertida para
areforma eampliação da br inque-
doteca do Hospital Universi tár io. Em
2017 fo i anoi te portenha com renda

para projetos do Albergue Santa Lui-
z a M a r i l i a c e C a s a d e N a z a r é . A A M A

foi indicada pela Fundacim, oinstitu¬
to de responsabilidade social da As¬
sociação Comercial.

/ / 3 5 0 p « s s o a s
Jantar transportou participantes para Paris eteve ieiláo de tela de Paolo Ridolfí

Adecoração com direito auma ré¬
plica da Torre EiffeI em madeira.
ocardápio, amúsica eas imagens
no te lão t ranspor taram os cerca de

350 pessoas do Jantar'Assim se ama.
ACIM se abraça’ para Paris. Omoti¬
v o f o i n o b r e : o j a n t a r s o l i d á r i o d a
A C I M M u l h e r, e m 2 0 d e s e t e m b r o ,
no Ciardino, levantou recursos para
a A s s o c i a ç ã o M a r i n g a e n s e d o s A u ¬
t i s tas (AMA) , o rgan i zação sem fins
lucrat ivos com mais de 25 anos de

atuação que oferece atendimento
psicológico, de fisioterapia, fono¬
audiologia, recreação, entre outros,
g r a t u i t a m e n t e .

Odinhei ro custeará a insta lação
de uma grade eportão ao redor do
campo de golfe da AMA. Ocampo
foi doado pela Federação Parana¬
ense eCatar inense de Go l fe para a

prática do golf-7, uma modalidade
com sete buracos cr iada para aten¬
der pessoas com necess idades es¬

peciais. auxiliando na coordenação,
concentração ediscipl ina. Agrama
tem sido danificada por animais da
vizinhança evândalos, por causa da
folta de grade, segundo adiretora da
AMA, Deise Curto Costa. "É uma gran¬
de satisfação estar neste evento, por¬
que estou representando 96 pessoas
autistas que são atendidas em nossa
instituição’, disse ela no Jantar.

P a r a a p r e s i d e n t e d a A C I M M u ¬
lher, Cláudia Michiura. "ser solidário é

sentir ador do outro, édar atenção
eajudar. Étão bom fazer obem. dá
sensação de bem-estar".

Cada participante do jantar pagou
R$ 150 pelo convite edesfrutou não
apenas do cardápio, mas assistiu a
u m a a p r e s e n t a ç ã o d e c a n c a n d o
grupo Street Company Tatiana Sou¬
za ecurtiu amúsica típica interpreta¬
da por Luiza Prevedel.

Oeven to teve a inda l e i l ão de
uma tela de arte contemporânea I*

O u t u b r o 2 0 1 8
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ACIM // NEV/S

Associado do mês
i v n n ^ r r i o i i n

r

oempresário Henrique Rodrigues de Moura Melo, na foto com aesposa Dimitria Luana Melo. viu em Maringá
uma cidade com qualidade de vida epotencial de crescimento para abrir uma franquia da Hiperfesta. uma
empresa que surgiu há 25 anos em Coiás. Com mais de 70 lojas no Brasil, aempresa de artigos de festas
comercializa desde guloseimas adecoração. Por ser uma rede. Moura considera que odiferencial éopreço, A
loja foi inaugurada em agosto efica na avenida Brasil. 4.081. Otelefone é(44) 3227-2279.

Clube do livro
oCopejem inicia neste mês os encontros do Clube do Livro. Os conselheiros vão ler um livro edepois vão trocar
experiências. Aprimeira obra aser estudada é'Cultura de excelência, de David Cahen, que apresenta atrajetória da
Fundação Estudar, bem como histórias dejovens que tiveram avida transformada pelo contato com acultura. Ao
todo, serão quatro encontros, em 3,10,17 e24 de outubro. Ogrupo contará com aparticipação de 15 empresários
para compartilhar experiências profissionais fazendo correlação com oconteúdo do livro. Os participantes também
poderão apresentar arealidade de seus negócios afim de favorecer oclima de reflexão edebate.

Corretora de seguros
Em funcionamento desde 26 de setembro, na ACIM. aNSSEC Administradora eCorretora de Seguros éamais
nova opção para omercado de seguro de Maringá eregião. Aempresa foi criada pelo Núcleo Setorial de Corretores
de Seguros, do programa Empreender. Com objetivos definidos, aNSSEC surge com aperspectiva de consolidar-
se como uma forte opção de oferta ecomercialização de seguros de vida. patrimonial eempresarial. Aempresa
também atuará com outros produtos eserviços do ramo. Associados da ACIM têm atendimento preferencial.

