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2>) PALAVRA DO PRESIDENTE

Ha mais de cem anos, em janeiro os olhos e aten-
goes de varejistas se voltam para a Retail’s Big
Show, a maior feira de varejo do mundo que
acontece em Nova York. Sao 38 mil visitantes de
cem paises em busca de tendéncias e novidades,
discussoes sobre comportamento de consumo
e para assistir as palestras de presidentes e al-
tos executivos das maiores empresas mundiais,
como Walmart, Fedex e PepsiCo.

A convite do Sebrae Parana, participei pelo segun-
do ano consecutivo da feira realizada pela National
Retail Federation (NRF). E uma licao de aprendizados
gue podem ser aplicados inclusive pelos pequenos
negdcios. Ainda que algumas tendéncias exijam in-
vestimentos e profissionais altamente especializa-
dos, outras estao ao alcance de empresas de todos
os portes. Compartilho algumas tendéncias que im-
pactarao ou estao em curso no varejo:

- oferecer experiéncia de compra no varejo online,
com simplificagao das operagoes

- sustentabilidade e praticas de produgao consciente
- cadeia de abastecimento inteligente, conectando a
jornada do cliente em todas as etapas

- produtos funcionais e com design acessivel

- humanizagao da marca e da experiéncia do cliente,
mesmo com o uso de inteligéncia artificial

- empoderamento dos gerentes para agilizar a toma-
da de decisoes

- acesso a dados em tempo real

- compromisso com os principios e valores

- foco nos funcionarios, ja que eles ajudarao a pro-
porcionar a melhor experiéncia do cliente

Assim como no ano passado, a inteligéncia artificial
permeou a pauta do evento, sé que ha um consen-
so entre os especialistas de que o uso da tecnologia
deve proporcionar o “atendimento humanizado”, afi-

0 PEQUENO COMERCIO
PODE ATENDER DE FORMA
AGIL E EDUCADA PELO
WHATSAPP, ATENDER
PRONTAMENTE AOS
QUESTIONAMENTOS PELAS
REDES SOCIAIS, OFERECER
NOVIDADES, FACILIDADES
DE PAGAMENTO, TER UMA
EQUIPE ENGAJADA E FAZER
PARCERIAS COM NEGOCIOS
COMPLEMENTARES OU DA
VIZINHANGCA

nal os consumidores nao querem “conversar” com
robds que nao solucionam os problemas ou intera-
gem de forma “fria”.

Para os pequenos varejistas isso significa oferecer
um atendimento “real”, personalizado e préximo.
Também é possivel comunicar os propdsitos e va-
lores da empresa para se aproximar dos consumi-
dores, e isto as pequenas empresas podem fazer.
Investir em uma equipe engajada e satisfeita com
o trabalho, mesmo que enxuta, esta ao alcance de
empresas de todos os portes, como atestam os ran-
kings de melhores empresas para trabalhar.

Se no passado a discussao era se as lojas fisicas
acabariam, hoje os desafios sao integrar os canais
de venda (fisico e online) sem barreiras na jornada
de compra.

Grandes marcas de moda, por exemplo, estao apos-
tando na venda de seminovos dos préprios clientes,
personalizagao de produtos no ponto de venda, entre
outras formas que as aproximam do publico e pro-
movem a sustentabilidade, tudo devidamente comu-
nicado como forma de mostrar os valores e propo-
sitos. E um caminho possivel para outras empresas.
Quer outros exemplos? O pequeno comércio pode
atender de forma agil e educada pelo WhatsApp,
atender prontamente aos questionamentos pelas
redes sociais, oferecer novidades, facilidades de pa-
gamento, ter uma equipe engajada e receber fluxo
extra de clientes ao fazer parcerias com negdcios
complementares ou da vizinhanga.

Os desafios estao langados, mas terao sucesso as
empresas que entenderem as mudangas do consu-
midor e adequarem o negdcio para atendé-las.

José Carlos Barbieri € presidente da Associagao
Comercial e Empresarial de Maringa (ACIM)



ENTREVISTA

Filha do fundador da Kopenhagen,
Renata Vichi se preparou para
ocupar o cargo de CEO, desde
2020: “um negdcio a gente nao
herda. Se for este o objetivo,

é melhor contratar gente
competente, capaz e dedicada para
tocar. Negdcio a gente constroi e

multiplica”

REPORTAGEM DE CAPA

Depois do nascimento da filha,

Dayane Moura decidiu que era
hora de empreender e passou

a vender semijoias e joias; a

formalizagao do negdcio veio com

o MEI, um caminho escolhido por
mais de 44 mil maringaenses e
que encontra apoio na Casa do

MEI, da Associagao Comercial

MERCADO

Em prol da sustentabilidade
e com consumidores
conscientes, o mercado

de veiculos elétricos

tem crescido; que o diga
Thiago Henrique Marion,
representante da Motochefe,
que mais do que dobrou o
tamanho da loja e abriu uma
assisténcia técnica para

patinetes e scooters

J‘ -
MERCADO
Cidades pequenas, a partir de 10 mil
habitantes, estao no radar da Bioposture
Colchodes, com seis lojas; “nosso grande
desafio é encontrar o perfil adequado
dos franqueados”, diz Pedro Victor
Sfasciotti, revelando um desafio comum
aos franqueadores

TENDENCIA

No BE Garden, empreendimento da BE
A Moradia do Futuro, o CEO Evandro
Rodrigues da Silva conta que havera

18 lojas e restaurante para atender
os moradores e entorno; a tendéncia
de oferecer comodidade em open
malls estara disponivel em outros
empreendimentos na cidade



INFORME ESPECIAL

Central Imob: valorizacao e
etica no mercado imobiliario

Com 21 anos de atuacao e 300 corretores, rede promove o crescimento profissional
ao mesmo tempo em que oferece atendimento de qualidade aos maringaenses

Uma unido de 29 empresas do se-
tor imobiliario que redne mais de
300 corretores e com uma histo-
ria que ja dura 21 anos. A Central
Imob é uma rede do mercado imo-
bilidrio maringaense que reune
empresas antenadas com o que ha
de melhor e mais atual no setor,
buscando oferecer atendimento
profissional e ético.

“Nosso objetivo principal é reunir
empresas com principios éticos que
valorizam o mercado imobiliario e,
entdo, promover uma grande tro-
ca de experiéncias, onde é possivel
compartilhar ideias, discutir proble-
mas e buscar solucdes, ja que os de-
safios sdo parecidos e a unido nos
fortalece”, destaca a presidente da
Central Imob, Marisa Macagnan.

O mercado imobiliario — ao lado
do agronegocio — € um dos que mais
impulsiona a cidade, o que exige
uma mudanca de postura por parte
dos profissionais que atuam na area.
A presidente da Central Imob reafir-
ma a importancia da atualizacdo.
“Temos que nos adaptar ao novo
e estarmos mais tecnoldgicos. A
sociedade quer tudo muito rapido,

detalhado e de simples acesso, sem
perder o lado humano’, ressalta.

Central Imob Experience

Para garantir o nivel de profissio-
nalismo adequado ao atendimen-
to do maringaense, a Central Imob
planeja eventos. E por isso que em
marco acontece, pelo segundo ano
consecutivo, o Central Imob Expe-
rience para capacitacdo e atualiza-
¢do. “No ano passado o evento foi
um sucesso e neste ano esperamos
que seja ainda melhor. Estamos tra-
zendo grandes profissionais para
palestrar, nomes que normalmente
sO participam de eventos em capi-
tais. E uma oportunidade para fazer
networking e nds, como organiza-
dores, podemos aperfeicoar o en-
contro com o objetivo que ele passe
a ser referéncia no calendario da ci-
dade”, aponta Marisa.

O evento tera palestrantes como
Daiana Pantano, Marcos Arad-
jo, Diogo Souza Gomes, Gabriel
Villarreal, Alvaro Machado, além de
Marta Faustino, da DTB de Orlan-
do, abordando a possibilidade de
atuacdo no mercado internacional.
As palestras trazem assuntos rela-

FOTO/DIVULGAGAO

Marisa Macagnan, presidente

cionados ao dia a dia de corretores
e imobilidrias, assim como temas
atuais como a disputa entre imoveis
e mercado financeiro e a chegada
da inteligéncia artificial.

O Central Imob Experience
2024 sera realizado em 23 de
marco, das 7h30 as 19h, no Moi-
nho Vermelho. Quem desejar
mais informagdes pode procurar
o gestor de negdcios da Central
Imob, Luiz Carlos Lyra, por meio
do WhatsApp (44) 98848-8047.




CAPITAL DE GIRO )))

ATERS 1BI

Depois de investir mais de RS 300
milhdes em 2023, a Cocamar
Cooperativa Agroindustrial pla-
neja injetar até RS 1 bilhdo neste
ano, sendo metade destinada ao
projeto de expansao da capacida-
de de esmagamento de soja para
producao de biocombustivel, e
6leo vegetal para consumo no
mercado interno. O restante sera
usado na ampliagao da capaci-
dade de estocagem de 400 mil
toneladas para 2,5 milhoes. Os
investimentos em biocombustivel
vao ajudar a atender a demanda
interna por dleo apds a decisao
do governo de elevar de 12 para
14% o percentual de biodiesel no
diesel neste ano e para 15% em
2025. No ano passado, a receita
bruta da cooperativa foi de RS 13
bilhdes, valor que devera saltar
para RS 14,2 bilhGes este ano.

PRESENCIALEM
FILOSOFIA

Com duracao de trés anos e
coordenagao do padre Zezi-
nho, o curso superior matuti-
no de Filosofia é uma novidade
do Unicv e tem a parceria da
Arquidiocese de Maringa. A
graduagao teve inicio em feve-
reiro e também sera ofertada
aos seminaristas (futuros pa-
dres) das dioceses de Campo
Mourao, Cornélio Procdpio,
Londrina, Maringa, Paranavai
e Umuarama.
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Mohamad Ali Awada Sobrinho é o novo presidente do Conse-
Iho de Desenvolvimento Econémico de Maringa (Codem), tendo
Michel Felippe Soares como primeiro vice-presidente e Lucas
Peron como segundo vice — os trés fazem parte da diretoria da
ACIM. Com mandato de um ano, até 31 de dezembro, a gestao
dara continuidade ao Plano de Aceleragao Econémica de Marin-
g4 e aos trabalhos das Camaras Técnicas de Educagao, Saude,
Financeira, Tecnologia da Informagao e Comunicagao, Turismo,
Agro, Smart e Urbanismo. O Codem é coordenado por uma ple-
naria, composta por representantes de mais de cem entidades.

CARTAO
COM BANDEIRA VISA

A Cooper Card, empresa do
Grupo Nogaroli, langou o car-
tao de crédito Cooper Bank,
com bandeira Visa. Apds soli-
citagao, os clientes recebem
um cartao de crédito e débito,
conta digital pré-paga e aces-
so a produtos, servigos e be-
neficios como PIX, descontos
e promogoes. Em breve sera
disponibilizado seguro de vida. Com 20 anos de mercado, a Cooper
Card conta com mais de 60 mil estabelecimentos credenciados.
Ja a bandeira Visa se destaca por oferecer cobertura nacional e
internacional, esta presente em mais de 200 paises, é aceita em
milhGes de estabelecimentos fisicos e online e tem mais de 2,5 bi-
Ihdes de cartoes.




MARINGA FOOD
FESTIVAL

De 7 a 24 de margo, 20 estabelecimentos
de Maringa participarao do Maringa Food
Festival, na sexta edigao, oferecendo ham-
burguer com porgao de batata e, em alguns
casos, acompanhados de bebidas, por RS
45. Os consumidores poderao saborear,
durante o festival, sanduiches com carne
bovina, de peixe, porco, frango, camarao e
até de jacaré, ajudando a escolher o melhor
hamburguer. Ja a sobremesa oficial sera o
Ultragal. Participardo: Area 51, Black Bull
Steakhouse, Burger Perk, Burn’'s, Casa da
Mae Joana, Cathedral, Cervejaria Arauca-
ria, Chris, Churrasquero, Dona Eva, Fogo
Bar, Gracco, Insane, Krokodilo, Montain
Burger House, Mr Jack, Nomadiz, Old is
Cool, Pirata da Madrugada e Sirene Inga.

DIVULGACAO

MARINGA

FOOD

FESTIVAL

MODELAGEM 3D

DIVULGACAO/PMM

CANCELAMENTO DE VOOS

Desde meados de janeiro o Aeroporto de Maringa opera
com Instrument Landing System (ILS), sistema que per-
mite pousos em situagdes de baixa visibilidade, como
nevoeiros fortes, diminuindo o cancelamento de voos.
No Parana apenas os aeroportos de Curitiba e Foz do
Iguagu contavam com o equipamento e no pais sao 36.
Mas este nao é o Unico investimento: no ano passado o
aeroporto teve a sala de embarque ampliada e em bre-
ve recebera ampliagao e modernizagao do terminal de
passageiros, com instalagao de pontes de embarque
(fingers), escadas rolantes, elevadores e esteiras de
restituicao de bagagem, ampliagao da area de check-in
e praga de alimentagao, entre outros. O termo de com-
promisso com o Governo Federal para a obra foi assina-
do. Ainda em relagao ao transporte aéreo, a partir de 31
de margo o Aeroporto de Maringa ganhara voo diario
direto para Congonhas (SP) por meio da Voepass Linhas
Aéreas, parceira da Latam Airlines. Esta é a segunda
companhia a operar o trecho, sendo que a outra € a Gol
Linhas Aéreas.

