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PALAVRA DO PRESIDENTE

Planejamento e apoio
da Acim ajudam
negocios

Disse o escritor Napoleon Hill: “reunir-se € um
COMeCo, permanecer juntos € um progresso e
trabalhar juntos é um sucesso”. E este o senti-
mento de participar da Acim, entidade do qual
faco parte ha mais de 20 anos como voluntario,
sendo nos Ultimos dois como presidente.
Agora inicio uma nova gestao de mais dois
anos com cerca de 500 diretores divididos em
seis conselhos. Tivemos conquistas e temos
desafios. Além das tradicionais campanhas in-
centivando o comércio como Maringa Liquida;
Feira de Imoveis, Moveis e Decoracao; e Mega
Outlet Feira Ponta de Estoque, realizamos ini-
ciativas de valorizacao do comércio local e dos
professores, bem como a decoracao de pracas
no Natal com ajuda dos emypresarios.

Diante de tecnologias e inovacdes, como a Inte-
ligéncia Artificial e a automacao, e dificuldades
ndo tdo novas, como preencher a equipe com
profissionais capacitados, empresarios preci-
sam de apoio para inovar, investir e para forma-
c¢ao continuada. A nossa Escola de Negocios e
uma alternativa, ja que oferece cursos rapidos.
Também oferecemos palestras gratuitas todos
0s meses, rodadas de negdcio, programa ENE
(Exceléncia no Nivel Empresarial) para o ama-
durecimento da gestdo e o Inovus, que permite
validar boas ideias sem custo de participacao.
Em prol do desenvolvimento regional, conclui-
Mos o anteprojeto de ligacao rodoferroviaria en-
tre Maringd e Sarandi, com investimento de R$
1 milhao custeado por empresarios e que sera
discutido com autoridades. O objetivo é melho-
rar a mobilidade por meio de rebaixamento fer-
roviario, vias marginais, ciclovias, entre outros. As
obras de implantacao do Tecpar sao outra con-
quista que pleiteamos, porque vai permitir rece-
ber industrias de insumos da saude.
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José Carlos Barbieri

Presidente da Associagao Comercial
e Empresarial de Maringa (Acim)

Queremos implantar uma Junta
de Conciliagao e Arbitragem,
ampliar o escritério de projetos
e melhorar a experiéncia dos
associados

Para esta nova gestao, queremos implantar
uma Junta de Conciliacao e Arbitragem, am-
pliar o escritdrio de projetos e melhorar a ex-
periéncia dos associados. Alias, o escritorio de
projetos vai ao encontro do que estamos abor-
dando na reportagem de capa desta edicao:
a importancia do plangjamento para as em-
presas. Isto permite mais assertividade em in-
vestimentos, aumento da competitividade e
o direcionamento de estratégias, cruciais para
qualquer negdcio.

Desejo a todos um excelente ano, sucesso Nos
Negocios e NOos projetos pessoais, € espero en-
contrar Nnossos associados na cerimonia oficial
de posse, em abril.




INFORME

Cooper Card inova mais uma vez com os
cartoes Cooper Bank em parceria com a Visa

Abusca por crédito € uma constante na
vida dos brasileiros, especialmente em
momentos de dificuldades, como as enfrenta-
das durante o atual cenario econdmico, onde
0s varejistas buscam uma forma de ampliar o
poder de compra dos seus clientes, a fim de
evitar o recuo das vendas.

A oferta de crédito pelo varejista se consolida
cada vez mais como um diferencial competitivo,
oferecendo uma solucao atrativa para os dois la-
dos na relacdo comercial. E neste cenério que a
Cooper Card se destaca como aliada do varejo
Nna emissao de cartdes com marca propria, ala-
vancando as vendas e promovendo a inclusao
financeira dos consumidores.

Segundo pesquisa realizada pela NielsenlQ,
divulgada pela ABRAS (Associacao Brasileira
de Supermercados), lares que utilizam cartdo
de supermercados ou atacados gastam 20%
mais do que os que usam outra forma de pa-
gamento. O estudo indica ainda que 38,7% dos
consumidores costumam parcelar as compras
no cartao deloja, o que gera fidelidade e impul-
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Jeane Nogaroli, CEO da Cooper Card

-siona a recorréncia de gastos.

Atenta a essa necessidade, a Cooper Card que
ha mais de 22 anos emite cartdes com a marca
propria dos lojistas, lancou em 2024 o cartdo Coo-
per Bank, um cartdo multiplo (crédito e débito)
com bandeira Visa, aceito em mais de 130 milhdes
de estabelecimentos em mais de 200 paises no
mundo, com as vantagens do programa Vai de
Visa, e que possui ainda uma conta digital para
gerenciar suas financas, fazer Pix, contratar diver-
sas opcoes de seguros e acessar o cartao virtual.
Pratico e seguro, o Cooper Bank também funcio-
Na por aproximagao (contactless).

Além de solicitar o cartao pelo APP, os clientes
também podem aderir ao cartdo nas proprias lo-
jas, ter acesso ao cartdo virtual e realizar a primei-
ra compra imediatamente apos a aprovacao do
limite, que acontece em pPoOUCOS MINULOS.

Ter um cartao de marca propria aumenta a vi-
sibilidade do negdcio, promove o fortalecimento
da marca e a fidelizacao do cliente, permitindo
ao lojista criar ofertas e parcelamentos exclusivos,
com inadimpléncia zero.



De acordo com Wagner Batista, diretor do Bom Dia Pa-
raiso, com 22 lojas supermercadistas e atacadistas em
Maringa, Sarandi, Jandaia, Floresta, Mandaguacu e Sao
Jodo do Ivai, a parceria é positiva. “O cartao Bom Dia Parai-
so Visa, operado pela Cooper Card, fideliza os clientes, ofe-
recendo uma experiéncia financeira completa, ja que eles
podem pagar com o cartao de crédito, débito ou Pix e fazer
outros tipos de movimentacoes financeiras”. Batista tam-
bém reforca que como a marca do Bom Dia Paraiso esta
personalizada no cartao, isto traz divulgacao espontanea
a empresa, ja gue os clientes utilizam o cartao para com-

pras em outros estabelecimentos comerciais.

E nao para por ai

A novidade mais recente é o Cooper Bank Corporate, um cartdo de cré-
dito internacional com bandeira Visa, exclusivo para empresas. O cartao
amplia o poder de compra e facilita a gestao financeira das empre-
sas. O aplicativo também é muito intuitivo, proporcionando pratici-

dade e controle na gestdo, bloqueio e desblogueio, notificacdes em
tempo real, entre outras funcionalidades.

E uma solucdo financeira completa para empresas que buscam eficiéncia e
controle em suas operacoes. Este cartao permite saques na moeda local ao redor do mundo.
Oferece personalizagdo com definicao de limites individuais para cada portador e diversas co-
berturas exclusivas da Visa, incluindo seguros e assisténcias de viagem internacional sem custos
extras, facilidades em aeroportos, seguro para veiculos de locadoras, entre outros beneficios.

Para a CEQ, Jeane Nogaroli, a Cooper Card cada vez mais se firma como uma parceira do em-
presario, apoiando o seu crescimento e a gestdo do negdcio. “Somos uma empresa regional
com profunda identidade com nossos clientes, atendendo as demandas de meios de paga-
mento. Somos parceiros estratégicos com foco em aumentar a eficiéncia financeira, a fideli-
zacdo e as vendas. E agora com a parceria com a Visa, derrubamos as fronteiras territoriais e
ampliamos nossa operacao para todo o Brasil”, afirma.

SOBRE A COOPER CARD

A Cooper Card é uma empresa com sede em Maringa e 22 anos de
mercado especializada em meios de pagamento. Além dos novos E
cartdes Cooper Bank e Corporate, oferece cartdes de crédito com a n

bandeira Cooper Card, cartdes de beneficios, como premiacao, ajuda
de custo, adiantamento salarial, Multibeneficios, gift. Além dos seus
produtos, tambem oferece os cartoes alimentagao e restaurante em
parceria com a Ticket®, entre outros servicos.

Para saber mais sobre os produtos Cooper Card, acesse o QR Code ao
lado e fale com a Cooper:
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Operacdes aos finais de semana
para poda e corte de arvores,
presenca da Guarda Municipal

na regiao central e alteragdes do
projeto do Eixo Monumental sao
acoes que o prefeito Silvio Barros
iniciou ou fara nos préximos quatro
anos, conforme conta em entrevista

REPORTAGEM DE CAPA

Depois de investir R$ 2 milhdes,
Amanda Rocha Faci e Sérgio Faci
concretizaram o Lava Thru, lava
a jato automatizado; abertura ou
ampliagcdao do negécio depende
do propdsito organizacional,
metas fracionadas e de acertar
momento e localizagao

MERCADO

Maisa dos Santos Bento e Patricia
Garcia Fernandes abriram o
Aurora Dorée Café e Bistro, no
Mercadao Fratello, e ja pensam em
expandir por meio de franquias;
na gastronomia, empreendedores
investem em novidades,
acolhimento, experiéncia e
espacgos instagramaveis

NEGOCIOS

Clube FSP, das Farmacias

Sao Paulo, conta com 200 mil
clientes cadastrados e garante
descontos em compras, com
excecao de medicamentos, diz a
gerente Naiara Facco; programa
de cashback é estratégia das
empresas para retengao de
clientes e incentivo as compras
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CAPITAL DE GIRO

INVESTIMENTOS NO HU

O secretario de Saude do Parang, Beto Preto,
assinou a ordem de servico para a retomada
das obras do Bloco Industrial do Hospital Uni-
versitario (HU), ligado a Universidade Estadual
de Maringa (UEM). O presidente da Acim, José
Carlos Barbieri, e autoridades como o reitor
Leandro Vanalli, participaram da cerimbnia
em 17 de janeiro.

A obra estava parada desde 2011 e a retoma-
da vai permitir ampliar a cobertura de servi-
cos de apoio. O bloco de mais de 3 mil metros
guadrados vai contar com cozinha, lavanderia,
engenharia clinica e Central de Abastecimen-
to Farmacéutico. O investimento serd de R$ 19
milhdes e a execucdo deve levar 15 meses. Os

_FOTO/UEM
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projetos de execucao foram feitos pela Asso-
ciacao Amigos do HU e Itaipu Binacional.

A reitoria da UEM trabalha para retomar e am-
pliar obras do HU, como o aumento do Cen-
tro Cirdrgico de 5 para 11 salas; a conclusdo da
Central de Residuos de Servicos da Saude; e

o Centro de Reabilitagdao Fisica e Mental, em
parceria com o governo do Parana.

SICOOB INAUGURA ESPACO NA ACIM COM BENEFICIOS

O Sicoob Metropolitano inaugurou, em 20 de dezembro, o ponto de atendimento no Espaco do
Empreendedor Acim, trazendo vantagens para os associados.

Empreendedores que fazem parte da Associacdo Comercial podem contar com condicdes diferen-
ciadas, como taxas e caréncia na contratacao de crédito para capital de giro. Alem disso, todos os
novos contratos garantem seis meses de isencdo na Sipag, a maqguininha de cartdo do Sicoob, com
possibilidade de isentar até quatro equipamentos conforme o faturamento.