Aconteceu na ACIM
Trezentos equarenta ecinco. Este foi onúmero de reuniões eeventos que aACIM sediou em outubro. Entre eles,
destaques para apalestra sobre compliance. realizada no dia 19 em parceria com aOrdem dos Advogados do Brasil,
eno dia 20 apalestra do ex-sócio da XP Investimentos, Maurício Benvenutti. sobre As cinco competências para
construir carreiras enegócios inabaláveis nos dias de hoje.

R e v i s t a A C I M / 5 1
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Campanha de Natal ̂ / ●Uista.
c o n c o r r a

a d e l s

p a c o t e s
para2.{ 3L ±

S5 n o

Prêmios não faltarão na campanha de Natal Sonho
Dourado, realizada pela ACIM eFaciap. Éque
consumidores concorrerão anove automóveis, sete motos,
três caminhões de prêmios {não inclui ocaminhão),
como TV, geladeira emáquina de lavar, eacentenas

N A T A L' ^ 1 '

o s

de vales-compras. AACIM está comercializando os kits
da campanha para os lojistas, que incluem
bandeirolas, tags de preços eraspadinha |
aos consumidores ecusta apartir de R$ S80

U M A C A M PA N H A F E I TA PA R A F I E > E U Z A R
CUENTES EAMPUAR SUAS VENDAS!

c a r t a z e s .

para distribuição
p a r a

associados. Ao longo da campanha olojista poderá
comprar raspadinhas extras. A promoção terá in íc io
em 1de novembro eprosseguirá até 9dejaneiro. Os
consumidores terão direito auma raspadinha acada R$
50 em compras nas lojas participantes. Aí ésó raspar
para descobrir ocódigo, que deverá ser cadastrado com
os dados do consumidor em LOJISTA, ADQUIRA SEU KIT: 0800 600 9595

n a t a l s o n h o d o u r a d o a a c i m . c o m . b r, . ' '■' 'ww.natalsonhodourado
com.br, Opnmeiro sorteio será em 17 de novembro As
empresas que qu,serem adquirir okit de participação da
promoção podem solicitar avisita de consultor da ACIM
pelo telefone 0800-6009595. F A C I A P ^

Olhar sob Maringá
oconcurso de fotografia 'Faces de
vencedores em 31 de agosto Os tr‘ P°tógrafos de Maringá, revelou os
,foto) Ailan Nascimento eThiaon , colocados da categoria profissional foram Nelson Marcondes
da categoria amador foram AliL o ^ três primeiros colocados

.M,, Batista, José Irajá de Almeida eCléber Vinícius Demori, que dividiram R$ iNo total roram 196 inscricõe<; eab? tBniicrac T/ «‘*«5 totos inschtas com otema 'Mostre seu olhar sobre Maringa'. As imagenspremiadas eoutras 2A compõem uma
depois prosseguirá para oTeatro Calil
surpreenderam, especial mente
ofotógrafo Edu Corrêa, um dos i

exposição itinerante, que estará no Maringá Park entre 1e11 de outubro e
Haddad. Tanto onúmero de inscrições quanto aqualidade das fotografias

categoria amadora. Foi muito difícil selecionar as 30 fotos para aexposição", disse
jurados. As imagens estão publicadas na conta Fotógrafos Maringá no Facebook.
n a

I S / e i à ü i j



Novos assoc iados C E N T R O D E
T R E I N A M E N T O21 de agosto a20 de setembro

I m w ^ l C e n t e r
Adm -Academia de Música
Adr i e l e Cava la ro

Agência Samba
W e b b e r A c a b a m e n t o s
A l e i x o A d v o c a c i a

Paula Mello Cake Designer
Borges eTavares Advogados Associados
Brenda Elisa Rosa Psicologa
C a s o t a

Rei da China

Connect Brasil Viagens eTurismo
Odontologia eEstética Facial Avançada
DCM Comércio de Calçados
Rede Digos
Dolfini Advogados Associados
Dupalie Lingerie
Dra E l i sama Loubak B iomed ic i na Es té t i ca

Eljzete Santos Coaching
EIson Mala
E t h o s C o n t a b i l i d a d e
A d o r n a r e C a r d e n e D e c o r
F a c i l i t a d o c
Fe i t osa &Fe rnandes L tda
Ferdado Engenharia Civil

IForce Confecções
IDiamante Informática
IRytmo de Festa Artigos para Festas

Lattuga
J C e s a r C a l i f a n i C a f é

Ingá Odontologia
Oosué Lacerda de Souza

IRomanzzaIMissCherie
IAzury
ILM Language ManagementCon.de Idioma
ILeia Festa
IPowertools Ferramentas
IMoreli eRomancini Consultoria Internacional
IMarco Aurélio Souto Maior
IMactron Engenharia
IMarina Sanches Pinto
IMega Telhas Ecológicas
ICrescer Inteligência em Negócios
IBrasil Gesso
IPneucenter
INCdeOliveiraAlgarte
IBebida On Une
IPassalaro
IPoetivo Arquitetura eUrbanismo
IRainha Auto Peç as eAcessórios
ISanches Eng Urbana
ISulivanVolttani Mcya
ITech Draw Cursos &Vexor Consultoria
IUltraprev Farmácia de Manipulação
IUniceplus
IViviane Costa Nickel