Referéncia em moda fitness e beachwear, a maringaense Alto
Giro é a primeira marca do setor a incorporar a modelagem
3D, que permite criar pegas com recortes com precisao e
vestibilidade. A tecnologia também contribui para a redugao
de custos e de emissoes de CO,, minimizando o desperdicio
de materiais. Atualmente, 30% da colegao da marca é feita
com a tecnologia. Na esteira da sustentabilidade a empresa
adota tecidos biodegradaveis e reciclados. Segundo pesqui-
sa da [HRSA, associagao mundial que reune profissionais do
ramo fitness, esporte, salude e bem-estar, o mercado fitness
movimenta RS 8 bilhdes por ano, representando 0,13% do PIB
nacional e 3% da industria brasileira de servigos.

DIVULGAGAO

REVISTA ACIM



>>> ENTREVISTA RENATA VICHI /// POR ROSANGELA GRIS

“Me preparei para estar na
cadeira que ocupo hoje”

DIVULGAGAO

Renata Vichi poderia ter sido alcada a lideranca do
Grupo CRM - detentor das marcas Kopenhagen, Brasil
Cacau e Kop Koffee — na condi¢do de herdeira, mas
preferiu o caminho do merecimento para chegar a
presidéncia.

Com 16 anos, ela comecou a trabalhar como estagia-
ria de marketing na Kopenhagen, empresa precursora
no segmento de chocolates finos, a época controlada
pelo pai, Celso Moraes. Antes de assumir a presidén-
cia, aos 38 anos, passou pela diretoria de marketing e
comercial e vice-presidéncia.

A ascensdo ao posto mais alto da empresa ocorreu
em marco de 2020, justamente quando foi decretada
a pandemia da covid-19. O periodo, alias, é apontado
pela empresaria como o mais desafiador da carreira
até aqui, mas de “aprendizados incomparaveis”.

Para fazer frente as restricdes de isolamento, Renata
implantou e fortaleceu o e-commerce da empresa.
Em dois anos, essas vendas saltaram de 5% para mais
de 20% do faturamento do grupo.

Antes da expansdo digital, Renata liderou, em 2009,

Marco/Abril/2024

.

Quem é?
Renata Vichi

O que faz?
Empresaria
E destaque por:
CEO do Grupo CRM
(Kopenhagen, Brasil

Cacau e Kop Koffee)

a criacao de uma marca com o objetivo de democra-
tizar o chocolate de qualidade. Surgia, entdo, a Brasil
Cacau. Dez anos depois, também foi responsavel pela
criacdo da rede de cafeteria Kop Koffee.

Em 2021, a empresaria foi destaque na Forbes como
uma das CEOs que melhor lidou com a pandemia e
fez com que a companhia crescesse e avangasse em
movimentos estratégicos. No dia a dia, é inspiracdo
para mulheres, especialmente as ligadas ao empreen-
dedorismo.

Na lideranca de Renata, o Grupo CRM chegou a 1,1
mil lojas e faturamento na casa de R$ 1,5 bilhdo. A
expectativa da empresaria é triplicar o tamanho da
companhia até 2026.

Meta que ganha impulso apés a aquisicdo do Grupo
CRM pela Nestlé, celebrada no segundo semestre do
ano passado. Mesmo com a transacao, nada muda no
modelo de negdcio da companhia, que continua nas
mdos de Renata. Em entrevista a Revista ACIM, Renata
falou sobre os desafios e a expectativa de crescimento
do segmento de chocolates e do Grupo CRM:



VOCE COMECOU

A TRABALHAR

COMO ESTAGIARIA.
DEPOIS PASSOU

PELA DIRETORIA

DE MARKETING E
COMERCIAL, VICE-
PRESIDENCIA ATE
CHEGAR A PRESIDENCIA
DO GRUPO CRM

EM 2020. QUAL A
IMPORTANCIA DESTA
TRAJETORIA PARA SE
TORNAR A LIDER QUE E?
Eu me preparei para estar na
cadeira que ocupo hoje co-
nhecendo a companhia de
perto, todos os detalhes, de-
partamentos, colaboradores.
Essa visdo aprofundada do
negocio e fundamental para
projetar a visdo de futuro da
companhia.

COMO AVALIA A
PRESENCA DE HERDEIROS
TRABALHANDO DESDE
NOVOS NOS NEGOCIOS
DA FAMILIA?

Depende muito do perfil da
pessoa. Se o objetivo for, de
fato, herdar o negdcio, ndo
apostaria no sucesso. Mas se
o objetivo for uma sucessao
estruturada, com prazo defi-
nido para a passagem do bas-
tdo e, nesse intervalo, houver
disposicdo para entender o
negdcio, conhecer o mercado
e vislumbrar possibilidades de
fazé-lo crescer e prosperar, ai
sim. Um negdcio a gente nao
herda. Se for este o objeti-
vo, € melhor contratar gente
competente, capaz e dedica-
da para tocar. Negocio a gen-
te constroi e multiplica, nao
precisa ser do zero, mas pre-
cisa ser todo dia um pouco.

UM NEGOCIO A
GENTE NAO HERDA.
SE FOR ESTE O
OBJETIVO, E MELHOR
CONTRATAR GENTE
COMPETENTE, CAPAZ
E DEDICADA PARA
TOCAR. NEGOCIO A
GENTE CONSTROI E
MULTIPLICA, NAO
PRECISA SER DO
ZERO, MAS PRECISA
SER TODO DIA UM
POUCO

\ )

NO SEU CASO, HOUVE
INCENTIVO PARA
ENTRAR PARA O
NEGOCIO DA FAMILIA OU
FOl UMA ESCOLHA?

Eu escolhi. Desde muito cedo
ja tinha meu plano tracado e
queria comecar a trabalhar
jovem, conquistar as minhas
coisas e 0 meu espaco.

QUAL CONSIDERA

TER SIDO SUA MAIOR
CONTRIBUIQ[\O PARA O
GRUPO?

Desde que assumi a lideran-
¢a, a companhia triplicou de
tamanho, entdo acho que ver
0 negoécio da minha familia
crescer sob a minha perspec-
tiva de lideranca e empreen-
der tantos movimentos estra-
tégicos do mercado, é sinal
de que fiz a licdo de casa e

estou honrando o legado que
me foi entregue.

E QUAL FOI SEU MAIOR
DESAFIO?

Sem duvidas o periodo da
pandemia. O negdcio teve
que ser reinventado em tem-
po recorde para permanecer
forte e crescendo. Foi um
periodo desafiador, mas de
aprendizados incomparaveis.

SOB SUA
RESPONSABILIDADE
FORAM CRIADAS AS
MARCAS BRASIL CACAU,
EM 2009, E KOP KOFFEE,
EM 2019. POR QUE
TOMOU A INICIATIVA DE
AMPLIAR O PORTFOLIO
DO GRUPO?

A Brasil Cacau eu criei porque
havia uma demanda surgindo
para chocolate de qualidade
sob um viés mais democrati-
Cco, e como empresa queria-
mos surfar essa onda, mas
sem flexibilizar o territorio da
Kopenhagen, que sempre foi
voltado para o publico A. En-
tdo para blindar a Kopenha-
gen, criamos a Brasil Cacau,
que é um enorme sucesso. A
Kop Koffee foi criada porque
entendemos que o territério
de cafeterias precisava ser
explorado de uma maneira
diferenciada, e estamos con-
quistando esse espaco do jei-
to que planejamos.

COMO VE 0 MERCADO

DE CHOCOLATEE
SOBREMESAS BRASILEIRO
NO FUTURO?

Com a expectativa de que te-
remos um crescimento mais
acelerado nos préximos anos.

REVISTA ACIM



>>> ENTREVISTA RENATA VICHI /77

O brasileiro e f& de doce. No
ano passado atingimos o con-
sumo de 3,6 quilos de choco-
late por pessoa, isso é muita
coisa. Entao temos conviccao
de que esse mercado ainda
vai crescer e expandir pelos
préoximos anos.

SUA GESTAO A FRENTE
DO GRUPO E MARCADA
PELA INOVACAO.

QUAIS AS PRINCIPAIS
INOVAGCOES E MUDANGCAS
QUE ELAS TROUXERAM?
Acredito que eu trouxe um
novo olhar para 0s nossos
classicos, inovando em for-
matos e carregarias. Coloquei
0 negdcio no mapa digital do
Brasil, ao mesmo tempo em
que fortaleci os pontos fisicos
e empreendi uma expansao
disruptiva. Inovamos em mo-
vimentos de marca, em pros-
peccao e conquista de terri-
torios e sempre fugimos do
Obvio em todas as iniciativas.

QUAIS METAS AINDA
PRETENDE ALCANCAR?
No momento estou focada e
trabalhando para, até 2026,
triplicar o tamanho da com-
panhia.

EMPREENDER E O SONHO
DE MUITOS BRASILEIROS.
O QUE CONSIDERA
FUNDAMENTAL PARA
TER SUCESSO NO
EMPREENDEDORISMO?
Resiliéncia, disciplina e muita
forca de vontade para assumir
as rédeas e fazer acontecer.
As pessoas que empreendem
com a falsa sensacdo de que

n Margo/Abril/2024

vao ‘trabalhar menos’, vao
controlar o tempo ou coisas
assim nao vao prosperar por-
que é justamente o contrario.
Quem empreende trabalha
mais, se desafia mais, tem que
se adaptar e se desdobrar em
papéis. Em suma, tem que es-
tar realmente disposto a mui-
tas vezes atravessar o deserto
sozinho e descalco, mas vale
muito a pena.

COMO AVALIA A
PARTICIPACAOE A
PRESENCA DAS NOVAS
GERAGGES NO MERCADO
DE TRABALHO?

No Grupo CRM temos um pro-
grama de trainee que revela
talentos. A forca da juventude
sempre vai ser uma veia que
pulsa inovacao, criatividade e
energia, atributos fundamen-
tais para qualquer negdcio.
Aqui os jovens sempre vao
encontrar oportunidades.

EM SETEMBRO PASSADO,
A KOPENHAGEN FOI
ADQUIRIDA PELA
NESTLE. COMO AVALIA

O FECHAMENTO DESTE
NEGOCIO E QUAIS
MUDANCAS ESTA
TRANSACAO TRAZ PARA
O GRUPO?

Nada muda porque seguire-
mos como um negocio stan-
dalone, ndo haveré interferén-
cia direta no nosso negocio.

COMO VE O ESPACO
OCUPADO PELAS
MULHERES EM CARGOS
DE LIDERANGA

NO MERCADO

CORPORATIVO?

Ver outras mulheres em car-
gos de lideranca é maravilho-
so. Luto todos os dias para
gue as nossas meninas nao
precisem trilhar um caminho
tdo arduo como a minha ge-
racdo trilhou até a lideranca.
Estamos no caminho certo.

CHEGOU A TER
DIFICULDADE PARA
EXERCER A SUA OPINIAO
OU OCUPAR SEU ESPACO,
IMPONDO IDEIAS PELO
FATO DE SER MULHER?
Ndo, porque nunca permiti
que o preconceito me calas-
se. Busquei nos meus resul-
tados toda a argumentacao
gue eu precisava para con-
quistar o meu espaco, mas
nao foi facil. O preconceito
existe e ele machuca, mas
ndo podemos nos deixar
abater, precisamos seguir fir-
me, suportando o processo
para viver o proposito.

COMO CONCILIA A

VIDA DE MAE, ESPOSA E
EMPRESARIA?

Sao muitos pratinhos para
equilibrar, mas a melhor for-
ma que encontrei € sempre
estar inteira em cada papel.
Se estou em casa com a mi-
nha familia, o trabalho fica
em segundo plano. Se estou
no trabalho, as pendéncias
familiares precisam esperar.
Nao é facil, mas é possivel. O
importante é sempre priorizar
a nossa base que é a familia e,
a partir dai, compartimentar
esses papéis nos intervalos de
tempo.
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EMPREENDEDORISMO

S6 em Maringa sao mais de 44 mil Microempreendedores Individuais
(MEIs); formalizagao é o primeiro passo, mas nao o unico, ja que diante
das dificuldades de planejar o negdcio e organizar as finangas, € preciso
buscar ajuda, como na Casa do MEI

“No inicio, é interessante ter suporte para estruturar uma base. Depois, para entender o cenario financeiro e fazer a gestao ou

descobrir como faturar mais”, orienta Stefane Teixeira, da ACIM _roTo/1vaN AMORIN

Na esteira do cenario nacional, o nimero de Microempreendedores Individuais (MEI) em Maringa tem
crescido de maneira acelerada: dados da prefeitura apontam que ha mais de 44 mil na cidade, 43%
mais do que em 2020, quando eram 31 mil. No Brasil, sédo cerca de 15 milhdes. O Parana contabiliza
778,3 mil, sendo que 205 mil foram abertos somente em 2023.