Para qguem ainda ndo é cooperado, a abertura de conta e o capital social custam apenas R$ 100,
com isencao do pacote de tarifas por trés meses para contas pessoa juridica. Para mais informa-

coes, entre em contato pelo nUmero (44) 99932-0402.
__FOTO/IVAN AMORIN




COMPAGAS CONTEMPLA MARINGA

Até 2029 a Compagas, responsavel pela distribuicdo de gas no Parana, deverd investir R$ 505 milhoes
para expandir a rede; hoje sdo 58,7 mil clientes e 900 quildbmetros de gasodutos. Com os investimentos,
a previsao é aumentar para 65 mil clientes e expandir a rede em mais de 460 quilémetros, atendendo
cidades como Maringa e Londrina. As obras ja comecam neste trimestre. A empresa também preten-
de inserir o biometano na oferta de produtos, aproveitando a producao a partir da suinocultura.

APORTE DE EMPRESARIOS LOCAIS

Com atuacao em 18 estados e depois de possibilitar mais de 18 mil entrevistas, que geraram 1,7 mil
contratacdes de estudantes, a startup Vehlor, agéncia digital de estagios, recebeu aporte finan-
ceiro de empresarios locais, por meio do fundo Maringa Capital. Foi a primeira vez que todos os 13
membros do fundo decidiram investir numa mesma iniciativa. Com trés anos de funcionamento,
a Vehlor desenvolveu a plataforma digital vehlor.com em que os candidatos tém acesso a informa-
coes detalhadas sobre as oportunidades, como atividades desempenhadas, horario de trabalho,
beneficios e valor da bolsa. A startup atende mais de 400 empresas e tem convénio com mais de
trés mil universidades.

INCENTIVO AS EXPORTAGOES

A prefeitura de Maringa anunciou a criacao de uma Zona de Processamento de Exportacao (ZPE),
gue agora precisa da aprovagao do Ministério do Desenvolvimento, Industria, Comércio e Servicos
(MDIC). O objetivo € promover uma area de livre comeércio que garantira isencao de impostos para
producdo destinada majoritariamente a exportacao, atraindo investimentos privados. O andncio
foi na Acim em 23 de janeiro com a presenca do presidente José Carlos Barbieri; prefeito Silvio
Barros; do secretario de Industria, Comércio e Servicos do Parana, Ricardo Barros; vereadores; se-
cretarios municipais e representantes de entidades.

Barros também assinou o decreto de desapropriagdao de areas proximas ao Aeroporto Regional de
Maringa, onde funcionara a ZPE, para que os proprietarios interessados possam vender o terreno
a prefeitura. A instalacao da ZPE ¢ favorecida pelo alto numero de instituicdes de ensino instala-
das na cidade e pelo aeroporto ter administracao municipal.

A prefeitura também anunciou a intencao de instalagdo da RT-One, que atua em paises como
Estados Unidos, México e Suica. A empresa planeja instalar o primeiro data center com Inteligén-
cia Artificial (IA) da América Latina com investimentos de R$ 6 bilhdes. Como a tecnologia com 1A
exige até sete vezes mais consumo de energia do que sistemas convencionais, isso exigira inves-
timentos na capacidade de geracao de energia de Maringa.

_FOTO/IVAN AMORIN
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“Nao tenho apego a ideias e projetos. Tenho
apego em fazer o melhor para a cidade”

“E uma emocio tdo grande quanto, porém diferente ainda que a sala, a mesa e a cadeira
sejam as mesmas, inclusive a cadeira € a mesma que meu pai usou quando foi prefeito”. Assim
descreve Silvio Barros (PP) sobre o sentimento de retornar a prefeitura de Maringa apos 12
anos. Ele foi prefeito em duas gestdes, de 2005 a 2012, e assumiu o terceiro mandato em 1° de
janeiro de 2025 apods ser eleito em primeiro turno com mais de 65% dos votos validos.

“*Quando assumi a prefeitura pela primeira vez era outra realidade. Nao existia Instagram,
X ou YouTube. O que me preocupa nao é o que mudou, e sim como serd o mundo daquii
guatro anos. Nao podemos preparar Maringa para o futuro tratando os problemas do jeito
que sempre foram tratados. Nossa gestao precisa ser nova, pioneira e inovadora”, diz.

Em entrevista em seu gabinete, Barros destacou as prioridades do inicio da gestao, falou
sobre projetos, orcamento e exaltou a importancia do diadlogo e da colaboracao entre poderes

publico e privado:

O aumento da populagiao em situacao de

rua elevou o sentimento de inseguranc¢a, em
especial entre os empresarios da regido central.
Como pretende garantir mais seguranca?
Colocamos o 6nibus da Guarda Municipal 13,
gue faz monitoramento e reconhecimento fa-
cial utilizando as cameras 360 graus. Isto ja é
um inibidor, mas o importante é fazer a revi-
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talizagao prevista no Eixo Monumental. S6 que
0 projeto precisa ser rediscutido com a partici-
pacdo dos empresarios. A gestao passada fez a
licitagcao, mas ao analisar o edital, nossa equipe
sugeriu a suspensao para propor alteracdes no
projeto. O projeto arquitetdnico, por sua vez,
€ por concurso e para altera-lo, precisa da au-
torizagao do autor. Este processo deve atrasar



o investimento e a intervengdo, porém estou
convicto de que vale a pena atrasar um pouco
e fazer algo mais adequado ao espaco.

A ideia é abrir um didlogo com a classe
empresarial?

O projeto atual transforma o estacionamento
no entorno da praga numa area de esporte.
Nao ter onde estacionar complica o comér-
cio. Portanto, os empresarios tém o direito de
opinar sobre algo que vai influenciar direta-
mente o negdcio deles. O que comegou sera
concluido. H& compromisso da empresa de
entregar as obras no entorno da Catedral este
més e outras duas etapas estdao com previsao
de entrega até maio. Na praca da prefeitura vai
demorar um pouco mais porgue estamos rea-
valiando essas obras.

Como frear o crescimento da populagdo em
situacao de rua?

A Secretaria de Segurancga fara operagdes nas
regides onde estas pessoas estao concentra-
das. Serd uma abordagem simples para pedir
a documentagao e termos nogao de quem
sdo e o histérico delas. Quem nao tiver docu-
mento, vai direto para a 92 SDP (Subdivisao
Policial) fazer a documentag¢ao. Com relagao
as operagdes, muitos vao fugir da possibili-
dade de serem abordados. Assim faremos a
separacao de quem esta na rua por motivos
circunstanciais e quer sair desta vida, e quem
esta na rua porque entende que ali € onde
vai obter o resultado da sua manutencao. Es-
tas Ultimas sao as pessoas que representam
mais risco a sociedade. Nao queremos insti-
tuir um processo rigido, mas nao ficaremos
OMissos.

Foi autorizado em janeiro o uso de armas de
choque pelos agentes de transito. Esta medida
melhora a seguran¢a?

Qualquer tipo de armamento sé serd usado
guando necessario. Se é necessario, depende
do comportamento do outro, nao do nosso.
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Descentralizagdo e informatizacdo da gestao
publica foram apontadas pelo senhor como
essenciais ao desenvolvimento da cidade.
Como tornar uma realidade?

Primeiro, trabalharemos o governo digital, ou
seja, a prestagcdo de servicos publicos a popu-
lacdo de forma digital sete dias por semana, 24
horas. Nos Ultimos dias a praca de atendimento
tem estado lotada e as pessoas tém esperado
em média 1h30 para serem atendidas. E a maio-
ria dos servicos esta disponivel no celular. A ideia
Nnao é que o cidadao esteja de um lado do guiché
e o funcionario do outro. O funcionario estara ao
lado, ensinando e depois que o cidadao fizer
duas ou trés vezes, sabera fazer sozinho. Muitos
servicos podem ser oferecidos de maneira di-
gital de forma eficiente, barata e rapida. Nosso
objetivo € aumentar a carta de servicos digitais.

Qual o maior desafio da satide e como
melhorar o atendimento a populagao?

O mais desafiador é reestruturar o atendimen-
to. Inicialmente, estamos fazendo diagndstico
de como atender melhor usando a estrutura e
0 que precisa de intervengao. Também vamos
contatar todos que estdo na espera por um
procedimento médico para definir o grau de
prioridade. As vezes é um procedimento rela-
tivamente simples que com o tempo se torna
complexo e, consequentemente, gera prejuizos
maiores para nos e para o paciente. Definidas
as prioridades, vamos organizar mutirdes e fa-
zer as contratacgdes para atender essas pessoas.
Ha ainda medidas que dizem respeito ao uso de
tecnologias. Estamos fazendo um mapeamen-
to para escolher as mais interessantes e moder-
nas para atender a populagdao. Também vamos
implantar o programa Saudde na Escola, come-
cando pela vacinagao. Ha criangas com baixo
desempenho porque ndo enxergam direito. O
diagnodstico de problemas de visao e audigao
tem que ser feito na escola. Ja temos parceiros
para implementar o programa e resolvermos
dois problemas: a crianca sai da fila na saude e
o desempenho escolar melhora.
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Outra fila que aguarda solucao é a de corte

e poda de arvores. Como solucionar a
arborizacao?

Estamos fazendo operacdes aos fins de sema-
na. A equipe resolve o problema da rua inteira. E
por que fazer isso aos domingos? As vezes, para
retirar uma arvore grande € preciso o caminhao
com guincho, que trava o transito. Agora este
assunto tem outros desdobramentos e por isso
estamos trabalhando na criacdo de um comité.
Vamos propor ao Codem a criagao de uma Ca-
mara Tematica de Arborizagdo.

O elo entre o poder plblico e a sociedade civil
deve ser fortalecido na gestao?

Queremos propor ao Codem a criagao de duas
camaras técnicas. Elas nao precisam ser perma-
nentes, porque, uma vez definida a estratégia
entre sociedade e prefeitura, criaremos politicas
publicas. A primeira tematica é a arborizacao,
porgue ha varios atores importantes neste pro-
cesso, como prefeitura e Copel. O plano diretor
de gerenciamento de arborizagao urbana e ins-
tituicdes académicas também podem ajudar na
definicao de agdes. A outra é sobre Autismo, e
varias secretarias tém responsabilidade, assim
como instituicoes e planos de saude. Precisamos
juntar este pessoal para discutir e encontrar um
caminho bom para todos, principalmente para
as familias.

A Maringa Encantada, campanha que
movimenta o comércio da cidade no final de
ano, sera mantida?

A iniciativa de fazer do Natal um momento de
atracdo de pessoas da regido para Maringa e de
alavancagem do comércio local comegou na mi-
nha gestao. Era o Natal Inga que comegou numa
parceria com a Associagcao Comercial que, a épo-
ca, cuidava da iluminacao das arvores. Na gestao
seguinte, o prefeito Carlos Pupin deu upgrade
na campanha e a prefeitura assumiu a decora-
¢ao da cidade. Depois o prefeito Ulisses Maia am-
pliou a campanha e de fato produziu resultado
para o comércio. Esta iniciativa para fomentar a
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movimentacao no fim de ano continuara com
novidades, s6 Nao sei se com o nome Maringd
Encantada.

Como o senhor avalia o orcamento deixado
pela gestao passada?

O or¢camento de 2025 prevé o mesmo valor de
custeio até outubro de 2024. E ébvio que vamos
gastar mais. Nao tem como o custeio da prefei-
tura este ano ser mais baixo do que foi no ano
passado. Entdo vai faltar dinheiro. Da mesma
forma, para alguns precatérios que terao que
ser pagos no final do ano, o valor colocado no
orcamento nao inclui os juros, mas o precatério
precisa ser pago com o valor atualizado, logo vai
faltar dinheiro para isto também. Isso drena a
capacidade de investimento. Teremos que cor-
rer atrds de recursos para cobrir o custeio, fazer
investimentos e atender as demandas da popu-
lacdo. Sabiamos disso, mas ndo tinhamos como
alterar o orcamento. Vamos lidar com isso do jei-
to que pudermos e fazer um esforco para buscar
fontes de receita.