(44)3227-7777
( 4 4 ) 3 2 6 7 - 7 6 2 4

(44)99832-9829
(44)3023-9520
(44)3028-0612
(44)3346-7877

(44)3223-0002
(44)3034-1325
(44)3018-700

(44)99882-8298
(44)3034-0710

(44)3030-0300
(44)3030-2805
(44)3028-2545
(44)3023-6626
(44)3025-4974
(43)3323-4593

(44)3304-0400
(44) 99925-6996

(44)3246-6181
(44)3031-7424

(44)3034-0558
( 4 4 ) 3 0 3 1 - 2 0 3 0

(44)99723-8539
(44) 3346-4782
(44)2025-6442

(44)3041-1413
(44)3354-2681

(44)3041-0269
(44)4141-4430

(44)3040-0400
(44)99806-9817

(44)3028-6218
(44)3025-2940
(44)3028-4105

( 4 4 ) 9 9 7 5 3 - 4 5 5 8
(44)3047-3009 *
(44)3274-2887
(44)3367-8454
(44)99122-5144

(44) 99922-3253
(44)99927-4945

(44)3252-2011
( 4 4 ) 3 5 4 6 - 5 3 7 0

^44) 3023-5004
( 4 4 ) 3 2 4 6 - 3 3 9 2

(44)99806-8099
(44)3023-9521

( 4 4 ) 3 2 6 8 - 1 0 0 4
(44)3228-6333
(44)3023-7708

(44)99901-2544
(44 )3026 -1166

(44)3040-1664
(44) 3023-1002
(44)3346-7698
(44)3226-0422

C U R S O S D E O U T U B R O

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

planejamento de projetos
1 5 a l 8

Negociação avançada em
c o m p r a s

1 5 a 1 8

E s c o l a d e a t e n d i m e n t o1 5 a 1 8

Team coaching:
programa de coaching
realizado em grupo

15/10
a17/12*

Inteligência emocional e
gestão de conflitos2 2 a 2 4

Formação integrada em
v e n d a s - F i v e

2 2 a 2 6

P P C P - P l a n e j a m e n t o ,
Programação eControle
da Produção

2 2 a 2 6

22 /10
a11/11

Departamento Pessoal
c o m p l e t o

Gestão de contas apagar,
a r e c e b e r e fl u x o d e c a i x a2 3 a 2 5

2 5 WhatsApp Bussiness

Gerando negócios através
do Facebook eInstagramS 2 5 e 2 6

e - S o c i a l - d e f o r m a
p rá t i ca eob je t i va2 6

Formação de auditor
interno integrado das
N o r m a s I S O 9 0 0 1

26/10
a9/11

Líder coach eformação
d e t i m e d e a l t a
p e r f o m a n c e

29 a3n/IO
e1/l1

O r a t ó r i a , a c o m u n i c a ç ã o
na profissão

29 a31/10
a5/11

29/10 aVt1 E x c e l P a s s o a P a s s o

2 9 e 3 0 L i n k e d i n n a p r á t i c a

29 a31/10
e 5 e 6 / l l

Eneag rama pa ra
d e s e n v o l v i m e n t o

'/6 (*) Aulas às segundas-feiras

R e v i s t a A C I M / 5 3
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PENSO // ASSIM

Benefícios ecuidados na Black Friday >
IJean Cario Caratnanico éempresário, especialista em varejo eestratégia de negócios “i

eentusiasta do modelo 020 (on-l ine to off- l ine business} -é
I à

Apesar de aAssociação Brasileira
de Marketing de Dados (ABMD) ter
anunciado no ano passado amu¬
dança da data da Black Friday. em
2018 isso não ocor re rá ; fo i mant i¬
d a a d a t a d e 2 3 d e n o v e m b r o , s i ¬
m u l t â n e a a o m o v i m e n t o m u n d i a l .

Ocorre que no Brasil ovarejo per¬
cebeu que nos últimos anos essa
data, em função da proximidade
com oNatal, tem impactado os re¬
su l t ados no ca lendá r i o de vendas .

Aproposta de antecipar adata
para ofinal de setembro ou início
de outubro feria mais sentido, pois
c r i a r i a u m a s a z o n a l i d a d e e m u m a

época de baixa no varejo enão afe¬
ta r ia os resu l tados na ta l inos . Essa

discussão seguramente virá àtona
n o v a m e n t e e m 2 0 1 9 .