Esse grupo encontrou no MEI uma maneira de formalizar e facilitar seus empreendimentos,
gue muitas vezes podem ser realizados dentro de casa, por meio de computador ou notebook,
na cozinha fazendo doces ou artesanatos, por exemplo. “O MEI regulariza o empreendimento
autdnomo tornando possivel que, mesmo trabalhando sozinho, o empreendedor tenha acesso a
incentivos e beneficios especificos”, explica a agente de negdcios no Inovus, ambiente de inova-
¢ao da ACIM, Stefane Teixeira.

Os MEIs tém direitos a beneficios previdenciarios, acesso a linhas de crédito com juros atrativos,
possibilidade de ter um funcionario registrado, seguranca do negdcio na emissdao de notas fiscais,

Marco/Abril/2024



além de privilégios para participar de licitagdes
municipais.

Outro chamariz é a auséncia de burocracia. "O
processo para abrir um MEI é rapido, objetivo e
gratuito. Além disso, uma das principais vanta-
gens desse modelo de CNPJ é a baixa tributacao
de impostos”, destaca Stefane.

Ainda assim o caminho que vai da ideia de abrir
uma empresa ao sucesso no mundo dos nego-
cios € longo e costuma ser dificil. Mais do que
vontade de empreender, é preciso planejamento
e organizagao. “Os principais erros estao na orga-
nizacdo interna da empresa e na gestao financei-
ra. Muitos empreendedores se oficializam, porém
nao realizam planejamento empresarial para en-
tender como funciona a estruturacdo para atuar
no mercado’, pontua a agente de negdcios.

Para evitar estes erros, Stefane indica buscar a
ajuda de profissionais e espagos como a Casa do
ME], criada em novembro passado numa unido
com o Sebrae, com oferta de servi¢os gratuitos
para associados da ACIM. “Buscar ajuda é rele-
vante em qualquer estagio. No inicio, é interes-
sante ter suporte para estruturar uma base. De-
pois, para entender o cenario financeiro e fazer

Vinda de Sao Luis/MA,
Adriana de Lima Freitas
encontrou no MEI a
forma de formalizar
aproducao de velas,
difusores e outros
produtos da Chérie

Aromas _ roto/IVAN AMORIN

a gestdo do negocio ou descobrir como faturar
mais”, orienta Stefane.

Na Casa do ME]L, por exemplo, o microem-
preendedor tem acesso a consultorias e mento-
rias, participa de palestras e workshops gratuitos,
além de usufruir de ferramentas para a organiza-
cao da empresa. Também é possivel tirar ddvidas
sobre a formalizagao e as obrigaces fiscais dessa
classificacao de CNPJ.

RECOLOCACAO NO MERCADO

Adriana de Lima Freitas € uma entre milhdes de
brasileiros que passou a trabalhar como MEL No
inicio de 2021 ela trocou Sdo Luis/MA por Marin-
ga para acompanhar o marido, que veio transfe-
rido. Aqui, sem contatos, sentiu dificuldade para
entrar no mercado de Design de Interiores, area
de sua formacao profissional. “Cheguei a fazer al-
guns trabalhos, mas percebi que demoraria mui-
to para alcancar o fluxo de trabalhos que tinha
|a", conta.

Como alternativa, decidiu explorar outro talen-
to: de artista. No Maranhdo, além de designer
de interiores, Adriana dava aulas de artesanato.
"Sempre gostei de trabalhos manuais. Ao analisar
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o mercado local, vi que era uma alternativa para
explorar como negécio”, revela.

Seguindo os passos da mae, que trabalha com
aromas, a designer formalizou-se como microem-
preendedora individual e criou a Chérie Aromas
ha um ano. Antes, porém, frequentou cursos de
cosméticos naturais e marketing olfativo.

Hoje produz velas, difusores, home spray, sabo-
nete, escalda pés e sais de banho. A marca conta
ainda com acessorios de resina. Por enquanto, a
producdo é comercializada em canais de venda
na internet — como Instagram e WhatsApp - e es-
pacos parceiros, como saldo de beleza e clinicas
de estética, mas em breve deve ganhar espaco
proprio. “Este ano contratei gente para aumentar
a producdo e pretendo até o final do ano abrir
uma loja fisica”, projeta.

Parte da animacao vem do suporte depois que
comecgou a frequentar a Casa do MEI, na ACIM.
Em pouco mais de um més, ela participou de uma
rodada de negocios, contratou uma consultoria
financeira e criou planilhas que ajudam a estru-
turar o negécio de forma organizada. “E um local
para troca de experiéncias, crescimento e estru-
turagdo do negocio, pois tudo que preciso o lo-
cal oferece: cursos, consultorias, networking, sem
falar no atendimento da equipe”, exalta Adriana.

Ela também faz planos de ingressar no progra-
ma Empreender, da ACIM. Isso porque, depois do
arduo desafio de estruturar a Chérie Aromas so-
zinha, Adriana descobriu a importancia da unido.
“Sozinhos ndo conseguimos ir muito longe. Pre-
cisamos de pessoas, parcerias e qualificacdo para
fazer o nosso negdcio acontecer. Afinal, quem
nao é visto ndo é lembrado”, diz.

OPORTUNIDADE E NECESSIDADE
Assim como para Adriana, ingressar no empreen-
dedorismo também foi desafiador para a enge-
nheira de alimentos Jiuliane Martins da Silva. En-
tre os maiores desafios, ela cita responsabilidades
multiplas, provisao de capital, jornada de trabalho
superior a oito horas diarias, expectativa de ren-
dimentos imediatos, além dos riscos do negdcio.
Assim como tantos outros, ao optar pela forma-
lizacdo como microempreendedora individual, ela
encontrou na Casa do MEI suporte para direcio-
nar e impulsionar a Dajiu Functional Foods, marca
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Depois de estudar alimentos funcionais no mestrado e doutorado,
Jiuliane Martins da Silva deu inicio a Dajiu, que produz bananinha

em barra e deve aumentar a linha de produtos _roro/van amorin

gue criou ha um ano. “Procurei a Associagao Co-
mercial em busca de apoio e orientacdo em areas
especificas, além do networking empresarial. Essa
parceria proporciona visibilidade e credibilidade
no mercado, o que é fundamental para o cresci-
mento e a consolidagdo da marca”, diz.

Jiuliane estava no ultimo ano do doutorado em
Ciéncia de Alimentos, na Universidade Estadual de
Maringa (UEM), e havia passado por varias areas
da Engenharia de Alimentos quando decidiu que
era hora da pesquisa transpor os muros universi-
tarios e alcangar a sociedade. “Sempre trabalhei
com alimentos funcionais, tanto no mestrado
quanto no doutorado, e ndo me conformei em
deixar tudo que aprendi somente no papel. Iden-
tifiquei uma chance de negocio. Meu trabalho
como pesquisadora foi fundamental para isso, e
decidi lancar um produto”, conta.

O produto é a bananinha da Dajiu, cujo proces-



f
|

Foi com o breché e outlet Cabide Espacial que Naryman Nerilo viu a oportunidade de empreender; ela pretende abrir mais lojas e

langar uma marca de roupas _roto/1van AMORIN

so de criacao e fabricacdo comeca com a selecao
de frutas frescas, como bananas maduras, que
sdo processadas até obter consisténcia cremosa e
homogénea. A mistura é moldada em barrinhas,
secas em baixa temperatura para preservar nu-
trientes e embaladas individualmente para ga-
rantir frescura e conveniéncia para o consumidor,
sem a adicdo de agucar. O publico-alvo sdo pes-
soas adeptas de dieta balanceada e que “procu-
ram opg¢des praticas e nutritivas”.

Para alcancar o publico, além de promover os
produtos em si, Jiuliane compartilha, nas redes
sociais, conteudos sobre nutricito e bem-estar.
Também aposta em parcerias com influenciado-
res digitais, nutricionistas e profissionais de sau-
de, além de promover eventos e degustacoes.

E possivel adquirir os produtos em lojas online
parceiras, redes sociais e pontos de venda fisi-
cos, como lojas de produtos naturais, empérios
e supermercados. Os valores variam, ja que estao
sujeitos a ajustes de custos, promoc¢des e sazona-
lidade dos ingredientes. Para o futuro, a intengéo
€ expandir a linha de produtos. Além disso, a en-
genheira quer fortalecer parcerias e investir em
tecnologia e sustentabilidade.

SONHO DE INFANCIA
A necessidade de renda € a principal explicacao
para o crescimento do numero de MEIs, mas

existem outras. Que o diga Naryman Nerilo, que
embora desde os 12 anos sonhasse com o nego-
cio proprio, nunca tinha imaginado se tornar pro-
prietaria de um brecho. A ideia veio da mae que,
diante das crises de ansiedade da filha, a incen-
tivou a largar o emprego com carteira assinada
e abracar o sonho de infancia. “Estava infeliz no
trabalho e minha mae sugeriu que eu abrisse um
brechd. Aceitei a sugestdo e comecei a procurar
salas comerciais. Nao foi facil, mas acabei encon-
trando o lugar ideal na Zona 3", conta a microem-
preendedora individual.

E 14, na rua Mathias de Albuquerque, que funcio-
na o Cabide Espacial Brechd e Outlet. Nas araras,
os clientes encontram roupas e acessoérios femini-
nos novos e seminovos. No quesito marcas, op-
¢Oes de grifes nacionais e internacionais nao fal-
tam. “Temos fornecedor fixo em Maringa, mas ha
pecas que vém de fora, de paises como Estados
Unidos, China, Vietna e India”, conta Naryman.

Os precgos sao variados e “mais em conta”, se-
gundo a empresaria. No ‘cantinho’ da liquida-
¢ao, por exemplo, ha araras com pecas a partir
de R$ 10. S6 os vestidos de festas que chegam
a custar cerca de R$ 400.

O resultado da combinacdo qualidade, varieda-
de e preco nao poderia ser outro: sucesso de ven-
das. Além da loja fisica, as roupas e os acessorios
sao divulgados e vendidos na internet, levando

REVISTA ACIM



>>> REPORTAGEM DE CAPA

Apds a maternidade, Dayane Moura decidiu que era hora de empreender e passou a vender semijoias e joias_

FOTO/IVAN AMORIN

a marca Cabide Espacial para o Brasil inteiro e
até para o exterior. "Semanalmente envio paco-
tes para varios estados, como Bahia, Sdo Paulo,
Santa Catarina, Rio Grande do Sul, Minas Gerais e
Espirito Santo”, cita.

Assim que decidiu seguir o caminho do em-
preendedorismo, ela buscou a formalidade,
optando pelo MEL “E a ferramenta mais facil e
pratica para quem estd comecando, tanto para
conseguir empréstimos como gerir o negocio.
Tenho a ajuda de uma contadora, mas daria con-
ta de fazer a declaracdo, os pagamentos e a emis-
sao de notas sozinha".

Planejamento e conhecimento tambem sdo
importantes aliados. “Nao quero repetir os erros
do passado. Aos 19 anos, montei uma fabrica de
chinelos que nédo deu certo porque nao consegui
alcancar a qualidade nem tinha experiéncia com
divulgacao”, confidencia.

Bem diferente da Naryman de hoje, que inves-
te em trafego pago e organico na internet. Nas
redes sociais, usa a simpatia para atrair clientela
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para o brechd e outlet, além de investir em ino-
vagdo para melhorar a experiéncia de compra. “O
sucesso esta nos detalhes”, ensina.

Parte do conhecimento vem das consultorias
ofertados pela Casa do MEI instalada na ACIM.
"E um acolhimento que o microempreendedor
individual precisa no comego. Ja fiz varias consul-
torias, inclusive financeira”. Satisfeita com a expe-
riéncia, Naryman deve seguir frequentando o es-
paco, até porque tem muitos planos. Ela pretende
abrir lojas fisicas da Cabide Espacial pelo Brasil e
no exterior. O lancamento de uma marca de rou-
pas também estd nos planos. “O importante é
correr atras dos sonhos e nunca desistir”, conclui.

IMPULSO MATERNO

Outro desafio comum é equilibrar a maternida-
de e a carreira profissional, o que leva mulheres
a buscar o empreendedorismo. Segundo pesqui-
sa realizada em 2022 pelo Instituto Rede Mulher
Empreendedora, sete a cada dez empreendedo-
ras brasileiras decidem abrir um negdcio depois



da maternidade.

Dayane Moura é uma delas. Apos se tornar
mae, em 2009, ela decidiu que néo voltaria a tra-
balhar com carteira assinada para ter tempo para
se dedicar a filha. Tendo o atendimento ao pu-
blico como ponto forte, iniciou uma analise de
opodes de negdcios.

Apds uma breve incursdo no mercado de con-
sorcios, ‘descobriu’ as semijoias no final de 2011.
“Percebi que precisava vender algo imediatista,
que enchesse os olhos de quem cruzasse meu
caminho”, conta Dayane.

O tempo mostrou que a escolha foi acertada.
O negdcio prosperou: além das semijoias, hoje
Dayane vende joias. "No segmento ouro e prata
ofereco pegas personalizadas”, diz. Sdo opc¢des
para atender uma clientela diversificada, inclusi-
ve em termos financeiros. Na carteira de clientes
ha desde pessoas com renda inferior ao salario-
-minimo até de expressivo poder aquisitivo.