Também conta com recursos federais e
estaduais para Maringa?

Em conversa com o governador no inicio da ges-
tdo, ele reafirmou que para bons projetos nao vai
faltar recurso. O presidente Lula tem dito o mes-
mo. Inclusive a Itaipu estd distribuindo bilhdes
no Brasil e o diretor € de Maringa. Nao temos que
ficar preocupados com o governador ou o presi-
dente. Temos que estar preocupados em fazer
bons projetos. Desta forma os recursos virdo.

Somando os vereadores do PP e partidos
aliados, o senhor tem maioria na Camara. Como
deve ser a relagiao com o Legislativo?
Pretendemos encaminhar para a Camara proje-
tos estruturados passiveis de defesa e argumen-
tagao. Se houver embates, que venga o melhor
argumento. Se houver uma proposta melhor do
gue a minha, nao tenho problema de mudar de
ideia. Nao tenho apego a ideias e projetos. Tenho
apego em fazer o melhor para a cidade.
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Metas do ano: abrir as
portas, crescer e inovar

Depois de temporadas de estudo e
aprendizado, Ronan Zanesco abriu a Pallazo by
B Ronan Watchmaker

A paixao por relogios é antiga. Com ape-
nas oito anos, Ronan Zanesco brincava de
ser relojeiro e tinha o irmao como “clien-
te". Quando a familia ganhou um relojeiro
como Vvizinho, isto inspirou ainda mais o
garoto. “Falei para minha mae que estu-
daria, mas que trabalharia com relogios”.

Depois de concluir o ensino médio, Ronan
até prestou vestibular, mas como a aprova-
Ccao nao veio, arrumou as malas e cruzou
0 oceano em busca do sonho de infancia.
Durante os cinco anos em gque morou em
Londres, na Inglaterra, trabalhou na Cartier
e na Rolex, duas marcas de reldgios de luxo
reconhecidas e desejadas.

De volta ao Brasil, abriu a Ronan Relojoei-
ro, especializada em assisténcia técnica,

14

Mmanutencao, reparos e ajustes de relogios.
Nao demorou para gue o local se tornasse
referéncia para colecionadores e para qguem
despende cuidado especial com as pecas
do dia a dia.

O prestigio é fruto de investimento e dedi-
cacao que se renovam anualmente. No pri-
meiro semestre de 2024, o relojeiro passou
mMais uma temporada em Londres se aper-
feicoando. “O ano passado foi um periodo
de superacao e crescimento, em que inves-
ti em conhecimento técnico e tecnoldgico.
Esse esforco permitiu expandir e aprimorar
o0 atendimento aos clientes”, diz

A experiéncia abriu caminho para a Pal-
lazo by Ronan Watchmaker, loja que sera
inaugurada este més no Le Monde - Cen-



Antes de tirar a empresa ou expansdo do
papel, empresarios fazem planejamento

minucioso e investem em diferenciais
ou inovagdo; para consultor, é preciso
avaliar momento, modelo e localizagéo

tro Empresarial de Maringa para expandir
e fortalecer o posicionamento da marca no
nicho de reldgios suicos.

“Eu e meu socio, Diego, decidimos criar
uma nova versao da loja, que integra a re-
venda de relogios de alto padrao e servicos
de manutengao para oferecer uma expe-
riéncia completa e sofisticada”, explica.

O endereco foi escolhido pensando no
perfil do publico-alvo e passou por reforma,
0 gue resultou em um ambiente inspirado
na arquitetura europeia. “Nosso objetivo é
criar um ambiente que proporciona con-
forto e experiéncia. Por isso priorizamos a
sofisticacao, que reflete a elegancia e a ex-
clusividade dos reldgios suicos, sem deixar
de lado a seguranca e a praticidade do es-
tacionamento”.

Além de arquiteto, os sdcios contrataram
um designer para garantir a identidade
visual para a nova marca. No total, o inves-
timento foi de R$ 180 mil, e a previsdo de
retorno é de 12 meses. “Costumo planejar o
proximo ano estabelecendo objetivos cla-
ros. Neste ano as metas incluem expandir
0 alcance da marca, diversificar o publico e
consolidar o conceito da loja. Pretendo in-
vestir em capacitacoes nas areas de relojoa-
ria e gestao de negocios”.

CANTINHO MINEIRO

Aos poucos o imovel localizado na avenida
Parana, 465, vai se transformando para tra-
zer a cidade o aconchego da roga. O estilo
rdstico prevalece no ambiente onde funcio-
nara o Empodrio Coisas de Minas, franquia
mineira que chega a Maringa trazida pela
também mineira Luciana Scalon e o mari-
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Inspirada na saudade da terra natal, ainda neste
trimestre Luciana Scalon vai inaugurar a franquia do
Empério Coisas de Minas

do, Fabiano Talamini.

Morando em Maringa desde 2020, o casal
comecou a idealizar a abertura de um em-
porio hd um ano para amenizar a saudade
da terra natal. Inicialmente, a ideia do casal
era estruturar o proprio negoécio, mas de-
pois de estudar o mercado, a opc¢ao da fran-
quia se mostrou mais viavel. “Para comecar
do zero teriamos que dedicar tempo para
estruturar o plano de negdcios, negociar
com fornecedores, criar cardapios, logistica
e plano de marketing. Na franquia, o know
how é repassado aos franqueados de forma
estruturada, com suporte para formatacao
do negdcio”, explica Luciana, que é proprie-
taria da Feci Assessoria em RH.

Ja a escolha pela franquia foi mais facil.
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Prevaleceu a estreita afinidade de historia
e ideais com as do casal idealizador do Em-
porio Coisas de Minas. “Os proprietarios ini-
ciaram o negodcio proprio em Sao Paulo no
formato que eu idealizava, ou seja, por meio
de uma loja no estilo empdrio. Meu objetivo
era trazer para Maringd as comidas delicio-
sas da regiao do Triangulo Mineiro, em es-
pecial de Uberaba, onde nasci”, conta.

Prestes a realizar o sonho, Luciana planeja
para marco a inauguracao do espaco que
contara com cafeteria tematica. Para ficar
com a ‘cara de vd', o imdvel estd em refor-
ma. “Havera também um espaco intimista
e reservado para pequenos eventos, treina-
mentos ou reuniodes, além de espaco kids e
cantinho para musica ao vivo”, detalha.

O investimento gira em torno de R$ 500
mil e a expectativa de retorno é de 24 me-
ses. Mesmo esbanjando confianca, a em-
preendedora sabe do desafio que tem pela
frente, principalmente nos dois primei-
ros anos. Para superar a barreira, crucial a
qualguer negodcio, ela aposta no suporte
da franqueadora. “Esta parceria permite
conhecer antecipadamente os desafios e
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Depois de detectar uma necessidade, Amanda
Rocha Faci e Sérgio Faci abriram o Lava Thru em
Maringa, lava a jato automatizado

identificar alternativas viaveis. Além dis-
so, Nnosso trabalho diferenciado de gestao,
acompanhamento da operacao e execucao
das estratégias planejadas nos fortalecera
para este periodo”.

Tao logo o faturamento almejado seja al-
cancado, Luciana nao descarta a expansao
do negdcio para a regido. “No Parana esta é
a primeira loja da franquia e temos expecta-
tivas positivas de crescimento”, conclui.

NEGOCIO INOVADOR

Quem também comecou 2025 otimista € a
empresaria Amanda Rocha Faci. Com o ma-
rido e socio Sérgio Faci, ela idealizou o Lava
Thru em Maringag, o primeiro lava a jato au-
tomatizado da regiao.

O modelo de negdcio foi desenvolvido
pelo casal. Foram dois anos de estudos, pla-
nejamento e desenvolvimento até ainaugu-
racao em novembro passado. La é possivel
lavar, secar e encerar o carro em apenas
trés minutos. A ideia de oferecer praticidade
surgiu de uma necessidade propria. “Hoje
quase tudo pode ser feito por aplicativo. Pe-
dimos comida por aplicativo, os supermer-



cados tém caixa de autoatendimento e ha
lavanderias automatizadas, mas O servico
de limpeza segue o modelo tradicional de
deixar o carro por algumas horas para lavar.
Isto era uma dificuldade que sentiamos por
causa das nossas agendas. Foi al que pen-
samos em desenvolver um negocio de lava-
gem automatizada”, conta Amanda.

A inspiracao veio dos Estados Unidos e
da Europa, onde a cultura do autoatendi-
mento — ou self-service, em inglés — é forte.
Ja a maquina foi importada da China apds
trocas de e-mails e consultas com diversos
fornecedores. “Num primeiro momento
precisavamos entender o funcionamento
da maquina e escolhermos as funcdes”, ex-
plica a empresaria.

O equipamento foi adquirido em dezem-
bro de 2023 e chegou ao Brasil em agosto
de 2024. O processo de montagem e ajus-
tes levou alguns meses. “Tivemos percalcos,
Mas conseguimos resolver. E mesmo agora,
ja em funcionamento, continuamos ava-
liando a possibilidade de adaptacao e im-
plantacao de funcdes”.

O Lava Thru esta localizado na avenida Co-
lombo: o antigo imadvel foi demolido e deu
lugar a um prédio equipado com sistemas
de reciclagem e filtragem da agua, além de
area para a aspiracao de veiculo.

O casal investiu cerca de R$ 2 milhdes e
estima retorno entre 24 e 36 meses. Ha pla-
nos individuais e de assinatura para todos
0s bolsos, que variam de acordo com o ser-
vico contratado. “E um negdcio desafiador
porgue nao havia referéncias no mercado
brasileiro. E ndo da para copiar um modelo
sem adaptar a nossa realidade porque ha as
guestdes comportamental e cultural, as re-
gras trabalhistas locais e o custo do negoécio
por conta dos insumos. Tivemos que estudar
mMuito e antes da inauguracao elaboramos
um mMmanual do modelo de negdcio que fa-
cilita e garante a rentabilidade da operacao”.

O manual, alids, abre caminho para o
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proximo passo almejado pelo casal: trans-
formar o Lavra Thru em franquia. A ideia é
iniciar o processo de franchising no segun-
do semestre.

Amanda, que é franqueada de outra mar-
ca, conhece e exalta os beneficios do mode-
lo que oferece suporte continuo e processos
definidos. “Ja apareceram pessoas interes-
sadas em se tornar franqueadas. Isso reafir-
ma o potencial do negdcio”, finaliza.

LOJA EM PORTO RICO

Embora em funcionamento desde dezem-
bro passado, a primeira loja propria da Re-
vest em Porto Rico, cidade do noroeste do
Parana, sera oficialmente inaugurada no
primeiro semestre de 2025. Até |13, a obra do
prédio de 750 metros quadrados, erguido
em um terreno localizado na rua Rio Javali,
deve estar concluida.

“Tinhamos presenca importante em Porto
Rico por meio de parceiros e, nos Ultimos trés
anos, também por meio do nosso showroom.
Entretanto entendemos que chegou a hora
de ter uma loja propria na cidade. Alugamos
UM espaco e abrimos as portas enquanto
CONStruiMmos © NOsso proprio espaco’, explica
o diretor comercial, Algacir Scoquii.

A Revest chega a cidade localizada as
margens do Rio Parana em um momento
de valorizacao do mercado imobiliario, im-
pulsionada pelo apelo turistico das prainhas
de agua doce. “"O setor de construcao civil
esta aquecido, e ndo apenas em Porto Rico,
mas em toda a regido. As expectativas sao
realmente boas”, afirma o diretor.