ABlack Friday éogrande movi¬
m e n t o p r o m o c i o n a l d o e - c o m -
merce mundial, que só no Brasil
movimentou R$ 2.1 bilhões,
2017, segundo números apresenta¬
dos pelo E-bit. Isso significou cres¬
cimento de 10% em relação ao ano
anterior, eaestimativa éque neste
ano ocresc imento se ja de 15%.

Aproveitar essa onda exige cuida¬
dos, uma vez que omercado es¬
t a r á l i t e r a l m e n t e ' b o m b a r d e a n d o '

os consumidores com todo tipo de
o f e r t a . M a s h á c o m o s e d i f e r e n c i a r :

usar uma l i nguagem emoc iona l
enão racional ajuda muito acriar
motivação edesejo de compra. Evi¬
te linguagem séria, direta epouco
e m o t i v a .

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

parece óbvio, eéoque deve ser fei¬
t o , C o n s u m i d o r e s i d e n t i fi c a m c o m

muita facilidade os sites que au¬
mentam opreço na véspera para
gerar grandes descontos irreais no
dia da promoção.
C o n c e n t r a r a m e n s a g e m n o s b e ¬

nefícios do produto éocaminho, já
que oprotagonista dessa promo¬
ção deverá ser oproduto. Amarca
da empresa deverá atuar como co¬
adjuvante. Deixe para outra opor¬
tunidade felar dos benefícios de
sua loja. ABlack Friday éomomen¬
to que ocliente está atrás do preço,
ú n i c a e e x d u s i v a m e n t e .
Há um aumento s ign ificat ivo de
compras finalizadas pelo celular:
est ima-se que 30% das vendas
neste ano venham por esse canal.
Seu e-commerce está preparado
para que aexperiência de compra
do consumidor seja sat isfetór ia?
Pense nisso, anavegação deve ser

fâcil emuito rápida.
Cuide bem da disponibil idade de
estoque, pois anunciar produtos
críticos pode gerar uma frustração
no consumidor quando buscá-los e
não os encontrar. Reforce osupor¬
t e d e a t e n d i m e n t o , t e n d o c o n s c i ¬

ência que ofluxo será bem maior
que em dias normais eas dúvidas
aumentarão na mesma proporção.
Bom atendimento significa venda
feita. Os chats são recursos rápidos
efuncionais que tém ampla capa¬
cidade de adaptação em situações
c o m o e s s a .

Não tem p la ta fo rma de e -com-
merce? Não se preocupe, E-mail
e s o b r e t u d o W h a t s A p p p o d e m
ser fe r ramentas impresc indíve is
para chamar ocliente àloja. Vale
ressal tar que oconsumidor bra¬
sileiro éansioso egosta de ter o
p r o d u t o a d q u i r i d o n a s m ã o s o
q u a n t o a n t e s .
A h . n ã o t e m n a b a s e d e d a d o s o

e-mail nem oWhatsApp de clien¬
tes? Então está na hora de pensar
em um bom CRM para não perder
novamente essa grande oportuni¬
dade no próximo ano. Conhece o
v e l h o d i t a d o : q u e m n ã o s e c o m u ¬
n i c a . . . ?

I

I

e m
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Acabaram as buscas:
chegou oaplicativo
da Unimed no PR

o

Segunda v/a
d e a o l e t o
Mais praticidode e
segurança para seus
pagamentos.

I

O

Liberação de guias
Acompanhe as suas f-

>solicitações de liberação ||de guias com mais *
facilidade.

©

t ’

O
Gu ia méd i co
Encontre um médico
onde você estiver.

P R

U n i m e d

G-IENVt

O
Baixou, dkou,reso lveu . 'I Ca r tão v i r t ua l

Os cartões da sua
família estão com você

em qualquer lugar.

P H

3
^ %

I
S

e K
* c

3
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▶disponível NOGoogle Play
CUIDAR DE VOCÊ. ESSE ÉOPLANO.

smartphone ou tablet as lojas Google U n i m e d 4 \
Play para Android eApp Store para MaringáD o w n l o a d o n t h e
ÍOS. Baixe gratuitamente. App Store



ENGENHEIRO AGRONOMO
Do plantio àcolheita,
a p r o d u t i v i d a d e .

Egraças ao apoio de profissionais tão
importantes, que cada produtor rural tem acesso
ao conhecimento, às tecnologias, eaos melhores
recursos para otimizar sua produção.
Assim, acada dia, os Engenheiros Agrônomos
usam sua expertise para manter oagronegócio
brasileiro sempre em ritmo de crescimentol
Por isso, aCocamar pabeniza atodos por esta
data evem agradecer:

Engenheiros Agrônomos, muito obrigado!

^ J

a A \ x s o

A P P C O C m A R

i

rncocamarcoopera t i va

@cocamai '
Cooperodo ecooperotíva crescem iw"'®

WWW.COCAMA0©cocamarcooperativa RCOM.8R