Sem loja fisica, os atendimentos sao individuali-
zados. "Atendo na residéncia, no local de trabalho
e até no meu carro. Quando preciso de um espa-
¢o reservado, alugo uma sala”, conta Dayane.

Ela ndo mede esforcos para melhorar a quali-
dade dos atendimentos e fidelizar a clientela. Re-
centemente chegou a fazer um curso de Libras
ofertado pela Casa do MEI para melhorar a co-
municagdo com as clientes com necessidades es-
peciais. La, também buscou consultoria para ajus-
tar a gestdo de recursos. "A maior dificuldade do
MEI é separar a movimentacao do dinheiro nas
contas fisicas e juridica”.

Fora isso, Dayane sé vé vantagens em ser mi-
croempreendedora individual. “"O MEI nao pre-
cisa de um espaco comercial, posso usar minha
residéncia como endereco. Também nao precisa
contratar funcionarios”, cita. E a prépria Dayane
guem cuida das finangas e da divulgacdo nas pa-
ginas em redes sociais. A ajuda que tem no mo-
mento vem do conhecimento obtido por meio
de cursos e consultorias e do networking feito em
espagos como a Casa do MEL

“Gosto de aprender e ter experiéncias com ou-
tros empresarios. E bom me sentir pertencente a
esse espaco e crescer”, pontua a microempreen-
dedora que, para o futuro, ndo descarta ter um
local fixo para os atendimentos.

COMO QUITAR
DEBITOS
ATRASADOS?

O MEI tem direito a
aposentadoria, auxilio-
maternidade, auxilio-doenca, entre
outros beneficios previdenciarios.
Entretanto, para usufruir deles é
preciso estar com a contribuigcao
em dia.

Quem estiver com boletos
mensais atrasados - Documento
de Arrecadacgao do Simples
(DAS) — pode pagar a vista
ou parcelado. Ao optar pela
primeira opgao, basta gerar um
novo DAS, acessando o Portal
do Empreendedor, optando por
pagamento de contribuicdo mensal
e selecionando a opgao boleto.

O DAS sera impresso com multa
e juros, atualizado para a data
informada para pagamento. A
multa sera de 0,33% por dia de
atraso limitado a 20% e os juros
serao calculados com base na taxa
Selic.

O parcelamento pode
ser solicitado a qualquer
tempo também no Portal do
Empreendedor. Somente serédo
parcelados débitos vencidos e
declarados por meio da DASN na
data do pedido de parcelamento.

N&do ha valor maximo de divida,
mas numero maximo de parcelas,
que é 60. A quantidade é definida
de forma automatica pelo sistema,
levando em consideracao o valor
total da divida e o minimo da
parcela de R$ 50. Link do Portal
do Empreendedor: www.gov.
br/empresas-e-negocios/pt-br/
empreendedor/servicos-para-mei
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Testado, aprovado e com
mais chances de sucesso

Franquias sao opgao tanto para quem quer empreender quanto para quem quer
expandir o proprio negdécio; associagao com sede em Maringa ajuda franqueadores

franquia; primeira loja estd em operagao_roto/van amorin

Comecar uma empresa com um modelo que deu
certo e receber as orientacGes para direcionar o
negdcio rumo ao sucesso... isto é o que busca
um empreendedor que decide investir em uma
franquia. Foi assim com a empresaria Sandra Ba-
quette, que tem duas lojas da Bolo da Madre, em
Maringa. Ela se encantou com a ideia de ter uma
loja de bolos assistindo a um programa de em-
preendedorismo na televisdo, procurou o Sebrae
para estruturar a ideia e construir um plano de
negocios. Depois de um ano de pesquisa e estu-
do percebeu que era viavel, mas havia um proble-
ma: Sandra ndo tinha as receitas de bolo. Aceitou
entdo a sugestao do consultor que a acompanha-
va e comecou a procurar uma franquia.

"O que me fez querer uma loja de bolos era o
resgate de momentos em familia ou entre ami-
gos. Como a maioria das pessoas ndo tem tem-
po, queria que elas pudessem comprar um bolo
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Com a experiéncia de franqueada ha dez anos, Sandra Baquett

¢
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€ se uniu a uma sdcia e formata a Canto de Aruna como

como os feitos em casa. Foram cinco meses
procurando uma franquia que se encaixasse na
minha ideia de sabores, qualidade e modelo de
loja”, lembra Sandra.

A empresaria foi a segunda franqueada da mar-
ca, e em 2024 completa dez anos de presenca
em Maringa. O contrato com a franqueadora é
renovado a cada cinco anos. Os bolos sao 100%
feitos nas lojas e para que sigam um padrao, o
franqueado recebe um caderno de receitas e os
ingredientes sdo de marcas homologadas pela
franquia.

Satisfeita com a histéria que construiu com a
Bolo da Madre e visando ampliar os negdcios,
Sandra agora esta investindo em outro segmento,
mas como franqueadora. Com uma socia cabelei-
reira, criou um saldo de beleza express. A iniciativa
oferece atendimentos rapidos e sem a necessida-
de de agendamento, como escova e hidratacao
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Thairan Corveloni Motta, advogado: “nao precisa ser necessariamente um produto ou servigo inédito, mas um jeito de

fazer que possa ser replicado” _roro/van aMorIN

para os cabelos, manicure, pedicure, sobrancelha
e maquiagens rapidas. Nao tem corte ou servigos
de quimica, que sao mais demorados. A Canto de
Aruna Escovaria esta instalada no shopping Ma-
ringa Park.

"Aideia € atender a mulher que esta na correria e
precisa de servico rapido. E um conceito inovador,
com um ambiente diferente dos saldes tradicio-
nais, que foi criado e formatado para ser replicado
como franquia”, explica. A loja piloto foi aberta no
inicio do ano. Sandra ressalta o tempo para a ade-
guacao de cada passo na constru¢do de um negé-
cio: a ideia surgiu em 2017, mas s6 em 2022 elas
comecaram a trabalhar no projeto até que chegou
o0 momento de abrir as portas em 2024.

“Mais uma vez procurei o Sebrae, que me ajudou
a formatar, e minha experiéncia como franqueada
ajudou. Ja fomos desenvolvendo os manuais para
a criacao de uma franquia. Para desenvolver o la-
yout do saldo, procuramos um espaco e fomos co-
lando fitas para definir a disposicdo de cada movel.
Mesmo assim, com 30 dias de saldo aberto, muitas
coisas precisaram mudar, porque s6 com a pratica
€ que vemos como funciona”, detalha.

A expectativa para o novo negocio é comparti-
lhar com outras mulheres empreendedoras tudo
0 que aprendeu em dez anos como franqueada.

PASSO A PASSO

Dedicacdo € o que garante o sucesso de uma futu-
ra franquia. Quem escolhe esse modelo de expan-
sdo tem uma longa jornada até que o projeto saia
do papel. O advogado e socio-proprietario do es-
critério Corveloni Advogados que presta consulto-
ria juridica para a Associagao de Franqueadores e
Empreendedores do Parana (Afepar), Thairan Cor-
veloni Motta, explica que existe um passo a passo
até que uma empresa esteja apta a ser franqueada.
“Tudo comeca com a idealizacdo de uma meto-
dologia, produto ou servico que vai ser primeira-
mente testado, validado e, entdo, podera virar um
modelo de negdcio conforme o proprietario cria
expertise. Nao precisa ser necessariamente um
produto ou servico inédito, mas um jeito de fazer
que possa ser replicado”, aponta.

O segundo ponto é a formatacao do negdcio.
Thairan explica que é necessario reunir o conhe-
cimento do proprietario para estruturar o ne-
gocio e os detalhes. Nesta fase sdo definidos os
precos dos produtos e servigos, a metragem do
espaco fisico, quando necessario, quantidade de
funcionarios, fornecedores, taxa de franquia, dos
royalties etc. Também nesta fase deve ser feita a
criacdo de um plano de negdcio para uma nova
unidade.
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Com producao prdépria de colchdes, a Bioposture tem seis lojas e busca empreendedores para apostar na marca,

inclusive em cidades pequenas_roto/van AMoRIN

“Considero importante também que o empre-
sario busque o registro da marca. E uma forma de
evitar problemas que podem trazer prejuizo ao
franqueador. Quando tudo isso estiver estrutura-
do, é hora de procurar uma consultoria juridica
para desenvolver a Circular de Oferta de Franquia
(COF), que é um documento exigido por lei que
permite a expansao por meio de franquias”.

JORNADA

Quem passou por todo este processo foi Pedro
Victor Sfasciotti, socio e diretor comercial da Bio-
posture Colchdes. A empresa foi criada em 2017,
e o modelo de franquias comegou ha seis meses.
Atualmente sdo seis lojas, sendo duas franquias.

“Quando abrimos a primeira loja, fizemos tudo
com um padrao que pudesse ser replicado, mas
naguele momento a intencdo era testar com as
lojas proprias. Logo algumas pessoas passaram a
nos perguntar se ndo vendiamos franquias e en-
tao decidimos ir em frente com a ideia”, relata.

A Bioposture trabalha com colchdes terapéuti-
cos de fabricacdo prépria. O foco estd em abrir
lojas em cidades pequenas, onde os grandes
concorrentes ndo chegam. Sfasciotti explica que
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adotou o modelo de franquias em vez de ape-
nas abrir filiais porque acredita que cada uni-
dade precisa de um dono para alcangar o po-
tencial de faturamento. “Nosso grande desafio
é encontrar o perfil adequado dos franqueados.
Buscamos quem tem experiéncia como vende-
dor ou gerente de loja e quer ter um negdcio
proprio para aumentar a renda. Precisa ser um
empresario que estara diretamente envolvido
com o negocio, porque é isso que vai trazer o
sucesso”’, destaca.

A Bioposture tem trés modelos de loja, com in-
vestimento inicial a partir de R$ 120 mil. A previ-
sdo é de que o retorno do investimento acontega
em 18 meses. Segundo Sfasciotti, € uma opgdo
para cidades com dez mil habitantes ou mais. A
marca fez um levantamento de cidades do Para-
na com potencial para ter uma unidade. “Nosso
diferencial como empresa é o atendimento hu-
manizado, que praticamente cria amizade com o
cliente. Em cidades muito pequenas isso é impor-
tante porque nosso publico chega a ser até 80%
de moradores da area rural. Temos até marketing
e formas de pagamento especificos para esse pu-
blico”, explica.
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Caroline Camotti, da Afepar: “cada um dos associados esta em uma fase do processo de se tornar ou ser um

franqueador. Isso proporciona troca de experiéncias rica e importante” _roro/natasHa amoriN

APRENDER COM QUEM SABE

Para quem busca transformar uma ideia de ne-
gocio em franquia existe a Afepar, com foco
em fortalecer o franchising e os franqueadores.
Quem explica é a presidente Caroline Camotti.
“Cada um dos associados esta em uma fase do
processo de se tornar ou ser um franqueador.
Isso proporciona troca de experiéncias rica e
importante. Um empreendedor iniciante tem
contato com grandes franqueadores e pode
absorver tudo o que ele ja passou na trajeto-
ria”, considera.

Além disso, os associados tém acesso a con-
sultores e indicacao de servigos no processo de
construir uma franquia. “Neste ano pretende-
mos nos aproximar da Associagao Brasileira de
Franchising (ABF). Nossa intencdo € que os as-
sociados avancem e possam crescer”, anuncia a
presidente.

Caroline ressalta a importancia da associa-
¢do para parcerias e trocas de experiéncia. Ela
mesma é dona do grupo Estar Bem, que presta
servicos de cuidadores de idosos. “Os maiores
desafios sdo os de expandir o negdcio e a re-
tencdo do franqueado, que precisa ter lucro e

sucesso para nao desistir do negdcio. Quando
se tem duas ou trés unidades é uma experién-
cia, mas quando se tem 50, os processos pre-
cisam sair da mao do franqueador, que vai ter
que tomar as rédeas do negodcio de forma dife-
rente”, ressalta.

A Afepar tem dez marcas associadas e parcei-
ros como consultores de escritorios de direito,
contabilidade e marketing. Caroline reforca que
depois da pandemia, o setor de franquias tem
tido crescimento de 13 a 14% por ano. Segun-
do a ABF, setores que atuam com delivery, ali-
mentagdo saudavel, tecnologia, saude e beleza
devem crescer muito nos préximos anos.

Dados do Sebrae reforcam que o franchising
pode ser um caminho mais seguro para quem
quer empreender, ja que segundo a instituicao,
de 2 a 3% das franquias fecham as portas no
primeiro ano de funcionamento. O numero é
bem menor quando se compara com outras
empresas, que chega a 30%. "Quem opta por
abrir uma franquia tem acesso a um trabalho
pronto. Ndo comete erros que foram cometi-
dos até que se chegasse ao sucesso”, conclui
Caroline.

REVISTA ACIM
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Sustentabilidade sobre rodas

Numeros animadores e potencial de crescimento movimentam mercado de
veiculos elétricos, mesmo diante do desafio de aumentar os pontos de recarga

FOTO/DIVULGAGAO

Se no inicio a novidade gerou até um pouco de
apreensao, a venda de carros elétricos chineses
se mostrou certeira para Paulo Barros, diretor
Operacional da E-brun, concessionaria da GWM
em Maringa e cidades do interior do Parana.
As preocupacdes iniciais eram com o potencial
de mercado e que os consumidores vissem 0s
carros como de “segunda linha". Desde o fim
de 2022, quando a concessionaria foi aberta,
Barros e a equipe da Zacarias, que administra
a E-brun, vivenciam a alta performance e o de-
sign dos carros, que estao caindo no gosto dos
consumidores.