A loja de Porto Rico é a quarta da Revest,
sendo que as outras trés ficam em Marin-
gd, Sarandi e Paranavai. A marca conta ain-
da com duas boutiques. A ideia é expandir
esta presenca, mas a abertura de lojas € um
projeto para 2026. Antes, estdo previstos in-
vestimentos na matriz e no Atelier Portinari.

“Em 2025, vamos revitalizar e modernizar
a fachada da matriz. Sera um investimen-
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Algacir Scoqui, da Revest, que inaugurou loja em Porto
Rico num imével alugado enquanto constréi o espaco
proprio

=)

to alto. Também faremos uma reforma no
Atelier, que fica na avenida Gastao Vidigal.
Estes dois projetos estdo programados para
este ano”, adianta.

Além das obras, o planejamento do ano
inclui as tradicionais participacdes em fei-
ras do setor de materiais de acabamentos,
a oferta das novidades de mercado e as tro-
cas dos showroons.

Ha 28 anos no mercado, um dos pilares da
Revest para fidelizacao, segundo o diretor,
é justamente o amplo estoque e a rapida
oferta das novidades do mercado. A agili-
dade é possivel por conta do planejamento
anual, tanto financeiro como de expansao
e modernizacao da marca. “"Mesmo em ce-
narios econdmicos de incertezas, como o
atual, é preciso fazer previsdes e prospectar
negdcio. E s6 assim que é possivel crescer e
concretizar sonhos”, conclui Scoqui.

METAS E PLANOS DEFINIDOS

O processo de empreender um negocio,
exige um plano de acdes alinhado as metas
e objetivos definidos. “Ndo ter uma meta é
COMoO Sair para uma viagem sem destino.
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Neste cenario € normal haver perda de foco,
produtividade e até consequéncias mais
graves como a perda do proposito organiza-
cional, o que afetara diretamente a cultura
e conseguentemente a salde da empresa’,
alerta o consultor Humberto Oliveira, espe-
cialista em Resultados e Alta Performance.

Embora muitos se dediguem a esta tare-
fa anualmente, principalmente no final de
cada ano vislumbrando o ano seguinte, Oli-
veira recomenda estabelecer metas trimes-
trais e diz gue o melhor momento para criar
uma meta é imediatamente apos a concre-
tizacao da anterior.

“Nao que seja errado estabelecer metas
anuais, porém fraciona-las € uma estratégia
eficaz no que diz respeito a melhora de foco
e constancia, pois além de trazer o senso de
direcao a tona, ativa Nnosso sistema dopami-
nérgico por meio das sensacodes de realiza-
cao/recompensa dentro de um prazo mais
curto”, ensina o consultor.

FALTA DE PLANEJAMENTO
Segundo Oliveira, a maioria dos empreen-
dedores ja entendeu a importancia de criar



e estabelecer metas para o negocio, mas
ainda falha na hora de elabora-las. Muitas
empresas, por exemplo, embarcam na jor-
nada de expansao sem um plano estratégi-
co. Essa falta de planejamento pode resultar
em gastos desnecessarios e entrada em
mercados nao lucrativos.

‘O que vejo sao trés erros basicos come-
tidos por varios empreendedores e em-
presarios, em especial quando se trata de
abertura defiliais ou até de franchisning. Eu
ochamo de ‘erro MML: momento, modelo e
localizacao”, cita Oliveira.

Em relacdao ao momento, ele explica que
antes de abrir uma filial é preciso corrigir
0s erros das unidades abertas. Quanto ao
modelo, ha empresas que superestimam
suas capacidades e subestimam os custos
ao entrar em novos mercados. O resulta-
do é muitas vezes um acumulo de dividas
crescentes e problemas operacionais. “E
possivel administrar as financas de uma pe-
guena casa com caderno e caneta. Porém o
mesmo modelo se torna impraticavel quan-
do se tenta administrar uma S/A com 1,5 mil
funcionarios. Quem deseja crescer, precisa
ter a consciéncia de que o proximo nivel tra-
ra Nnovas exigéncias, NOVos Processos, NOVOSs
modelos e adaptacdes”.

Por fim, a localizacdo vai além da escolha
de um ponto, passa por pesquisa detalha-
da sobre a cultura do local. “Por mais con-
solidada que uma marca de sopa possa ser,
abrir uma unidade no Rio de Janeiro pode
significar faléncia visto que, ainda que mui-
tos cariocas apreciem sopa, 0 consumo é
em meédia uma vez aoc ano, enguanto no
Sul onde a empresa tem a sede instalada, o
consumo salta para incriveis 15 a 20 vezes ao
ano”, exemplifica.

MENSURACAO

Para evitar tropecos, € fundamental trans-
formar objetivos em algo especifico e
mensuravel. Ndo menos importante é es-
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“Nao que seja errado estabelecer metas anuais, porém
fraciona-las é uma estratégia eficaz no que diz respeito
a melhora de foco e constancia”, diz o consultor
Humberto Oliveira

tabelecer prazos para a concretizacao da
meta e avaliar os recursos e acdes para o
cumprimento.

“Toda meta/objetivo surge primeiro na
mente e No coracao de alguém, e limitar-
-se a fatores externos neste momento é
um desperdicio de oportunidades e recur-
sos. Para se criar uma boa meta € neces-
sario o entendimento da féormula: M=V/TxR,
ou seja, meta € igual a visao, dividida pelo
tempo e multiplicada pelos recursos ne-
cessarios”, pontua.

Outra dica valiosa do consultor € recorrer a
ajuda de profissionais, algo que pode encur-
tar o trajeto. “Os maiores lideres mundiais
tém e sempre tiveram mentores e consul-
tores a volta. Nao entendo a necessidade de
alguns de sofrer tanto a sdés quando, com
ajuda certa, poderiam conquistar em me-
ses resultados que levariam anos”, conclui.
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Conexao e uniao fazem nucleos
potencializarem negocios

Em encontros quinzenais, empresarios transforrmam desafios em oportunidades,
construindo comunidades fortes para acelerar os negocios

Os nucleos de Gestdo Estratégica, Comercial
e Consultoria Empresarial do programa Em-
preender, da Acim, sdo exemplos de como a
conexao e o trabalho em conjunto sao pila-
res para transformar negoécios, colocando-os
na ‘esteira’ da sustentabilidade. Ao promo-
ver associativismo, troca de experiéncias,
geracao de conhecimentos, resolucdao de
dores e fortalecimento, estes empresarios,
agrupados em nucleo, impactam positiva-
mente seus Negdocios.

Um exemplo é o Nucleo de Gestdo Estra-
tégica, em funcionamento desde 2019 com a
participacao de 17 empresas de diversos seg-
mentos, como restaurantes, engenharia e
servicos, com o objetivo de fortalecer praticas
de gestdo. “Cada empresa traz sua relevancia
e experiéncia, permitindo uma troca rica de
conhecimentos. No nlcleo conheci metodo-
logias de gestdo e comecei a aplicar o que fa-
Zia sentido para o meu negdcio”, conta Jean
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“No nucleo
conheci
metodologias de
gestao e comecei
a aplicar o que
fazia sentido para
0 meu negocio”,
conta Jean Paulo
Mattos, da
Agrocred Andlise
de Crédito e
Cobranca

Paulo Mattos, da Agrocred Andlise de Crédito
e Cobranca, e coordenador do grupo.

O ndcleo alcangou importantes resulta-
dos em 2024, como o aumento do ndmero
de membros e a maior assiduidade nas reu-
nides. Além disso, foram realizadas palestras
de temas como Marketing digital, Disparo de
propaganda em massa, Indicadores finan-
ceiros, Planejamento estratégico, Precifica-
cao e Utilizacdo de redes sociais.

Os encontros sdo cuidadosamente planeja-
dos: ja no inicio de cada ano ¢€ estabelecido
um calendario com temas-chave. As reunides
abordam desafios comuns. “No primeiro ano
gue entrei, trabalhamos com indicadores,
aprendendo a medir e melhorar processos”,
lembra.

Uma das iniciativas foi aprender sobre as
pesquisas NPS (Net Promoter Score). “Isto
permitiu entender a satisfagdo dos meus
clientes e buscar melhorias de forma direcio-



nada. Hoje tenho uma visdo holistica do meu
negocio”, explica.

O ndcleo também promove visitas técni-
cas, benchmarking e treinamentos. A cola-
boracdo entre os integrantes é constante,
com cada membro contribuindo com habi-
lidades e conhecimentos técnico e em ges-
tdo de pessoas. “E uma oportunidade Unica
de aprender com os acertos e erros de outros
empreendedores, isso acelera o crescimento
de qualquer negdcio”, pontua. O grupo tam-
bém esta trabalhando para desenvolver um
produto ou servico para ser aplicado tanto
internamente quanto no mercado.

Para Mattos, a gestao estratégica precisa
estar sempre no radar de todas as empre-
sas, com equipes comprometidas e treina-
das, métodos de valorizacao para manter
talentos e gestores que promovam autono-
mia e fazem feedback.

AUMENTO DO FATURAMENTO

A CEO da Nexa Consultoria e Treinamentos
Corporativos, Any Parreira, encontrou na ges-
tdo comercial uma forma de superar desa-
fios e compartilhar solugdes. “Na infancia eu
vendia salgados para ajudar em casa. Hoje,
a partir da minha maior dor no passado, as
vendas, ajudo empresas a estruturar areas
comerciais, ministro treinamentos e sou
mentora de vendas”, explica ela, que faz parte
do Nucleo de Gestdo Comercial.

E dentrodo nucleo o propdsito da Any e dos
outros 25 membros nao é diferente. Todos
tém dores similares e se uniram para obter
conhecimento, fazer networking e fortalecer
a comunidade de gestores comerciais, inclu-
sive utilizando os servicos dos colegas.

O ndcleo foi criado ha trés anos composto
por empresas de seguros, imobiliaria, constru-
toras, industrias, comércio e prestacdo de servi-
cos. Para Any, a troca de experiéncias é a base
do sucesso: “ora aprendemos, ora ensinamos”.

Além da gama de conceitos e abordagens
da area comercial, o ndcleo trabalha com trés
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Any Parreira, da Nexa Consultoria e Treinamentos
Corporativos: “no nucleo encontramos suporte, apoio e
uma comunidade que esta vivendo desafios similares”

pilares paraaumentar ofaturamento dasem-
presas. O primeiro € a comunicagao assertiva
para fortalecer o autoconhecimento e os re-
lacionamentos. Depois, 0 gerenciamento das
emocdes para melhorar a performance; e o
terceiro é o desenvolvimento de estratégias
de vendas para maximizar os resultados.

As reunides sdo pautadas em temas defini-
dos no inicio do ano, com participacdo ativa
dos membros. “Planejamos acdes, medimos
resultados e compartilhamos licbes. Rece-
bemos um especialista para falar sobre um
tema e podemos convidar um socio ou cola-
borador da nossa empresa para ter acesso ao
conteudo. Isto ajuda o empresario a colocar
0 Novo conhecimento em pratica na opera-
¢cao”, destaca.