Ao andar pelas ruas da cidade, é possivel
perceber que a frota de veiculos elétricos esta
crescendo. O modelo da GWM que esta contri-
buindo para este aumento é o Haval, um SUV

Marco/Abril/2024

hibrido que custa entre R$ 224 mil e R$ 320 mil.
Disponivel para venda pela E-brun desde o final
do ano passado, outro modelo promissor é o
Ora03, compacto 100% elétrico de R$ 150 mil.
Para Barros, além do desempenho e do de-
sign, o modelo de negocio surpreende e, por
isso, o maior vendedor dos carros elétricos é o
proprio cliente, que se encanta com a experién-
cia de compra. "Acredito que estamos vivendo
mais do que uma evolugdo, trata-se de uma re-
volugdo. Este novo modelo de negdcio permite
que a compra seja efetivada de forma 100% on-
line. Além disso, nas lojas ha reconhecimento
facial, tel6es e painéis digitais. Mesas deixaram
de existir e tudo é tratado em lounges, permi-
tindo mais proximidade com o cliente”, explica.
Se o desafio inicial era mostrar os beneficios



—_—

André Duarte, do Grupo Servopa: antes da inauguracgao da loja da BYD, em janeiro, vendas de elétricos da marca vinham

crescendo expressivamente no Parana _roro/van AMorin

da eletrificacdo em detrimento dos modelos
tradicionais, o caminho esta sendo percorrido
COm sucesso e quem prova sao os numeros de
venda. Em 2023, a meta era vender 30 unida-
des por més entre Maringa e Londrina, mas a
média foi de 52 unidades. “"Sé na Black Friday
vendemos 60 carros, o dobro da meta, e de-
zembro foi ainda melhor: foram 114 unidades”,
comemora.

Sobre o perfil dos clientes, Barros reconhece
que também se surpreendeu. Além de consu-
midores de 32 a 55 anos, o publico com mais
de 60 anos tem se interessado por carros elétri-
cos. "E uma quebra de paradigma”, afirma.

MAIS DE 420%

O gerente comercial do Grupo Servopa, André
Duarte, também tem motivos para esperar um
ano de boas vendas. A concessionaria que re-
presenta as marcas Honda Prix, Volkswagen e
Audi inaugurou na avenida Bento Munhoz da
Rocha Neto uma loja da BYD, marca chinesa de

carros elétricos. Antes da abertura da loja, no
fim de fevereiro, a concessionaria ja registrava
numeros animadores de vendas.

Os destaques foram os quatro ultimos meses
de 2023, com crescimento de 423% em relacao
aos primeiros oito meses do ano. Até agosto
foram vendidos no Parana 151 carros elétricos,
em setembro foram 115, em outubro as vendas
subiram para 139, em novembro aumentaram
mais uma vez, chegando a 218, e em dezem-
bro bateram o recorde de 318 unidades. “E para
2024, no pais, a previsao é de 60% de cresci-
mento nas vendas de carros elétricos em rela-
cdo a 2023, afirma.

Quem esta puxando a fila das vendas é o
modelo Dolphin, que custa em média R$ 150
mil. No entanto, a marca tem outras op¢des de
R$ 179 mil, R$ 229 mil a R$ 550 mil, entre mo-
delos 100% elétricos e hibridos. "Além disso,
vamos ter o lancamento do Mini Dolphin que
vird com preco atrativo, na faixa de R$ 100 a
R$ 110 mil", afirma.

REVISTA ACIM
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Duarte reconhece que apesar do crescimento
exponencial existem menos pontos de recar-
ga do que o necessario, e esta talvez seja uma
das preocupacdes de quem cogita investir em
um modelo elétrico. No entanto, ele é otimis-
ta. “Modelos como o Dolfin e demais elétricos
vém com carregador de parede que o cliente
faz a instalagdo em casa, e os hibridos vém com
carregador portatil que requerem apenas uma
tomada simples e aterrada. Ha ainda a previsao
de que em 2024 sejam instaladas no pais cerca
de 2,5 mil estagdes de recarga publicas e semi-
publicas”, explica.

VEICULOS COMERCIAIS ELETRICOS

No mercado de veiculos desde 1972, o Grupo
Trevisa, com matriz em Maringa, se consolidou
no Parana com a venda de carros e caminhdes
convencionais. Segundo o sécio executivo do
grupo, Alexandre Faride, a Trevisa constatou
forte movimentacado para introdu¢do no mer-
cado nacional de veiculos elétricos comerciais
e entendeu que também precisava ter o produ-
to a disposicdo dos clientes. Por isso, em 2019,
apo6s o fechamento da fabrica da Ford no Brasil,
passou a trabalhar com a marca chinesa Foton,
que comercializa caminhdes elétricos de pe-
qgueno porte. "Diante dessa tendéncia mundial,
nao podiamos perder a oportunidade de fechar
negocios e oferecer as melhores solugdes em
transporte”, afirma.

Por enquanto, o grupo tem trés opcdes a ven-
da: um modelo da Foton com capacidade de até
seis toneladas, que custa cerca de R$ 460 mil, e
outros dois da marca Hitech-e com capacidade
de 800 e 400 quilos, com carroceria ou bau fe-
chado. Essas opgdes, por serem menores, tém
precos mais acessiveis: R$ 199 mil e R$ 160 mil,
respectivamente. Outros dois modelos da Foton
ainda estdao em processo de homologacao para
depois terem a venda liberada no Brasil.

As perspectivas sdo positivas. Segundo Fari-
de, na primeira leva chegaram ao Brasil cerca
de cem veiculos da Foton, destes, trés foram
vendidos no Parand em trés meses. Ja para a
segunda remessa prevista para meados de
abril, estimam-se de 150 a 250 unidades, com
venda de cinco a dez unidades em menos de
dois meses.
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Com o fechamento da fabrica da Ford, Grupo Trevisa
passou a vender caminhoes elétricos de pequeno porte da

chinesa Foton, conta Alexandre Faride _roto/nivuLeacio

Os nUmeros podem parecer timidos, mas Fa-
ride explica que o mercado de veiculos comer-
Ciais elétricos, apesar do enorme potencial, tem
especificidades e desafios. Em primeiro lugar, o
custo em relacao aos modelos convencionais,
a diesel, por exemplo, ainda é expressivo. En-
quanto um elétrico chega a R$ 460 mil, um mo-
delo convencional do mesmo PBT (capacidade
maxima de transporte de um caminhdo) é en-
contrado por cerca de R$ 280 mil.

Outro desafio é a infraestrutura de carrega-
mento, ainda insuficiente para a demanda, que
é um desafio comum aos carros de passeio. E,
por fim, a autonomia que nao passa de 300
quildmetros. “Para fins comerciais, sao veicu-
los que tém 6timo desempenho na cidade ou
para deslocamento até cidades préximas. Ja



h]
Em quatro anos, Thiago Henrique Marion mais do que dobrou o tamanho da loja de patinetes e scooters elétricas e abriu

uma assisténcia técnica para esses veiculos_roto/van amorin

para viagens longas o ideal seria um modelo
hibrido, ainda nédo disponivel no mercado”, es-
clarece.

BIKES, PATINETES E SCOOTERS

No mercado de mobilidade elétrica desde 2019,
o empresario e gerente de vendas, Thiago Hen-
rique Marion, tem visto os negdcios crescerem
de forma consistente. Ele comegou com a loja
Skylane e um mix de dez produtos entre scoo-
ters e patinetes elétricos. De 2022 para 2023, as
vendas cresceram 40%. Hoje sdo, em média, 40
unidades por més. Marion deu mais um passo
importante: ha poucos meses a loja se tornou
representante oficial da Motochefe, a principal
importadora de scooters elétricas do pais.

A loja, hoje, tem mais que o dobro do tama-
nho inicial. Sdo cerca de 120 metros quadrados,
quatro funcionarios, dois sécios e um mix de 25
produtos. "Além do publico jovem que ndo tem
carteira de habilitacdo, depende de aplicativos
e ndo tem a intengdo de comprar um carro, te-

mos alcangado pessoas mais velhas que bus-
cam praticidade e economia”, explica.

H& pouco mais de um ano, com o mercado
aquecido e a falta de assisténcia técnica es-
pecializada, Marion se langou no desafio de
prestar o servico e deu certo. "Hoje, em outro
endereco, conseguimos oferecer suporte tanto
para os nossos clientes no pds-venda quanto
para outros proprietarios de scooters, patinetes
e triciclos”, diz.

Para este ano o empresario estima pelo me-
nos 30% de aumento no volume de vendas,
apostando em dois fatores: o aquecimento das
vendas de carros elétricos, que segue tendéncia
mundial e, por consequéncia, aquece o merca-
do dos micromodais elétricos, e o segundo sao
as vendas corporativas. “Ja fechamos contrato
com uma grande empresa de médveis que vai
premiar os funcionarios com nossos produtos e
também com uma empresa de seguros. Acredi-
to que este seja um caminho interessante que
vai nos ajudar”, diz.

REVISTA ACIM
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[Pequenos malls: conveniéncia

e convivencia

Em residenciais e centros comerciais, mix de lojas de fluxo livre € bom
negocio para investidores e “mao na roda” para publico

O BE Garden tera 18 comércios para moradores e

entorno, conta o CEO Evandro Rodrigues da Silva

__FOTO/IVAN AMORIN
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Cabem em qualquer tipo de empreendimen-
to e sao pontos de encontro e de compras
para visitantes, moradores, funcionarios de
empresas que os abrigam e do entorno. Estes
sao os strip malls ou open malls, que podem
ter disposi¢cOes diferentes, mas que, na pra-
tica, sdo pequenos shoppings com o objeti-
vo de promover a convivéncia e de agilizar a
vida das pessoas.

Em Maringa, o BE Garden, empreendimento
de studios de alto padrdao com 264 unidades
e expectativa de abrigar 500 pessoas, tera na
parte frontal um centro de comércios para faci-
litar as necessidades do dia a dia — além das ja
existentes no prédio, como as “extensdes” das
moradias, com piscina na cobertura, academia,
lavanderia e paisagismo

A intencdo é que o centro de lojas possua
restaurante, cafeteria, saldao de beleza, clini-
ca para pets, farmacia e pequenos mercados,
entre outros. Estao abertas parcerias para 18
comeércios na parte térrea, além de cinco salas
(conjuntos) e, na parte superior, restaurantes,
num total de 2 mil metros quadrados de area
bruta locavel (ABL). “A ideia é que nado apenas
os moradores, mas a regido use o espaco. Sera
um novo organismo que ndo tem barreiras,
aberto para que qualquer pessoa possa transi-
tar e consumir. O mall oferecerd sombra para o
transito de pedestres, que poderao evitar uma
volta a quadra para alcancar o outro lado do
espaco. Esse movimento sera mais um recur-
so de segurancga”, conta Evandro Rodrigues da
Silva, CEO da BE A Moradia do Futuro, que é a
incorporadora do BE Garden.

Além da concentracdo de pessoas, outra
vantagem para quem ocupar 0s espagos sera
aproveitar as certificacbes conferidas ao em-
preendimento, a exemplo da WELL nivel Ouro,



No complexo de 237 consultérios e hospital do Unique Medical Center havera lojas e quiosques, diz Anténio Fiel Cruz

Junior: “temos recebido muita procura de empreendedores” _roro/van amorin

concedida por uma das principais certifica-
doras de qualidade de vida e de bem-estar, a
International WELL Building Institute — dentro
do residencial, a cada 30 metros havera pontos
para tomar agua, 10% a mais de espaco co-
mum em relacdo a empreendimentos de porte
parecido, renovagao de ar dentro das unida-
des a cada 13 minutos e a cada 18 minutos nas
areas comuns, entre outros atributos.

Apelo aos investidores imobiliarios, o mall foi
projetado para o empreendimento de olho nao
s6 nos moradores, mas em inquilinos de loca-
¢ado rapida, como estudantes, turistas de nego-
cios e pessoas que vém a Maringa para trata-
mento de saude. E tudo, incluindo as fachadas
das lojas, esta em consonancia com o entorno
do residencial. Com 30% da obra realizada, a
entrega esta prevista para o inicio de 2026.

COMPLEXO DE SAUDE

Outro open mall que passara a integrar a vida
urbana e facilitada em Maringa ficara no Uni-
que Medical Center, na avenida Joaquim Duar-
te Moleirinho. O prédio de 30 andares tera
237 consultérios de alto padrao, quase todos

negociados, hospital moderno de alta comple-
xidade, centro de diagndstico e laboratorios,
além de 20 lojas, trés quiosques e dois sub-
solos de estacionamento, favorecendo e agili-
zando o atendimento aos pacientes, familiares,
profissionais que trabalhardo no local e quem
mais transitar por la.

No empreendimento, inspirado em modelos
de Sdo Paulo e Rio de Janeiro, as lojas ficarao
nas duas pontas: uma parte na area de consul-
torios, que deve comegar a operar neste semes-
tre, e a outra no hospital, previsto para dois ou
trés anos. “Na torre dos consultérios, as lojas
estdo sendo negociadas. Bastara a montagem
de acabamentos, de modveis e outros detalhes
para que possam comegar a atender”, diz o s6-
cio e diretor-técnico médico do complexo de
saude, Antonio Fiel Cruz Junior.

Entre os nichos que deverao ser contempla-
dos estdo chocolaterias, docerias, fast-foods,
self-services, farmacias convencionais e de ma-
nipulacao, floricultura, operadora de celular,
caixas 24 horas, salao de beleza, sorveterias,
copiadoras e impressdes rapidas, cosméticos
etc. A ABL é de 2 mil metros quadrados. "A ex-
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consultora em varejo Claudia Michiura _roro/wan amorin

pectativa é boa. Temos recebido muita procura
de empreendedores para essas lojas.”

A parceria com a operadora do estaciona-
mento, que tera 600 vagas nos dois andares
subterraneos, ja esta fechada. Além do mall,
o empreendimento conta com trés andares
que ligam o prédio dos consultérios ao futuro
hospital, onde héa a possibilidade de funcionar,
além de laboratdrio de analises clinicas e cen-
tro de diagndsticos por imagem, uma acade-
mia ou centro de reabilitacao.

MAO NA RODA

Segundo a consultora em varejo Claudia Mi-
chiura, os conceitos mais conhecidos de pe-
quenos malls vém dos Estados Unidos, onde
milhares de empreendimentos contam com
faixas de lojas em areas abertas, justificando
os termos strip malls e open malls. Sdo pontos
de encontro para moradores, visitantes e fun-
cionarios das empresas da zona primaria, com
o objetivo maior de ser espago de convenién-
cia, onde ha produtos e servicos que séao uma
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“mao na roda” para as pessoas.

Os strip malls podem ser no térreo de em-
preendimentos comerciais, residenciais ou
construidos independentes de torres anexas
em terrenos no centro de bairros. Normal-
mente, possuem em torno de 2,5 mil metros
quadrados de ABL projetados para fazer a in-
tegracdo da comunidade local e das zonas pri-
marias e secundarias. “A praticidade é a maior
vantagem, porque o consumidor consegue
realizar suas atividades sem precisar se des-
locar. E uma tendéncia forte fazermos nossas
compras em locais préximos de casa, isto é, a
vida em e na comunidade. Por este motivo, o
principal critério para o projeto de strip mall é
a localizacao.”

Segundo Claudia, como sdo considerados
centros de convivéncia e de conveniéncia, o
ideal é que o mix de lojas seja, em maior pro-
porcao, de servicos e de alimentagcdao. Além
disso, a complementaridade entre as lojas é
essencial, ajudando a criar sinergia e a estimu-
lar a interacao entre os visitantes. Nesse senti-



Conmarket tem 25 minimercados em
condominios e empresas, conta Bruno Ribeiro,
que na foto esta ao lado de Carlos Amorin,
gerente __FOTO/IVAN AMORIN

do, o motivo central da procura por consultoria
geralmente ¢ a definicdo do tenant mix (mix de
locatarios). A etapa que precede essa estraté-
gia inclui definir o perfil do consumidor, quem
vai morar, quem vai circular, a densidade e o
perfil da populacdo que desfrutard do espaco.
Por fim, vem o projeto arquitetonico.

"No Brasil, esse modelo se desenvolveu e
cresceu apoés a pandemia, com mais consu-
midores buscando facilidade nas compras,
servicos e espagos abertos e menores. Séo
altamente lucrativos para os empreendedo-
res por terem custo de constru¢do menor. O
strip mall atende a uma demanda de consu-
mo localmente, quando as pessoas ndo pre-
cisam se deslocar de carro ou, se necessario,
gue seja proximo”, comenta a consultora. Ela
acrescenta que para os lojistas, entre as van-
tagens estao o custo total de ocupagao, mais
alto que em um ponto de rua, mas menor
que em um shopping tradicional, e com os
beneficios de um shopping, como conforto
e seguranca.

MINIMERCADOS
‘PARTICULARES’

| Mais do que produtos de conveniéncia, como
. snacks e bebidas, os minimercados que estao

se popularizando dentro de condominios tém
produtos para suprir necessidades do dia a
dia: arroz, feijao, embutidos, frios, leite, pro-

»' dutos de higiene pessoal e para a limpeza da

casa...alista é extensa. O modelo utiliza autoa-

A tendimento.

E isso que uma empresa maringaense ofe-
rece. A Conmarket nasceu em 2020, buscou
apoio de uma consultoria e acabou de virar
franquia, como outras bandeiras que operam
principalmente em Sao Paulo, que detém a
maior concentragao condominial do Brasil. Foi
a primeira a nascer em Maringa e a instalar
um minimercado em um condominio residen-
cial — para o condominio o custo é zero, inclu-

| sive recebe reembolso da energia elétrica.

A marca possui unidades residenciais e den-
tro de empresas. Sao 25 distribuidas entre
Maringa, onde fica a matriz, em Londrina/PR,
Itajai/SC, Balneario Camboriu/SC, Itapema/
SC e em Orlando, na Flérida, nos Estados Uni-
dos — esta em negociagao para o condominio
Alphaville, em Barueri/SP. Além disso, a fran-
quia conta com licenciados com previsao para
comegar a atuar em breve em Campinas/SP e
em Passo Fundo/RS. “Cada franqueado come-
garacom cinco lojas. A previsao é fechar 2024
com cem lojas com a nossa bandeira”, diz o co-
fundador da empresa, Bruno Ribeiro.

Como diferencial, Ribeiro afirma que a marca
entrega pregos proximos aos do varejo tradi-
cional, além de centenas de produtos — o ob-
jetivo é alcangar mais de 500 tipos. O tiquete
médio tem sido de cerca de RS 400 por més
por familia. Diante do consumo, o reabasteci-
mento acontece quatro vezes na semana e 0s
cinco funcionarios tém trabalhado em escalas
de 12 por 36 horas para suprir a demanda. “E
uma operagao superenxuta. Temos crescido
em média 28% ao ano, acima da nossa expec-
tativa, que era 18%.

Das prateleiras a tecnologia utilizada no au-
toatendimento, tudo € desenvolvido pela em-
presa, ja que Ribeiro traz na bagagem, além da
experiéncia de sindico, a de programador. “E
meu quinto empreendimento. Minha esposa,
socia, também traz quinze anos de experién-
cia em banco publico, emprego do qual abriu
mao para se dedicar ao negdcio. Apostamos
tudo e tem dado certo”, comemora.
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Solidariedade: impacto de mao dupla

Da doagao de orgaos a dedicagao de conhecimento para melhorar a saude de
pessoas de baixa renda, generosidade é transformadora

“Foi um verdadeiro presente”. E desta forma que
a jornalista Lethicia Cristina Conegero define a
noticia de que era 100% compativel com um
paciente que estava na fila por um transplante
de medula 6ssea. O chamado para salvar uma
vida aconteceu dez anos apds o cadastro no
Registro Nacional de Doadores Voluntarios de
Medula Ossea (Redome). “Estava em um shop-
ping quando a equipe me ligou e informou que
havia a possibilidade de que eu fosse compati-
vel. Perguntaram se eu gostaria de seguir com o
processo para confirmar a compatibilidade. Nao
consegui segurar a emogao e comecei a chorar”,
conta.

A certeza do sim se deve muito ao motivo que
levou a jornalista a se tornar doadora, em julho
de 2012, quando morava em Umuarama. A épo-

ca, a amiga de infancia, Isabella Velasquez Matu-
moto, tratava leucemia. “Por acompanhar a luta
e pela esperanca de ser compativel com ela me
tornei doadora. Inclusive, a Isa e a familia dela
se tornaram simbolo da luta contra a leucemia
e do incentivo a doac¢do de medula. A forca e a
resiliéncia dela impactaram muita gente”, afirma.

Isabella perdeu a luta para o cancer, mas dei-
xou um legado. Lethicia ndo sé se tornou doa-
dora como incentiva outros a se tornar. Alias,
quando se cadastrou, teve a companhia dos
pais. “Fomos juntos ao Hemocentro. Foi simples
e rapido. Sé precisei preencher um cadastro e
coletar uma amostra de sangue. A partir dai eu
estava no banco internacional de doadores e se
houvesse compatibilidade com algum paciente,
receberia o contato”.
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Doadora de medula, Lethicia Conegero ajudou a salvar uma vida: “nao existe nada similar ao

sentimento de fazer o bem”_roro/van amorin
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Gabriel Chiochetta recebeu a doagao de dois pulmdes: “cada dia que acordo, nao tem como nao lembrar que uma

familia salvou minha vida. Como foi bom respirar de verdade” _roto/natasHa AMoRIN

O aguardado contato ocorreu em junho de
2022. Na mesma semana em que recebeu a li-
gagao, Lethicia foi ao Hemocentro de Maringa e
coletou sangue para os exames, que confirma-
ram a compatibilidade. O procedimento ocorreu
em outro estado, ndo divulgado por questao de
sigilo, em um hospital de referéncia. Lethicia fez
duas viagens, primeiro para fazer os exames de
saude e depois para a coleta da medula, em ju-
lho de 2023.

A logistica e todas as despesas foram organi-
zadas e custeadas pelo Sistema Unico de Saude
(SUS), tanto para Lethicia como para o pai, que
a acompanhou. Somadas as duas viagens, ida e
volta, foram cerca de quatro mil quildmetros e
oito voos em menos de um més. “Foram mui-
tas pessoas incriveis envolvidas no processo: a
equipe do Redome, os profissionais de satude do
hospital, minha familia e amigos. Muita gente
me apoiou, se emocionou e torceu”, celebra.

Agora, a jornalista vive a expectativa de conhe-
cer o "irmdo de medula”, como chama o receptor
ainda desconhecido. A revelacdo da identidade
s6 poderd acontecer no inicio de 2025 se am-
bas as partes quiserem. “Nao sei se € crianga ou
adulto, se € homem ou mulher nem onde mora.
Sé sei que a minha medula é 100% compativel
e agora temos o mesmo tipo sanguineo. Quero
muito conhecé-lo, dar um abraco forte nele e
nos seus familiares e dizer que me orgulho da

sua luta”, projeta.

Lethicia diz que a experiéncia deu mais sentido
a vida. "Existe algo de magico em doar um peda-
co de si. Alias, ajudar o proximo, seja como for,
é magico. Nao existe nada similar ao sentimento
de fazer o bem”, finaliza.

VIDA NOVA

Se para quem doa, a vida toma novo significado,
para quem recebe, a vida se torna viavel. “Perce-
bi, nagquele momento, que nunca tinha respirado
direito”. Esta foi a sensacao de Gabriel Chiochet-
ta, apoOs passar por um transplante de pulmdes,
em junho de 2017. Ele nasceu com fibrose cisti-
ca, genética, que compromete o funcionamen-
to dos pulmdes, é progressiva e pode impor o
transplante como Unica esperanga, pois ndo tem
cura.

Chiochetta lutou bravamente para diminuir o
impacto das limitacbes causadas pela doenca.
Viveu uma rotina intensa de fisioterapias pulmo-
nares, medicamentos, exercicios fisicos e incer-
teza, o que ndo o impediu de se tornar advoga-
do, empresario, de se casar e ser pai.

Mas ap0s internagdes de repeticdo por pneu-
monia, por meio da Secretaria de Saude de Ma-
ringa foi encaminhado para triagem na Santa
Casa de Porto Alegre/RS. Aos 32 anos, em 2016,
ingressou na lista e aguardou os 6rgaos por um
ano e trés dias, tendo passado a viver na cidade,
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com suporte de oxigénio e visitas regulares ao
hospital.

O que colocou fim a interminavel espera foi
a solidariedade de uma familia que acabara de
perder um ente. "Precisava de dois pulmdes, e
eles chegaram. Foram 12 horas de cirurgia. Cada
dia que acordo, ndao tem como nao lembrar que
uma familia salvou minha vida. Como foi bom
respirar de verdade”, diz.

Apos seis meses de reabilitacdo, Chiochetta
voltou a morar em Maringa. Viaja para Porto Ale-
gre a cada seis meses para acompanhamento.
“Nado tem comparacdo. Tomo imunossupressor
de manha e a tarde. Bebo bastante agua, faco
exames, além de atividade fisica, como qualquer
um precisa para ser saudavel. Estou bem. Depois
do transplante, vida plena.”

Ele ajuda na conscientizacao sobre a doagao
de orgaos desde o pré-transplante. "Quando
as pessoas declaram que desejam doar érgaos
caso tenham morte cerebral, as familias respei-
tam a vontade. E uma forma de sequir dando
vida a outras pessoas.”

Além de estimular a doacdo, em 2022, ele
ajudou a construir no Hospital Universitario de
Maringa (HUM) um centro de acolhimento para
familias de possiveis doadores e médicos que
trabalham na captacdo de 6rgdos. Todo o mo-
bilidrio foi doado pela empresa do advogado.
“Hoje aos 39 anos, a retribui¢do nao é nada dian-
te dos pulmdes, do irrestrito apoio da minha es-
posa e dos meus pais. O sistema de transplantes
é excelente, profissionais excelentes cruzaram
meu caminho, assim como pessoas generosas.”