Quando o assunto é gestao comercial exis-
tem desafios principais como a gestao de pes-
s0as, processos comerciais € ferramentas de
relacionamento com o cliente (CRM). Para Any,
O nUcleo @ uma rede de apoio. “Muitas vezes li-
derar € um caminho solitario, mas no nucleo
encontramos suporte, apoio € uma comuni-
dade que esta vivendo desafios comerciais




NEGOCIOS

similares. Isso torna o dia a dia dos gestores co-
merciais mais leve e inclinado a resultados”.
Para os empreendedores que estao enfren-
tando desafios na gestdo comercial, Any sa-
lienta que “pessoas precisam de pessoas. E se
ha quem superou situacdes que o0 empreen-
dedorainda nao, estar nonucleo é umaforma
de encurtar caminhos. Gosto de parafrasear a
frase: ‘'se quer ir rapido, va sozinho. Se quer ir
mais longe, va em conjunto’™, aconselha.

CONSULTORIA E ALIADA

Marco Aurélio da Silva Osodrio, da Maso Asses-
soria Empresarial, usa a experiéncia de uma
década como consultor para impulsionar em-
presas. Desde 2023 na Acim, ele liderou no ano
passado o nucleo de Consultoria Empresarial
com foco em desmistificar a consultoria como
inacessivel e fortalecer a comunidade empre-
sarial. “Trabalhamos em conjunto para mostrar
para o mercado que Nao importa o estagio,
uma empresa pode ser mais estratégica e sus-
tentdvel se contar com uma consultoria. Entao,
Nnao importa se c momento é de tirar o negocio
do papel, se o empreendedor estd ‘perdendo a
mMao do negdcio’ ou se esta se preparando para
alavancar, porgue, muitas vezes, os empreen-
dedores sao especialistas, mas nem sempre
administradores de empresas. Em todas as fa-
ses a consultoria € uma aliada estratégica”, ex-
plica ele, que a partir deste ano representard o
nucleo no programa Empreender.

O grupo organiza um calendario anual com
cursos, eventos e encontros, como o “Con-
versa com Consultores”, que oferece consul-
toria gratuita em areas estratégicas. “Nosso
objetivo é oferecer solucdes acessiveis para
empreendedores de outros nucleos do Em-
preender, que enfrentam desafios na ges-
tao", explica.

A colaboracdo entre os integrantes € um
diferencial. “Ac identificar uma necessidade
gue nao poderia atender sozinho, fiz parceria
com outro membro do nucleo e consegui-
mos atender o projeto e ainda ter a satisfacao
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“Percebendo uma demanda que ndo poderia atender
sozinho, fiz parceria com outro membro e garantimos a
satisfacdo do cliente”, diz Marco Aurélio Osério, da Maso

do cliente. Aqui € um ambiente propicio para
negocios, construcao de networking e para o
fortalecimento do mercado”.

De acordo com ele, o nuUcleo busca ferra-
mentas atuais para gerir e medir resulta-
dos, como os Objetivos e Resultados-chave
(OKRs), que definem e acompanham obje-
tivos e resultados de uma organizacao. Com
processos seletivos estruturados e com cur-
sOos em parceria com a Escola de Negdcios
da Acim, o nucleo quer expandir a atuacao e
atrair membros comprometidos. “Pertencer
a esse grupo € uma oportunidade de cresci-
mento pessoal e profissional”, conclui.

PROGRAMA EMPREENDER

Os nucleos apresentados na reportagem
mostram o impacto positivo do Empreender.
Ao conectar empresas e promover O asso-
ciativismo, o programa transforma desafios
em oportunidades, fortalecendo o ecossis-
tema empresarial de Maringa e regiao. Para
fazer parte, o empresario precisa ser filiado a
Acim. E para mais informacgdes, deve entrar
em contato com a Associagcao Comercial ou
pelo Instagram dos nucleos: @nucleodeges-
taoestrategica, @gestorescomerciais e @nNu-
cleodeconsultores
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Estogue pequeno e certeiro

Atencdo aos detalhes, compras semanais, analise do histérico e previsibilidade de mercado ajudam
Nna gestao, € o que atestam as empresas que trabalham com alimentacdo e manipulados

Por Camila Simdes | fotos: Ivan Amorin

Um barracdo de mil metros quadrados e
uma infinidade de objetos que vao e voltam.
Assim é o estoque do buffet Balaio Uai, que
guarda mesas, cadeiras, aparadores, pratos,
talheres, copos, travessas, fogdo, freezers e
tudo o0 que é necessario para atender fes-
tas e reunides de todos os tamanhos. Ha
48 anos no mercado e fazendo, em média,
dois eventos por semana, o estoque estd
sempre em movimento.

E no dia a dia da movimentagao, feita por
dois caminhodes, que a equipe avalia o que
precisa de manutengao e o que precisa ser
substituido enquanto seleciona o necessario
para cada evento. Festas grandes ou no mes-
mo dia podem exigir a locagcao de material
extra, e tudo € analisado e planejado, explica
a empresaria Liliam Cristina Dellatorre.

“Periodicamente fazemos a contagem dos

materiais. No final do ano passado fizemos
um levantamento para ver o que estava fal-
tando, afinal, objetos quebram e precisam
ser repostos. Procuramos nos programar,
porgue temos a perspectiva dos eventos com
antecedéncia’, relata.

A antecipacao também € a chave para con-
trolar o estogque dos alimentos necessarios
para cada evento. Por serem produtos pere-
civeis, nao € possivel armazenar por muito
tempo ou acumular. As compras sao feitas
semanalmente, com base na agenda. “Cada
evento tem um cardapio e uma guantidade
de convidados. Pode ser jantar ou coquetel, e
o cliente escolhe o que quer servir. Por causa
disso, o controle é feito ao final de cada festa.
Quando voltamos, descarregamos e verifica-
mos O que é possivel aproveitar e comprar
tanto em caso de bebidas quanto de comi-
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Ana Paula Micali Figueiredo, da Dolce Amore, que investe em planejamento: “os fornecedores recebem os
pedidos para a Pascoa em janeiro, mas estou comprando desde novembro”
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da”, detalha.

Para administrar estoques que variam em
guantidade e tipos de produtos, a empresaria
conta com a confianca dos parceiros. Boa par-
te das compras ¢é feita em atacadistas, mas ha
fornecedores de produtos especificos, tanto
de fora quanto locais. “Preciso de fornecedores
confiaveis, porque faco os pedidos com pouco
prazo, uma semana antes do evento. Fomos
construindo essa relacdao ao longo de anos.
Tenho fornecedor de 30 anos e ja abri mao de
empresas que tinham um preco melhor, mas
gue ndo garantiam a entrega”, revela.

EXPERIENCIA E PLANEJAMENTO

Quem trabalha com a venda de alimentos
prontos para consumo dificilmente vai pre-
cisar de grandes estoques, porque podem
estragar e causar perdas financeiras, porém,
0s ingredientes precisam estar a mao para
agilizar a producao. Para vencer esses desa-
fios, a confeiteira Ana Paula Micali Figueiredo
indica planejamento e antecipacao.

Ela criou, hd cinco anos, a Dolce Amore, que
faz bolos, doces e sobremesas. E uma empre-
sa familiar, sem funcionarios, com vendas
feitas em loja fisica e online. Para a empre-
saria, o sucesso na administracao do estoque
veio com a experiéncia. ‘O Unico produto
gue tenho estogque duradouro € o chocolate,
gue tem valor alto, € menos perecivel e de-
pendendo da época, pode faltar no merca-
do. Geralmente os fornecedores recebem o0s
pedidos para a Pascoa em janeiro, mas estou
comprando desde novembro, principalmen-
te por causa dos precos, que tendem a subir
com a proximidade da data”, diz.

As compras sao de chocolate granulado,
ao leito, amargo, meio amargo e branco. A
manutencao desse chocolate exige tempe-
ratura ideal, em que o ar-condicionado fica
ligado 24 horas, mesmo assim a empresaria
garante que a antecipacao é vantajosa.

Produtos como farinha de trigo, leite con-
densado e creme de leite sdo comprados
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Paulo Sergio Travensolo Junior, consultor,
recomenda o controle de estoque por cores para as
pequenas empresas

semanalmente, conforme a demanda de en-
comendas e a previsao de vendas. Ana Pau-
la explica que por trabalhar em familia, em
cinco pessoas, ela verifica o que esta faltan-
do e administra os produtos. Para a compra
de frutas, busca supermercados e quitandas
e no caso dos morangos, ha um fornecedor
que faz entrega duas vezes por semana.

Também ha um fornecedor para as em-
balagens, cujo estoque € pequeno para Nao
ocupar espaco fisico nem despender capital
de giro em um material que vai ficar parado.
Para a administracdo do estoque, Ana Pau-
la destaca a importancia do planejamento
e da percepcdo da clientela. "A Pascoa do
ano passado foi tdo planejada que além de
ndo ter sobras de embalagens, nao tivemos
exaustdo de trabalho as vésperas da data. Ja
no Ano Novo, tinhamos poucas encomendas,
mas por conhecer os clientes e dado o his-
torico, decidi produzir sobremesas a pronta
entrega. Fiz mais que o dobro do ano ante-
rior e vendi tudo. Este aprendizado vem com
a experiéncia”, comemora.

DESAFIOS DE SER PEQUENO
A gestdo de estoque para pequenos nego-



cios exige desafios especificos e periodicida-
de das compras. E 0 que explica o consultor
de cadeia logistica Paulo Sergio Travensolo
Junior, que destaca a importancia das avalia-
cbdes semanais para garantir controle preciso.
“Uma das dificuldades dos pequenos empre-
sarios é acertar nas compras, principalmente
na quantidade. E necessario controle jus-
to, afinal, ndo costumam ser estoques com
Mmuitos itens. Nestes casos, controle visual,
utilizando o sistema Kanban, com separacao
por cores é suficiente. E dentro disso, claro,
colocar a organizacao como rotina”, explica.

Sobre a organizacdo, o consultor indica
a adogdo do meétodo 5S, uma ferramenta
de organizacao e limpeza criada no Japao
pds-guerra, quando o pais precisou ser re-
construido. A metodologia aponta a neces-
sidade de adotar o senso de utilizacao, em
gue nao se retém o que ndo tem utilidade;
0 senso de organizacao; de limpeza; de nor-
malizacao, criando um padrao de funciona-
mento; e de disciplina.

A adocao de um sistema virtual para o con-
trole de estoque é dificil para pequenas em-
presas, mas o Kanban visual pode ajudar. “Sdo
habitos simples como utilizar faixas de cores
para separar os estoques, como faixa verde,
amarela e vermelha. Se um produto chegar
na faixa amarela, quer dizer que é hora de re-
por. Também gosto de reforcar que alguém
tem gque ser o ‘dono’ do estoque: funcionario,
gerente ou dono.. ndo importa, mas alguém
tem que ser o responsavel”, explica.

MINUCIOSO E ASSERTIVO
A administracao de uma variedade imensa
de insumos comprados em peguena quanti-
dade € a realidade da Medicinal, farmacia de
manipulacao maringaense. Com e-commer-
ce gue atende todo o pals, os desafios ampli-
ficam, ja que o portfélio de produtos precisa
ser grande.

“Ha diferencas regionais nas prescri¢coes.
Outra dificuldade relevante é gerenciar pro-
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Sonia Amaral, da Medicinal, pesa semanalmente os
insumos da farmacia de manipulacao

dutos com prazos curtos de validade, o que
exige atencao constante a quantidade e a
movimentacao de estogue ao longo do més.
Para dar conta, fazemos a quantificacao se-
manal, realizando a pesagem dos insumos’,
explica a sécia Sonia Amaral.