ORIENTACAO E PESQUISA

O engajamento para o voluntariado acompanha
a dermatologista Sineida Berbert Ferreira desde
a infancia. "Tive forte formacao crista. O traba-
lho voluntario sempre esteve presente na minha
familia”, conta.

A vontade de ajudar o préximo e fazer o bem
se fortaleceu nos anos em que frequentou co-
légios catélicos de Nova Friburgo/RJ. L4, par-
ticipou de agbes solidarias nas comunidades
carentes. Quando cursou Medicina, em Niterdi,
sempre arranjou tempo entre as aulas e os estu-
dos para levar informacdes de saude a popula-
¢ao. Ja formada, Sineida se mudou para Maringa
e aqui seguiu com as acdes de voluntariado. Em
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A médica Sineida Berbert Ferreira ajuda na

conscientizagao, detecgao e tratamento de doencas de pele
para pessoas de baixa renda_roro/naraska amorIN

2009, iniciou um trabalho no Encontro Fraterno
Lins de Vasconcellos, dedicado a assisténcia de
familias carentes e a capacitacdo de jovens.

Inicialmente, contribuiu com consultas médi-
cas e, depois, com a organizagdo de eventos,
que mobilizavam profissionais de dermatologia,
enfermagem e odontologia, além de maquiado-
es. "Era um dia inteiro dedicado aos cuidados
sobre saude bucal, com a pele, cabelos e até
automaquiagem, bem como informacdes sobre
doencas sexualmente transmitidas. Eram atendi-
dos até 250 jovens num dia”, diz.

A dermatologista também foi uma das idea-
lizadoras do Caminhdo da Psoriase que, entre
2015 e 2016, percorreu cidades levando infor-
macao sobre a doenca em parceria com a So-
ciedade Brasileira de Dermatologia e apoio do
laboratorio L'oreal. Um caminhdo foi adaptado
e serviu como sala de palestras, auditério e es-
paco de triagem para casos de psoriase, poste-
riormente encaminhados para atendimento am-
bulatorial.
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Edna Almodin contribui para o diagndstico e tratamento
precoce do ceratocone, com cirurgias sem custo para
pacientes que estao na fila no sistema publico _roto/ovuLeacio

Entre 2009 e 2020, muitas manhas de sabados
da dermatologista foram no ambulatorio mon-
tado na instituicdo, atendendo pacientes de bai-
xa renda com doencas dermatoldgicas. Ela tam-
bém teve inUmeras participacbes em palestras
e campanhas sobre doengas de pele, algumas
com distribuicao de filtros solares.

A dermatologista ainda encontrou tempo
para ajudar a criar a Associacao Paranaense de
Pessoas com Psoriase (Psoripar) e coordenar o
Grupo de Apoio Permanente da Sociedade Bra-
sileira de Dermatologia em dermatite atdpica
e psoriase. "Recentemente, tivemos a iniciativa
de propor a lei estadual de dermatite atépica
no Parana, que facilitara o diagndstico precoce
e tratamento”, conta. "O voluntariado é um tra-
balho de formiguinha. Cada um pode fazer um
pouco e ao final conseguimos impactar um nu-
mero significativo de pessoas”, conclui.

EXPERTISE AO DISPOR DA COMUNIDADE
A oftalmologista Edna Almodin, com vivéncia

internacional e lideranca da area, dedica a ex-
pertise nao apenas ao atendimento privado, mas
a iniciativas sociais. Desde a chegada a Maringa,
em 1995, vem desenvolvendo a¢des que promo-
vem o acesso a saude ocular.

Entre suas iniciativas esta a organizagdo do
Congresso Internacional de Atualizagdo em Of-
talmologia, realizado por 16 anos em Maringa,
que reunia médicos de diversos paises, ofere-
cendo atualizacao profissional e aprimoramento
técnico para oftalmologistas locais e regionais.
Os lucros eram revertidos a entidades médicas
e contribuiam para o avan¢o da oftalmologia no
Brasil. Edna ainda promovia cirurgias ao vivo du-
rante os eventos, dando a pacientes sem condi-
¢des financeiras a oportunidade de recuperar a
visdo gratuitamente.

Com o avanco da internet, os congressos pre-
senciais passaram a ser diferentes. A médica, en-
tdo, passou a organizar campanhas anuais foca-
das em glaucoma, ceratocone, acuidade visual
e erros refracionais em criancas, realizadas em
parceria com entidades médicas, associagoes,
orgdos publicos, colegas e empresas do setor, o
que possibilitou a doacao de oculos.

Com tempo, o ceratocone, doenca oftalmo-
l6gica progressiva que afeta principalmente os
jovens, tornou-se uma das principais preocupa-
¢des de Edna. Por meio de campanhas, ela busca
diagnosticar e tratar precocemente o problema,
oferecendo procedimentos como o implante de
Anel de Ferrara — o médico criador da solucao,
Paulo Ferrara, veio a Maringa apoiar as agoes.
O anel tem se mostrado eficaz no controle da
doenca e na melhoria da qualidade de vida dos
pacientes.

A campanha do ceratocone atingiu 419 pa-
cientes em 2023. “Operamos 43 pacientes gra-
tuitos com recursos do nosso hospital e doagao
do Anel de Ferrara. Em 2023, a fila diminuiu para
216 atendimentos, e operamos 29 pacientes.
Este ano temos inten¢do de fazer em parceria
com a prefeitura, para que possamos selecionar
pacientes enviados da regido que estdo na fila.
"E gratificante ver que deixo um legado para
muitas pessoas viverem melhor, tanto na medi-
cina privada quanto na social. Cumpro meu de-
ver como médica estudando e tentando trazer
a melhor medicina para nossa cidade e regiao,
sem distincao de atendimento.”
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Contratar e reter, os dilemas de
quase todas empresas

Novas geracoes e mudangas no comportamento profissional impactam
0 mercado e acarretam novos desafios a gestao de pessoas

Desde o fortalecimento do home office, impul-
sionado pela pandemia, passando pelo apri-
moramento dos servicos de entrega as lives e
outras transmissdes ao vivo: tudo abriu oportu-
nidades, mas também novos desafios. Prestes
a completar dois anos desde o final oficial da
emergéncia sanitaria, empresarios e gestores
de Recursos Humanos lidam com mudancas
estruturais, principalmente no comportamen-
to de quem esta ingressando no mercado de
trabalho, o que tem tornado a contratagao e a
retencao de talentos desafiadoras.

E 0 que confirma Jeferson Cardoso, presiden-
te regional da Associac¢do Brasileira de Recursos
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Humanos (ABRH), para quem a pandemia ge-
rou movimentos que impactam diretamente a
forma como os profissionais lidam com empre-
go e gestores. "Ha trabalhadores que aderiram
ao que tem sido chamado de ‘demissao silen-
ciosa’, que consiste em nao fazer nada alem do
necessario, ou seja, executar apenas as tarefas
para as quais foi contratado, até que o compor-
tamento resulte em demissao”, afirma ele, que
faz parte do nucleo de Recrutamento e Selecao
do Programa Empreender da ACIM.

O motivo da ressignificagdo, de acordo com
Cardoso, € o peso maior para a qualidade de
vida. "As pessoas passaram a prezar pela sau-



Jeferson Cardoso, da Associacao Brasileira de Recursos Humanos (ABRH): “ha trabalhadores que aderiram ao que tem

sido chamado de ‘demissao silenciosa’, que consiste em nao fazer nada além do necessario”_roro,wan amorin

de mental e bem-estar, por isso, a sobrecarga
deixou de ser romantizada e de ser vista como
sinonimo de produtividade”, diz. Além disso, o
objetivo de permanecer por anos em uma em-
presa nao faz sentido, sobretudo para a nova
geracao. "Hoje os profissionais permanecem
em seus cargos enquanto sentem que tém
oportunidade de crescimento pessoal e pro-
fissional, sendo, partem sem dificuldade para o
proximo desafio”, afirma.

NOVO OLHAR

O resultado é que algumas empresas tém op-
tado pela contratacao de pessoas experientes,
entre 50 e 60 anos. "O bom atendimento, o olho
no olho e a empatia fazem muita diferenca e,
nesse quesito, os mais velhos, em alguns casos,
saem na frente”, diz. "Em um caixa de super-
mercado, por exemplo, nem sempre o cliente
esta com pressa, as vezes prefere atendimento
com qualidade em detrimento da velocidade”,
explica.

Outra estratégia usada pelas empresas, prin-
cipalmente de Tecnologia da Informacao (TI),
€ investir na formacao e oferecer bons benefi-
cios. "O home office, por exemplo, é valorizado
entre os mais jovens, entdao, ao permitir esta

modalidade, o empregador consegue reter ao
mesmo tempo em que molda as competéncias
do colaborador com formacdes e capacitagdes
internas”, diz.

Por fim, Cardoso alerta para outra tendéncia:
a valorizacao dos Recursos Humanos. “"Empre-
sas que sequer tinham este departamento es-
tdo vendo a necessidade de té-lo, em alguns
casos até como vice-presidéncia”, afirma.

ALTA ROTATIVIDADE
No mercado de moda feminina ha dez anos,
Maira de Angelis Garcia Rosa conhece bem os
desafios da contratagdo e da retengdo. A loja
dela, a Madé, que fica na rua Neo Alves Mar-
tins, sofre com a rotatividade. Vendedoras e cai-
xa permanecem na fun¢do por um ano e meio
ou no maximo dois anos. “De cada dez pessoas
que passam aqui, uma de fato esta disposta a
crescer. Esta € uma constante, mas tenho a im-
pressdo que ultimamente esta mais dificil”, afir-
ma Maira, que faz parte do Nucleo de Gestores
Comerciais, do programa Empreender da ACIM.
Segundo ela, as alegagdes vao desde a falta
de interesse de trabalhar aos sabados ao pen-
samento equivocado de que outro trabalho
sera mais tranquilo. "Vejo que a geracao jovem
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Maira de Angelis Garcia Rosa, da Madé: “de cada dez pessoas que passam aqui, uma de fato esta disposta a crescer. Esta é

uma constante, mas tenho a impressao que ultimamente esta mais dificil”_roro,/van avoriv

€ pouco resiliente e se cansa facil. Se esta dificil,
€ comum buscar outra empresa”, afirma.

A dificuldade de contratacdo e retencdo nao
é exclusividade do setor de confeccdes. Maira
afirma que, por participar do Nucleo de Gesto-
res Comerciais, na troca experiéncias com em-
presarios de outros setores a reclamacdo é a
mesma. "Quem trabalha com alimentagdo, que
precisa de profissionais a noite e aos fins de se-
mana, tem ainda mais dificuldade”, afirma. Por
isso, aos que demonstram interesse em apren-
der e crescer, Maira ndo mede esforcos para
moldar, tanto que a loja sempre abre espago
para quem busca o primeiro emprego, princi-
palmente na area de vendas. “Eu invisto, vou
ensinando e moldando, mas tem que demos-
trar interesse e saber que os resultados néo se
colhem do dia para a noite”, diz.

COMPATIBILIDADE DE PERFIL
Com cerca de 300 vagas por ano, a Sicredi De-
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xis, presente em mais de cem cidades do Para-
na e Sao Paulo, tem um time dedicado ao de-
partamento de Gente e Cultura. O gestor Julio
Trindade reconhece que quando o assunto €
capacitagdo e retencdo, a cooperativa tem feito
a licdo de casa. SO no ano passado foram mais
de 50 mil horas de formacdo aos mais de mil
colaboradores. “Isso da uma média de 42 horas
por ano por colaborador, e a tendéncia é au-
mentar neste ano”, afirma. Além disso, a Sicredi
mantém programas internos de capacitacao,
que incluem cursos basicos, regulatorios e téc-
nico para o exercicio das funcbes até uma uni-
versidade corporativa composta por Escolas de
Negocios, Escola de Atendimento e Operagdes
e Academia de Liderancas.

Para retengdo, a cooperativa oferece bene-
ficios. "Temos plano de saude, plano odon-
toldgico, seguro de vida, previdéncia priva-
da, apoio juridico, auxilio-estacionamento,
auxilio-creche, vale-alimentagao, participacao



“Buscamos profissionais que além das competéncias técnicas estejam dispostos a abandonar eventuais vicios do mercado

tradicional, afinal nosso modelo de negdcio é diferente”, pontua Julio Trindade, da Sicredi Dexis_roro/wan amorin

nos resultados, auxilio-educacao, universida-
de corporativa, além de suporte psicoldgico,
facilidade para comprar medicamentos e vale-
-transporte que ndo é descontado do salario
do colaborador”, diz.

Com 113 agéncias e uma sede administrativa,
a porta na Sicredi Dexis costuma ser, na maioria
das vezes, a agéncia e depois de acordo com
as intencdes de carreira, por meio de processo
interno, pode haver a migracao para a sede. Se-
gundo Trindade, diferente de outras empresas,
geralmente a cooperativa ndo tem dificuldade
de encontrar candidatos com qualificagcdo, mas
em encontrar profissionais com perfil alinha-
do aos valores e a cultura da cooperativa. "O
mercado financeiro é consolidado, por isso, ha
oferta de profissionais com formacdo académi-
ca e solida experiéncia profissional, no entanto,
nossa dificuldade é encontrar candidatos com
esséncia cooperativista e os mesmos valores
que nods”, explica.