A tecnologia desempenha um papel cen-
tral no controle, que evita perdas por prazo
de validade. Quando necessario, sao pro-
movidas acdes de marketing com descon-
to em produtos especificos. Outro ponto é
a compra de insumos. A Medicinal observa
as previsdes de mercado e prioriza a com-
pra de itens estratégicos buscando reduzir
as variagcdes cambiais, ja que a maioria dos
insumos é importada.

A empresa passou por transformacdes sig-
nificativas na maneira de administrar o esto-
gue. Sonia considera que o principal avanco
foi a implementacdo de um processo de
compra assertiva, com base na previsibilida-
de de consumo e em dados de movimen-
tacao de estoque nas filiais de producdo. “A
gestdo eficiente do estoque é fundamental
para garantir a estabilidade operacional da
farmacia, atendendo com eficacia as deman-
das dos clientes, assim como a saude finan-
ceira da empresa”, conclui.
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Nas recém-inauguradas operacoes, empresarios apostam em novidades, experiéncia,
atendimento com exceléncia e ambientes instagramaveis

Quando Eduardo Carreira e Altemir Molina
decidiram abrir um negdcio na area da ali-
mentacao, tinham uma certeza: queriam
oferecer uma novidade. A meta era embar-
car no universo das gelatarias e conquistar
mais do que o paladar, eles queriam ofere-
cer uma experiéncia sensorial e visual. Foi
partindo desta ideia que surgiu a Hon Hop,
gelataria que apostou no estilo vintage ita-
liano e na apresentacao das sobremesas
para se destacar em um mercado exigente
e competitivo.

Além da fabricacao propria de receitas au-
torais, a marca investe em identidade visual
descontraida e jovem que se conecta ao
apelo ‘vocé nunca viu um gelato assim’. Se-
gundo o gerente Alan Gomes, o que torna
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0 gelato um produto personalizado sao as
finalizacdes e 0s Mix-ins, que sao 0s ingre-
dientes que podem ser adicionados como
frutas, nozes e chocolate. Tudo isso em um
ambiente instagramavel de cerca de 80
metros quadrados.

O foco da Hon Hop, inaugurada em no-
vembro do ano passado, € o consumidor
gue conhece a qualidade do gelato, mas
busca novas experiéncias, por isso, além
de misturas variadas e contraste de sabo-
res, a empresa investe em treinamento da
equipe como estratégia para captacao e
fidelizacao de clientes. “Nosso diferencial €
oferecer um atendimento de exceléncia e
um gelato que faz jus a expressao ‘comer
com os olhos™, explica.




AURORA DOREE d
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A gelataria fica em frente ao Parque do
Ingd. Segundo o gerente, a receita de inves-
tir na experiéncia do cliente junto a produ-
tos de qualidade foi certeira nos primeiros
meses, tanto que a equipe ganhou reforco.
“‘Comecamos com nove funcionarios opera-
cionais em loja, mas devido ao grande mo-
vimento, expandimos para 15", afirma.

PARA FICAR NA MEMORIA
Um café com uma pessoa querida, um al-
moco em familia ou um happy hour com
0S amigos.. sao ocasides perfeitas para
criar memorias. E nisso que acreditam
Maisa Fernandes dos Santos Bento e Pa-
tricia Garcia Fernandes. Unindo a expe-
riéncia em gestao financeira de uma e a
formacao em nutricao da outra, as duas
inauguraram em dezembro, no Mercadao
Fratello, o Aurora Dorée Café e Bistro, um
espaco que, segundo as empresarias, nas-
ceu para tornar qualguer momento, mes-
Mo que trivial, uma lembranca especial.
O local tem 130 metros quadrados e
conta com cinco funcionarios. La sao ser-
vidos cafés, paes de fermentacao natural,
toasts, croissants, massas frescas e risotos.
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“Nosso propodsito é atender com excelén-
cia principalmente o publico que valoriza
a gastronomia auténtica e a qualidade do
verdadeiro café”, diz.

Segundo as empresarias, 0s graos sao ex-
clusivos e vém de duas regides do pais: Alta
Mogiana/SP, na divisa com Minas Gerais, e
Dores do Rio Preto/ES. “Servimos duas op-
coes de café arabica: o moca com notas de
chocolate e caramelo classificado com 76
pontos, de um total de cem, e o grao espe-
cial Microlote, que € cultivado em altitude
de 1,1 mil metros, o que proporciona dogura,
leveza e aromas de calda de pudim e bauni-
Iha", explica Maisa.

Além da diversidade do cardapio, elas in-
vestiram no espaco fisico para garantir con-
forto e acolhimento. “Nosso café e bistré sao
um reflgio. Cada canto foi pensado para
proporcionar experiéncia de satisfacao e
bem-estar”, diz.

Com a alta receptividade do publico nas
primeiras semanas, as socias planejam
tornar o negdcio uma franquia. “Para isto,
estamos buscando fornecedores homolo-
gados para manter o padrao de qualida-
de”, afirma.




NEGOCIOS

UM PEDACINHO DA TOSCANA

Por falar em expansao, quem tirou este pla-
no do papel foram os proprietarios do res-
taurante italiano La Pasta Gialla: Rogério
Gomes Pereira e os trés sécios, que também
administram outras operacdes de alimen-
tacao. Elesinauguraram a primeira unidade
da franquia em 2021 no Shopping Maringa
Park e em janeiro deste ano abriram mais
um ponto, desta vez no Mercadao Fratello.

Com estilo arquitetdnico que remete a
regido da Toscana, na ltalia, o restaurante
serve massas artesanais e receitas exclu-
sivas do chef Sergio Arno, eleito o melhor
cozinheiro italiano da Ameérica Latina. O
cardapio, que muda duas vezes ao ano,
tem ainda filés, peixes, risotos, saladas,
bruschettas e sobremesas.

Com investimento de R$ 1,5 milhdo e 400
metros quadrados, a nova unidade é maior
que a primeira. O quadro de funcionarios
também é maior: enquanto a primeira
unidade gera 20 empregos, a nova devera
comportar até 30.
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Segundo o empresario, as operacdes de
alimentacao tém sofrido a mesma dificul-
dade que outros segmentos: a escassez de
mao de obra e a consequente rotatividade
da equipe. Outro desafio é a oscilacao dos
precos dos alimentos, o que dificulta man-
ter o padrao dos pratos.

Para garantir gue os clientes saiam satis-
feitos com a experiéncia do La Pasta Gial-
la, o restaurante promove acdes todos 0s
dias da semana. De segunda a sexta-feira,
por exemplo, sdo servidos pratos executi-
vos completos por um preco acessivel, o
gue, segundo Pereira, € uma oportunida-
de para o cliente conhecer a qualidade do
restaurante.

Para casais, ha um dia da semana com
preco promocional, outro dia com open de
vinho e ainda um dia de menu degustacao.
“No open wine temos diversos réotulos que
podem ser consumidos a vontade. Ja no dia
do menu degustacao, servimos cinco ou
seis pratos em porc¢des reduzidas para que
o cliente possa saborear todos”, diz.



INDULGENCIA SEM CULPA
Quem nunca se deliciou com uma gulo-
seima depois de um dia estressante? Isto
se chama alimento de indulgéncia, termo
gue faz parte da categoria de comfort food
(do inglés, ‘comida de conforto’), que en-
globa alimentos nostalgicos, praticos e que
proporcionam conforto fisico. No caso das
guloseimas, mesmo com baixo valor nutri-
cional, o objetivo do consumo é funcionar
COMO escape para momentos de estresse.
Pensando no publico que nao abre mao
de um docinho ou outros alimentos nao es-
senciais, mas que tem restricoes alimenta-
res ou prefere evitar o agcucar e comer sem
culpa, a Lowcucar, industria de alimentos
presente no mercado em Maringa desde
1990, relancou sua linha de chocolates.
Segundo o diretor executivo Cezar Cou-
to, a empresa havia produzido chocolates
anos atras, mas os produtos passaram por
reformulacdao e ha poucos meses voltaram
ao mercado. A nova receita sem gluten, sem
lactose e sem adicao de acucares foi batiza-
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da de ‘chocolow, e ja esta disponivel para
venda em praticamente todo o pais. “Temos
sabores como aveld, frutas vermelhas, men-
ta, blueberry e pistache para atender diver-
sos paladares”, afirma.

A Lowcucar também produz biscoitos, so-
bremesas, adogantes, achocolatados e esta
investindo na linha de produtos veganos.
Sdo alimentos analogos a carne como ham-
burguer, almbndega e quibe, todos feitos
com ingredientes naturais como a proteina
de soja e qualidade nutricional semelhante
ao original bovino. “Nossa missao € promo-
ver salde por meio de alimentos saborosos
gue atendam as necessidades e vontades
de um publico especifico”, diz.

Os produtos sao vendidos para o varejo de
supermercados, lojas de produtos especiali-
zados e em farmacias. Outra forma de ven-
da éonline e em marketplaces. “Temos dois
sites, que é o lowcooker.com.br, e o tododia-
saudavel.com.br. Além disso, vendemos no
Mercado Livre, na Shopee, alguns produtos
na Amazon e no Magazine Luiza”.
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ESG: aliada de empresas de
todos os tamanhos

Praticas ambientais, sociais € de governanca agregam valor a marca, trazem visibilidade
e podem até reduzir custos, como atestam as empresas; um nucleo de consultores
especializados no assunto foi criado na Acim

Por Camila Simdes | fotos: Ivan Amorin

As praticas ESG ganham mais espaco no
mundo dos negodcios. A sigla vem do inglés:
Environmental, Social and Governance e
significa Ambiental, Social e Governanga, for-
mando o tripé de critérios para a avaliacao
dos impactos e do desempenho das empre-
sas. A disseminacdo desses conceitos ainda
carrega um forte apelo de sustentabilidade
ambiental, mas vai além. E o que garante a
consultora Marcela Virginia Thomaz, criadora
da Kayamut Consultoria em Sustentabilida-
de Ambiental.

“A proposta das praticas ESG nao se limi-
ta a preservacao ambiental, pois contempla
também a adequacao dos ambientes de tra-
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“Ha empresas com décadas de mercado que sé agora comecam a olhar para as praticas ESG, enquanto nés nascemos
com esse ideal”, conta Jonas Kuchma Franca, do Uniformizado

balho, a ética e a transparéncia nos negocios.
O objetivo maior é a criacao de ferramentas
estratégicas que garantam o crescimento or-
ganico e sustentavel. Empresas de qualguer
tamanho e faturamento podem adotar pra-
ticas a um custo acessivel”, detalha Marcela.
Com menos de dois anos de mercado, a
Uniformizado desenvolve iniciativas como
base no planejamento estratégico. A empre-
sa maringaense, nascida na Incubadora Tec-
noldgica, € uma plataforma online que vende
uniformes para todo o Brasil. “Queriamos que
0 ESG estivesse no DNA, entdo a empresa foi
criada com base nos pilares ambiental, social
e de governanca. Crescemos muito nestes



José Antonio Sevilha, Marcela Kayamut e Deborah Polsaque Alves integram nucleo de consultores ESG e querem
desmistificar que apenas grandes empresas podem adotar as iniciativas

poucos meses de atuacao e temos poten-
cial para crescer mais. Antes de existirmos
como empresa de fato, passamos trés anos
pesguisando intensamente e fazendo o pla-
nejamento estratégico”, relata o empresario
Jonas Kuchma Franca.

L4, ha minimo descarte de residuos, o que
nao costuma ser a realidade na indUstria téx-
til. A Uniformizado atinge até 93% de aprovei-
tamento do tecido gracas a metodologia de
corte. As pecas sao para adultos, mas as so-
bras sdo aproveitadas para a producao de pe-
cas infantis que sdo posteriormente doadas.
A estimativa é que a cada tonelada de tecido,
cerca de 70 a 80 quilos sejam utilizados na
produgao de pecas destinadas as criancgas.

Além disso, na fabrica e no escritdrio foram
adotados sistemas automatizados que favo-
recem a economia de energia, com aparelhos
de ar-condicionado eficientes e sistemas que
desligam as luzes e equipamentos quando
ndo estdo em uso. Até os cartdes de visita
carregam sementes, porgue caso sejam des-
cartados em locais indevidos, podem gerar
arvore,

Os impactos positivos dentro do pilar social
ficam por conta dos treinamentos oferecidos
a pessoas de baixa renda, incluindo imigran-
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tes, além do préprio trato com os colabora-
dores, ja que a empresa alcancou o selo de
melhores empresas para trabalhar (Great
Place To Work).

“A qualidade da governanca vem por meio
da gestao estratégica por tras dos avancos da
empresa. Esse trabalho ja garantiu a conquis-
ta de importantes certificacdes como SO
9001, ABVTEX, GPTW e o Impactacim Ouro,
que destaca nossos projetos ESG. Temos um
e-commerce de industria téxtil com grande
investimento dentro de um parque tecnolo-
gico com o objetivo de um crescimento de
valor e ndo s6 de lucro. Had empresas com dé-
cadas de mercado que s6 agora comecam
a olhar para as praticas ESG, enquanto nds
nascemos com esse ideal”, aponta.

Para conquistar o selo Impactacim Ouro,
certificacao concedida pela Acim e Institu-
to Acim, a Uniformizado cumpriu 13 dos 17
Objetivos de Desenvolvimento Sustentavel
(ODS) estabelecidos pelas Nacdes Unidasem
busca da construcao de um mundo prospero
e pacifico.

A atencao com as praticas ESGC também
garante Novos Negocios e parcerias, cComo a
desenvolvida com o grupo O Boticario. “Com
nossas certificacdes, grandes empresas nos
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Manuella Ferreira Duarte, da Prorelax: “nossa postura sustentavel atrai consumidores, parceiros e investidores. Os
colaboradores sdo mais engajados enquanto nossas operacdes ficam seguras e confiaveis”

olham de forma diferente, o que pode pro-
porcionar bons negdcios”, finaliza.

NUCLEO ESG

Com o ESGC em pauta, consultores aptos a
auxiliar empresas que desejam implementar
as praticas de sustentabilidade criaram o NU-
cleo Setorial de Consultores ESG na Acim. O
grupo € multidisciplinar, pois tem profissio-
nais de diversas areas como administradores,
advogados, engenheiros, técnicos, contado-
res e consultores.

“O conceito de associacdo se alinha as pra-
ticas ESG, porgue € um modelo colaborati-
VO para a busca de solucdes, que promove
oportunidades de crescimento por meio da
troca de experiéncias e unido. As empresas
podem crescer de forma sustentavel e orga-
nica, e o associativismo € um exemplo disso.
A oportunidade de reunir profissionais mul-
tidisciplinares traz ainda mais riqueza para o
trabalho que queremos desenvolver”, avalia a
consultora Marcela Kayamut, que é uma das
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idealizadoras do nucleo.

Recente, o nucleo surgiu em outubro do
ano passado com a intengao de aproximar as
praticas ESG das pequenas empresas. Mar-
cela destaca o quanto esses projetos podem
ser aplicados a negécios de todos os tama-
Nnhos e com custos adequados a qualquer
faturamento. “Com a implementacao de po-
liticas de sustentabilidade, é possivel agregar
valor de reputacdo a marca, o gue atrai um
olhar diferenciado por parte do mercado, vi-
sibilidade, reducdo de custos e pode acarre-
tar crescimento de receitas e possibilidades
de negdcios. Precisamos desmistificar a ideia
gue o ESG é apenas para grandes empresas’,
reitera Marcela.

O foco do nucleo ¢ fortalecer o assunto e
dissemina-lo como instrumento de desta-
gue e competitividade, porqgue uma empre-
sa com praticas ESG fortalece a marca, atrai
investidores e, principalmente, agrega valor
em relagao aos concorrentes.

Sob o enfogque do associativismo, os mem-



bros proporcionam consultoria para auxiliar
as organizagbes que fomentam o mesmo
propdsito e guerem se destacar com praticas
gue visam a sustentabilidade, essencial ao
sucesso do negdcio.

SUSTENTABILIDADE E COMUNIDADE
A Prorelax mantém um histérico de praticas
alinhadas aos pilares ESGC. Ha alguns anos a
empresa implementou o projeto Integrar,
que oferece arte, esporte, musica e danca
no contraturno escolar para criancgas e jo-
vens em situagao de vulnerabilidade social.
Também conta com sistema de gestao de
residuos industriais e economia circular que
inclui o uso de reciclados para o desenvolvi-
mento de espumas e modelos de colchbdes
especificos. A empresa adota processos para
a reducao do consumo de energia e dgua na
producao e os colaboradores sdo incentiva-
dos a adotar garrafas reutilizaveis.

Na area social, além do Integrar, oferece um

ambiente de trabalho inclusivo, com oportu-
nidades igualitarias. Gracas a estas iniciativas,
a Prorelax esta em processo de implantacao
da certificacdo ISO 14001 e comprovou que
cumpre 13 ODS, o que levou a conquista do
Selo Ouro do Impactacim. “Ndo € s6 uma
questao de atender as regulamentacoes.
Buscamos inspirar outras empresas a adotar
0 ESG como parte das estratégias de gestao,
mostrando que é possivel alinhar crescimen-
to econdmico e responsabilidade ambiental
e social”, acredita a coordenadora de Sistema
de Gestao Integrada (SGl), Manuella Ferreira
Duarte.

Além da inspiracao para outras empresas
e mercado, Manuella destaca os beneficios
alcancados pela propria Prorelax. “Nossa
postura sustentavel atrai consumidores, par-
ceiros e investidores alinhados aos mesmos
valores. Os colaboradores sdo mais engaja-
dos enquanto nossas operagdes ficam segu-
ras e confiaveis”, afirma.

Os Objetivos de Desenvolvimento Sustentavel

Os 17 Objetivos de Desenvolvimento Sustentavel (ODS) foram estabelecidos pela ONU aos
paises-membros em 2015 como um plano de 15 anos que visa ao desenvolvimento sus-
tentavel das nacgdes, também conhecido como Agenda 2030. Sao eles:

Fome zeroe Saude e bem-
agricultura estar

sustentavel

1 Erradicacdo
d da pobreza

Industria,
inovacdo e

e crescimento
infraestrutura

econdémico
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Todo més uma receita garantida
para o hegocio

Se para 0os consumidores, servicos por assinatura trazem conveniéncia e

personalizacao até em arranjos de flores, para os empresarios, trazem previsibilidade
de faturamento e oportunidade de agregar produtos

Lucas Franzin, Renato Andrade e Felipe Geraldi, da Saint Patricks: barbearia oferece assinatura a partir
de R$ 99 e garante beneficios extras aos 400 usuarios do sistema

Os servicos por assinatura estao crescendo:
de streaming de filmes e séries a produtos
de beleza, o formato € sinbnimo de conve-
niéncia e personalizacdo. Esta tendéncia
tambéem se reflete em Maringd, onde em-
preendedores oferecem servicos de assina-
tura que vao de cuidados pessoais e flores
ao tradicional futebol.

A Saint Patricks é pioneira no segmento
de barbearias por assinatura em Maringa.
Fundada em 2018 por Lucas Franzin, a bar-
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bearia deu um passo decisivo para o cres-
cimento em 2021 com a entrada dos sdécios
Renato Andrade e Felipe Geraldi, responsa-
veis pela gestao, marketing e financas. Hoje,
com mais de 400 clientes no “Club Saint Pa-
tricks” e duas unidades em operacao, uma
recém-adquirida, a empresa se destaca pela
previsibilidade de receita e qualidade dos
servicos.

Na Saint Patricks a assinatura funciona
de forma similar a Netflix: o cliente paga



Elis Lisboa, da Flor de Elis: oferece assinatura de arranjo floral para pessoas fisicas e
empresas: “vendo emocgdes”

valor fixo mensal, de R$ 99,90, na recor-
réncia do cartao de crédito, sem compro-
meter o limite. A assinatura da direito a
servicos semanais de corte, barba ou am-
bos, conforme o plano, sempre mediante
agendamento prévio.

Entre os beneficios da assinatura estdo o
cuidado semanal com a aparéncia, consul-
toria profissional sobre como manter a be-
leza masculina, descontos em produtos e
acesso a servicos adicionais da barbearia,
como hidratacao de cabelo e barba, sela-
gem de fios e depilacao de orelha e nariz.
Segundo os socios, o formato € também um
diferencial para ajudar a superar preconcei-
tos sobre autocuidado masculino. “Estamos
mostrando que investir na aparéncia me-
Ihora a autoestima, as relacdes sociais e até
a carreira. O modelo de negdcio por assina-
tura ndo sé tem contribuido com isso, mas
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também tem revolucionado o mercado de
beleza masculina®, ressalta Geraldi.

Os clientes, na maioria homens de 25 a 40
anos, incluindo empreendedores, valorizam
a experiéncia e a exceléncia dos barbeiros,
selecionados em um processo que inclui
entrevistas, testes praticos e alinhamento
cultural. Com um ambiente de trabalho co-
laborativo e um time de 13 barbeiros, a Saint
Patricks nao apenas fideliza clientes como
inspira outras empresas, que passaram a
adotar o modelo de assinatura.

ARRANJOS DE FLORES

Em tempos em que a personalizacao e o
acolhimento se destacam, a Flor de Elis Flo-
wer Designer oferece assinatura de arranjos
florais. Elis Lisboa trouxe para Maringa a ex-
pertise adquirida em Sao Paulo, onde iniciou
a trajetéria em uma floricultura. Na época
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atuava como psicéloga, mas pela paixdo por
flores, decidiu fazer a transicao de carreira,
com a experiéncia da formacao em design
floral holandés. “Flor nao € apenas estética,
¢ afetividade. Ela transforma ambiente, cria
significado e evoca memoadrias. Mais do que
um produto fisico, vendo emocgodes”, afirma.
Ela oferece arranjos uUnicos e personaliza-
dos gue atendem tanto clientes residenciais
guanto comerciais, como consultérios, escri-
torios de arquitetura e lojas de roupas.

Ha planos que variam entre pequenos ar-
ranjos semanais com dez hastes (R$ 75 por
entrega) a modelos maiores com 20 hastes
(R$ 150 por entrega). Os clientes também
tém flexibilidade: os assinantes podem sus-
pender entregas temporariamente, caso es-
tejam viajando.

Além disso, Elis proporciona atendimen-
to minucioso e conectado as preferéncias:
monta os arranjos diretamente Nos espacos,
guando o cliente prefere que utilize vasos
proprios, e garante que a decoracao esteja
alinhada a identidade visual e ao estilo do
ambiente. “Preciso observar muito para nao
fugir do gosto do cliente, mas sempre levo
diferenciais que encantam dentro da sazo-
nalidade das espécies”, pontua.

A marca também se destaca pela logis-
tica, essencial para garantir a qualidade e
a durabilidade das flores dentro do servico
de assinatura. Com freezer para armazena-
mento e consultoria sobre os cuidados e a
durabilidade, a empresaria assegura que 0s
arranjos sejam entregues frescos e impeca-
veis as quintas-feiras, dia que coincide com
a chegada de flores frescas ao estoque.