Durante os processos seletivos, Trindade
afirma que nem sempre sao priorizados os
candidatos mais qualificados tecnicamente,
mas que possuem capacidade técnica, faci-
lidade de aprendizagem e que demonstram

aderéncia ao perfil da cooperativa. "Busca-
mos profissionais que além das competén-
cias técnicas estejam dispostos a abandonar
eventuais vicios do mercado tradicional, afi-
nal nosso modelo de negdcio é diferente. A
cultura do resultado a qualquer custo, por
exemplo, ndo acontece na nossa cooperativa
de crédito”, diz. Trindade afirma que, em mé-
dia, leva um ano para um novo colaborador
internalizar a cultura organizacional e os va-
lores da cooperativa.

O programa Empreender conta com mais

VVPIA% de 80 nucleos setoriais

e multissetoriais, alguns

estao sendo lancados neste
99 @ trimestre. Para participar de
um grupo, é preciso apenas ser

associado da ACIM e participar

das reunibes quinzenais,

que sao acompanhadas por
um consultor. A lista de nlcleos e empresas
participantes esta disponivel em www.acim.
com.br/empreender
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Aos 70 anos,
ACIM renova marca

Identidade visual foi pensada para ser mais “simpatica”, mostrando a evolugao de uma
entidade que esta aberta a todos os publicos empresariais

A ACIM e seus conselhos estao de marca renovada.
A logo atualizada da Associagdo Comercial foi lan-
cada em novembro, durante o evento em come-
moracgdo ao aniversario do programa Empreender
e no ano em que a entidade completou 70 anos.

A nova identidade visual € uma homenagem a
histéria e conquistas, mas também traz moderni-
dade e estratégia de negdcios. A linha acima do
nome foi mantida, mas reestilizada com trés linhas.
Ha novos tons para os tradicionais verde e o azul, o
design é de facil leitura, moderno e com varias ver-
sOes para facil aplicagdo em meios distintos, mas,
principalmente, nos digitais.

Segundo o vice-presidente para assuntos de Co-
meércio e responsavel pelo Comité de Governanca
de Marketing da ACIM, Thiago Ramalho, a marca é
consolidada junto aos associados e parceiros, mas
o relacionamento da entidade é amplo e pode al-
cancar um publico maior. Ele ressalta que a marca
atual vem sendo reatualizada desde a década de
1990 e, agora, foi renovada para um design inova-
dor e mais acessivel, em uma estratégia de marke-
ting subjetiva. "A nova identidade mira a amplia-
¢ao do relacionamento e uma aproximagao com o
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pequeno negocio. A ideia é mostrar que a ACIM é
para o grande e para o pequeno, tornando a mar-
ca mais 'simpatica’ para mostrar que a entidade é
acessivel e existe para apoiar todos os negocios do
ecossistema de empreendedorismo maringaense”,
diz Ramalho.

RESPEITO A HISTORIA
Desde as primeiras discussdes sobre as novida-
des, a intencdo era que as pessoas olhassem para
a marca lembrando da anterior e entendendo se
tratar de uma evolucao e ndao de uma mudanca.
“Tinhamos uma missdo, uma responsabilidade de
renovar sem abrir mdo dos 70 anos de historia.
Muitas pessoas dedicaram tempo que seria para
suas familias e negocios a ACIM para conseguir
uma associacdo forte, entdo a histéria precisava
ser valorizada. Mantivemos tracos e cores pareci-
das, mas em um visual atual e receptivo”, explica.
A marca foi criada por um comité de marketing,
junto ao diretor de arte Amauri Almeida, responsa-
vel por criar e liderar o projeto, com a participacdo
e deliberacdo do comité gestor da Associacdo Co-
mercial e aprovacdes da diretoria da casa.
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ACIM NEWS

FATIMA IWATA RECEBERA PREMIO ACIM MULHER

Fatima lwata, da Imobiliaria Silvio lwata, rece-
bera o Prémio ACIM Mulher em 8 de marco, as
19h45 no Moinho Vermelho, com convites por
adesdo. A expectativa é que 500 pessoas parti-
cipem do evento. Fatima foi escolhida, no ano
passado, por uma comissdo composta por re-
presentantes de sete entidades. Antes, foi uma
das mulheres indicadas por 21 entidades, por
preencher requisitos como desenvolver ativi-
dade, pesquisa, produto ou projeto de ciéncia,
cultura, negocios ou trabalho social; desenvol-
ver trabalho que causa mudanca positiva na
sociedade; e servir de modelo para outras ini-
ciativas.

Formada em Processamento de Dados, com
MBA em Gestao Empresarial, Fatima é sdcia,
com o marido e dois dos trés filhos, na imobi-
lidria que tem cinco lojas. E presidente do Lar
Escola da Crianca, entidade em que atua ha
mais de 30 anos; além de outras acdes sociais.
Patrocinardo a cerimodnia: Atlas Marcas e Paten-
tes, Catamard, Cooper Card, CEMS Academia,
Central Imob, Certezza Consultoria Empresarial,
Construtora Design, Escoplan Contabilidade,
Euro Condominios, FA Colchdes, GRP Cons-
trutora, Humana Saude, lluminasom, Moinho
Vermelho Buffet, Mondeo Construtora, Monet
Thermas Residence, Monolux Incorporagao
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e Construcao, Plaenge, Provisdo Hospital de
Olhos de Maringa, Revest Acabamentos, Saint
Helena Bilingual Education, Sicoob Metropoli-
tano, Sierra Modveis, Sub 100 Sistemas, Unice-
sumar, Uniformes Parana, Valéncio Arquitetura
e Engenharia e Wifire. No ano passado a ho-
menageada foi Patricia Palma, da Construtora
Monolux e Hotel Metropole Maringa.

Centenas de lojas da regido central e bairros participardo da Maringa Liquida de 15 a 17 de marco.
Os kits de adesdo custam a partir de R$ 199 com bandeirolas, cartazes e os cupons que deverdo ser
entregues aos consumidores que gastarem a partir de R$ 100 na loja. Os cupons, com QR Code e
um numero da sorte, dardo direito a participar da roleta digital disponivel em www.maringaliquida.
com.br para concorrer a 10 mil em prémios. No dia 15 uma live, as 12h, com transmisséo pelas redes
sociais da ACIM e de influenciadores digitais vai anunciar produtos de parceiros. Para participar
da Maringa Liquida é preciso acionar a equipe comercial da ACIM, que realiza a campanha com o

Sivamar, pelo 0800 600 9595.




ACIM NEWS
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ASSOCIADO DO MES

Uma maquina transforma restos de comida em
agua de relso e adubo organico para utilizagdo em
hortas, jardins e na agricultura. E é esta maquina, a
Eco Evolution, desenvolvida por uma empresa de
Sao Bernardo do Campo/SP, que Rubens Lacerda
representa na regido. O processo de transforma-
cao leva cerca de dez horas, reduzindo o volume e
o peso do residuo inicial em até 90%. Diferente de
outras soluc¢des, a Eco Evolution ndo usa produtos
quimicos, eliminando a necessidade de compos-
tagem, que € mais lento e exige preparo do solo
e espaco fisico. O empresario trouxe a inovacao
para Maringa por considerar uma regiao reconhe-
cida pela preocupacdo com a sustentabilidade. No
ano passado um teste piloto bem-sucedido foi
realizado no Restaurante Universitario da UEM, e  de alimento ndo vai para o aterro”, explica Lacerda.
neste ano a tecnologia sera instalada no Restau- O desejo do empresario é expandir 0s servicos no
rante Popular. “Com a maquina é possivel arma-  Parana e em Santa Catarina. Para saber mais, no
zenar 0 adubo por mais tempo, ja que sai seco.  Instagram a conta é @rubenslacerdajr e no Face-
Depois, aplicando-o em uma horta com a aguade  book é Rubens Lacerda — Consultoria. O e-mail é
reliso, as hortalicas voltam para a mesa e o resto  rubenslacerda@rlacerdaconsultorialog.com.br

HOMENAGEM A ATLETAS

Estd marcada para 25 de margo, as 19h no Teatro Marista, a ceriménia de entrega do Prémio ACIM
de Esportes, que reconhecera 300 atletas que representam e levam o nome de Maringa em com-
peticdes. No dia, também havera palestra de Marquinhos Xavier, treinador da selecdo brasileira de
futsal masculino.

TENDENCIAS DO VAREJO

Cerca de cem empresarios participaram do “Café com o presidente”, com a recepcao de Jose Car-
los Barbieri para discutir mercado, varejo e tendéncias. Em 8 de fevereiro, o evento gratuito, que
acontecera mensalmente, teve ainda tour no prédio da entidade e a palestra “Como melhorar a
jornada de compras do cliente”, ministrada pela especialista em varejo Claudia Michiura.

FOTOS/IVAN AMORIN
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Escola de vendedores: marco e abril

Gestdo da cadeia logistica: 4, 6 e 8 de margo
Proatividade estratégica: transformando tempo em recursos: 11, 13 e 15 de CONTRA A DENGUE

mar¢o

Pecas publicitarias para veiculacdo
Gestdo de compras e estoque: 12, 13 e 14 de margo em TV, radio, outdoor e midias digi—
Dominando a Inteligéncia Artificial: aplicacdes praticas para os negécios: 16 tais compdem a campanha “Dengue
de margo Mata”, desenvolvida pela ACIM e ou-
tras entidades. A apresentagdo para
a imprensa e influenciadores digitais
foi em 8 de fevereiro e conta também

com videos com dicas de médicos so-

Excel 360: domine planilhas para decisdes empresariais estratégicas: 20, 21, bre estratégicas de combate ao virus
27 e 28 de marco

Marketing digital: posicionamento do seu negécio e atracdo de clientes:
16 de margo

Gestdo financeira empresarial: 18, 19 e 20 de margo

Atendimento ao cliente: 18, 20 e 22 de mar¢o

e a importancia da participacdo da
comunidade. A campanha leva a as-
sinatura de: ACIM, Sivamar, UEM, pre-

Imers&o: prospeccdo ativa de clientes: 23 de marco

Comunicacdo empresarial: 23 de marco

Lideranca e gestdo de equipe: 25, 26 de marco, 2, 3 de abril feitura de Maringé Codem. Policia Mi-
Técnicas de vendas: 25 de margo, 1e 8 de abril litar, Sicoob Sinepe/NOPR Sociedade
Gestdo de imagem: posicione-se e seja referéncia na sua area: 26 de margo, Rural de Maringé, Sinduscon/Parana-
2 e 9de abril

-Noroeste, Sindvest e Unicv.

JOVENS EMPREENDEDORES

Mais de 300 pessoas de todo o estado sdo esperadas para o Encontro Paranaense de Jovens Em-
preendedores, realizado pela Federacao das Associagbes Comerciais e Empresariais do Estado do
Parana (Faciap Jovem) em 22 e 23 de marco. Sdo quatro encontros por ano, sendo que a Ultima
vez que aconteceu em Maringa foi em 2017. A programacao contara com visitas técnicas em mais
de dez empresas e mentorias com empresarios de sucesso, além de Assembleia Geral Ordinaria
(AGO), fechando a programacao.

m Margo/Abril/2024
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DIRETO

NA CONTA!

E sd contratar, acessar e pronto!

Vocé tem uma plataforma on-line
pratica e rapida para sua empresa

receber o que precisa. .
Opa! Mais um pagamento

para 0 meu negocio.
Emissao de boletos com excelentes tarifas.

Pagamento por cédigo de barras e QR Code.
Possibilidade de impressao e envio centralizado.
Antecipacao de recebiveis’.

Protesto ou negativacdo de cobrancas em atraso.

* Wediante andlse de oridito

Saiba mais em sicoob.com.br/cobrancabancaria.

Central de Atendimento

Capitais e regides metropalitanas 4000 1111
Demais localidades: 0800 642 0000

SAC 24 horas: 0800 724 4420

Ouvidoria: D800 725 0996 - de sep. a sex, das 8h as 20h | ouvidoriasicoob.combr . T

Deficientes auditivos ou de fala: 080D 940 0456 - de seg. a sex. das 8h as 20h t:IEIr!: que u!'na ‘ SICOOB
*Caso a localidade ndo possua o servica 4000 ou 4007, informe L
o n' da operadora mais o DDD 61 (Oxxé] 4000 1111)




Do
Judo
Para

a vida!

Uma familia de atletas do judod
que aprenderam por meio do
esporte: o respeito ao proximo,
disciplina, superacao e
literalmente a cair e levantar.

E trouxeram para a vida empresarial,
os aprendizados do tatame.

S8o0 28 anos de histéria da CEMS
Academia e Escola de Natacao.

O esporte foi tao significativo na
formacao dos irmaos Miyaki da Silveira
(Alexandre, Fabiano, Karina e Juliana),
gue hoje eles ajudam familias e bebés a
partir de 4 meses de idade até os alunos
da terceira idade, a terem um estilo

de vida ativo e feliz.

CEMS

() cems.academia

Alleta Giovannl Goya da Silvaira