Para a empresaria, a assinatura atende
a um desejo crescente por acolhimento e
valorizacdo dos espacos. Na pandemia, as
pessoas redescobriram a importancia do lar
e da hospitalidade, que segue em alta. “As
flores comunicam carinho e criam uma at-
mosfera de acolhimento. Para espacos co-
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merciais, melhoram a experiéncia do cliente
e agregam valor a marca”, explica.

O servico de assinatura parece promis-
sor, ja que Elis acredita que a tendéncia por
itens que unem estética e eMoOgao seguira
em expansao. “Meu trabalho se vende sozi-
nho, porgue entrega afeto, beleza e signifi-
cado”, conclui.

TORCIDA QUE MOVE TIME

No universo do futebol, o amor pelo clube
transcende os jogos e ganha forma por meio
de programas como o “Sécio Torcedor”. No Ma-
ringa Futebol Clube (MFC), a modalidade de
assinatura é primordial para as receitas e para o
fortalecimento do projeto esportivo. Criado ha
trés anos, o programa reflete a paixao da torci-
da e o compromisso do clube em construir um
time relevante no cenario nacional.

Segundo o presidente Joao Vitor Mazzer,
o programa tem 1,4 mil assinantes e planos
ambiciosos: alcancar 3 mil neste ano e 5
mil em 2026. “Maringa tem potencial para
atingir 10 mil soécios. E uma cidade com
um publico apaixonado por futebol, que
acredita no impacto positivo que o esporte
traz para a economia e na divulgacao do
municipio”, destaca.

Sao trés categorias de assinatura: Soécio
Torcedor Descoberta; Sécio Torcedor Cober-
ta e Sécio Torcedor Premium, cada uma com
beneficios que incluem ingressos para os
jogos, descontos em produtos oficiais e ex-
periéncias exclusivas com o clube. Os planos
sdo validos por 12 meses a partir da adesao,
permitindo que torcedores se tornem socios
a qualguer momento. Neste ano a novidade
é que independente do plano, o sécio tem
entrada livre em todos 0s jogos no estadio
do MFC. Os planos tém valores mensais de
R$ 49,90, R$ 79,90 e R$ 119,90.

Além de vantagens diretas, o programa
carrega um significado que vai além dos
beneficios. “A maioria dos sécios nao adere



Maringa Futebol Clube oferece trés tipos de assinatura e quer dobrar o nimero de adesdes,
conta o presidente Jodo Vitor Mazzer

apenas pelos descontos ou ingressos, mas
pelo amor ao projeto. Eles querem con-
tribuir para o crescimento do time e fazer
parte desta construcgdo. Isso € importante”,
explica.

O MFC investiu em uma central de aten-
dimento com uma equipe de sete pessoas
dedicadas ao suporte e a operacao, gue con-
ta com inteligéncia artificial, chatbot para
atendimento automatico e sistema integra-
do de gestao. Esses recursos garantem que
o torcedor receba informacdes, suporte agil
e acesso facilitado a produtos e servicos.

O clube também desenvolveu um aplicati-
VO que centraliza as interacdes com o torce-
dor: é possivel adquirir ingressos, produtos
e planos, além de receber noticias, notifi-
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cacdes sobre jogos e conteddo exclusivo. A
proposta € intensificar, em 2025, a producao
de conteldo que mostre o impacto do pro-
grama no dia a dia do clube e valorize a par-
ticipacdo dos socios.

Os recursos obtidos com os planos ultra-
passam as ‘quatro linhas do campo’, por-
gue financiam desde as categorias de base
a contratacdo de talentos e a melhoria da
estrutura. “Um time de futebol € uma en-
grenagem complexa. Atualmente, estamos
entre os 60 principais times do Brasil em
um universo de 700, o que reflete o trabalho
arduo e a adesao da torcida”, afirma. “Esta-
mos construindo algo maior do que futebol:
estamos criando uma histéria que impacta
diretamente a comunidade”, finaliza.
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Cashback agrada clientes e traz
vantagens para empresas

Peguenos negocios e grandes redes adotam estratégias que incentivam fidelidade dos
consumidores por meio de recompensas

Por Camila Simdes | fotos: Ivan Amorin/Natasha Amorin

|
“Em um fim de semana chuvoso, oferecemos a reativacdo de pontos que tinham expirado. Cerca de 25% dos clientes
foram as lojas”, conta Thiago Luiz Ramalho, da Gela Boca

O cashback, ou ‘dinheiro de volta’, vem
sendo adotado pelas empresas como uma
estratégia de fidelizagdo. O crescimento
dos clubes de desconto e programas de
pontos e milhas € uma amostra disso. E
guem investe registra bons resultados: as
empresas tém seis vezes mais interacoes
transacionais e relacionais com 0s consu-
midores, segundo o Panorama de Fideliza-
¢ao no Brasil 2023, da Associacado Brasileira
das Empresas do Mercado de Fidelizacao
(Abemf). O estudo apontou ainda que 80%
dos entrevistados participam de progra-
mas de fidelidade.

—':5..::@”'; il

No geral, funciona assim: ao fazer uma
compra, o cliente recebe de volta parte do
valor gasto, que podera seu usado em com-
pras futuras. O percentual adotado como
recompensa, bem como o prazo de utili-
zacao do beneficio, varia e, para participar,
os clientes precisam fornecer dados e fazer
um cadastro. Os objetivos das marcas que
adotam esses programas podem ir além da
fidelizacao dos clientes.

E o caso da Gela Boca, franqueadora ma-
ringaense de sorvetes que ha um ano lan-
cou o Clube Gela Lover. Ao criar o programa
de cashback, a empresa tinha o objetivo de
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identificar o consumidor e entender os ha-
bitos de compra para ajustar as estratégias
de marketing, producao e mix de produtos.

Para participar, o cliente faz um cadastro
informando nome, telefone, CPF e tem di-
reito a 5% de cashback do total da compra,
com 15dias para resgatar o desconto. Quem
se cadastra, recebe uma mensagem pelo
WhatsApp com o valor acumulado, além
de ser avisado com trés dias de antecedén-
cia sobre a expiracao do crédito. Também é
possivel acompanhar os valores pelo aplica-
tivo exclusivo.

“Em um ano de Gela Lover temos mais de
500 mil clientes cadastrados. Além disso, ti-
nhamos o objetivo de chegar a um mapea-
mento de 40% dos tiquetes e chegamos a
mais de 60%. E uma taxa maior que a mé-
dia do mercado, que costuma nao passar
de 30%", comemora o CEO Thiago Luiz Ra-
malho.

O empresario destaca também a possibi-
lidade de fazer campanhas especificas para
clientes cadastrados. “Em um fim de sema-
na chuvoso, oferecemos a reativagao exclu-
siva de pontos que tinham expirado. Cerca
de 25% dos clientes que receberam o aviso
foram as lojas”, relata.

Ramalho tem metas ambiciosas para o
programa de cashback, mas destaca a resis-
téncia dos colaboradores como um desafio
para a implementacao e manutencao. “Sao
os atendentes que oferecem e explicam o
gue é o Gela Lover, por isso eles precisam
estar treinados e cientes da importancia do
programa. Criamos metas de cadastro para
as lojas e as melhores ganham prémios e
bonus”, afirma.

Presente em mais de dez cidades com 46
lojas, as Farmacias Sao Paulo adotaram o
Clube FSP ha cinco anos. Quando faz uma
compra, o cliente é convidado a participar
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Clube FSP, das Farmacias Sao Paulo, tem 200 mil
clientes cadastrados e oferece desconto para
compras feitas nas 46 lojas, conta a gerente
Naiara Facco

do programa e se cadastrar. A cada R$ 500
em compras, acumula cinco pontos que
sdo convertidos em R$ 5. O valor é cumu-
lativo e pode ser convertido em desconto.

Os pontos ficam registrados no sistema
e sempre gque o cliente retorna a loja, € in-
formado no caixa sobre o valor e se deseja
utilizar o desconto ou acumular mais. Os
pontos ndo sao validos para as compras de
remédios, mas valem para todos os outros
setores: perfumaria, conveniéncia, material
escolar, brinquedos, produtos pet, objetos
para a casa, entre outros.

Mais de 200 mil clientes estdo cadastra-
dos no clube, que segundo a gerente de
marketing, Naiara Facco, tem o objetivo
de fidelizar o consumidor. “Muitas vezes o
cliente chega ao caixa e descobre que tem
um desconto disponivel, que pode ser de
R$ 10. Por ter essa vantagem, ele fica satis-
feito e cria uma relacao de confianca com a
empresa’, avalia.

Ha seis anos Juliana Soares Ferraz abriu
a loja Cabides da Ju, de roupas femininas
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gue atende a um publico variado, princi-
palmente mulheres com 30 a 45 anos. Ela
comecou vendendo online e ha dois anos e
meio decidiu abrir uma loja fisica.

“Fizemos uma mudanca ousada, ja que
com a pandemia todo mundo passou a
comprar online, enquanto decidimos abrir
uma loja fisica. Naguele momento, quis
Criar uma opcao para presentear e fidelizar
as clientes, fazendo parte da experiéncia de
compra”, explica.

O programa ganhou o nome de Cards
da Ju, ja que a cada compra, independen-
temente da quantidade de pecas, a clien-
te ganha um cartdo. Ao juntar cinco, basta
apresenta-los na loja e retirar um presente,
gue costuma ser acessorio de cabelo, algo
qgue Juliana percebeu que agrada o perfil
das clientes.

“Em cada cartdo colocamos uma mensa-
gem especial, motivacional. Quando conhe-
co a cliente e sei que esta em um momento
especifico da vida, como a chegada de um
filho, procuro escolher um cartdo com base
na mensagem que vai fazer bem para ela.
Parece pequeno, mas as clientes gostam”,
destaca.

Ela aponta que adotar os Cards da Ju ndo
teve alto custo para a empresa, mas trouxe
um resultado importante, ligado ao relacio-
namento, o que impacta no resultado final
das vendas. “Todo mundo gosta de com-
prar onde é bem atendido e valorizado. O
mimo que oferecemos ndo € caro, mas traz
carinho”, reforca.

CASHBACK NO BRASIL

Estratégia criada na década de 80 no mer-
cado americano, o cashback ganhou es-
paco e forca no Brasil na ultima década,
principalmente depois da criacao da Mé-
liuz, plataforma que oferece cupons de
desconto e acumulo de pontos. Sao 356
milhdes de pessoas que utilizam o servico

Juliana Soares Ferraz oferece um presente para cada
cinco compras feitas nos Cabides da Ju como parte da
experiéncia de compra

para obter ofertas em mais de trés mil lojas
do e-commerce.

Segundo levantamento de outra plata-
forma de cupons, a Cuponomia, 2022 foi o
ano em gue o mercado de cashback mais
cresceu no pais. Foram movimentados R$
1 bilhdes, 10% a mais que no ano anterior.
Dados do Sebrae apontam que 6,4 mi-
Ihdes de empresas oferecem o beneficio
no Brasil.

O cashback é uma estratégia mais eficaz
do que simplesmente oferecer um des-
conto porgque mexe com a recompensa.
Quando um consumidor faz uma compra
e obtém um valor que pode ser usado de-
pois, ele aproveita o prazer de ter adquirido
um produto e ainda recebe uma vantagem.
E a sensacdo de ter feito um 6timo negdcio
gue mantém os clientes satisfeitos e fiéis,
enguanto as empresas podem melhorar as
vendas e conhecem mais o publico.

40 REVISTA Gcim



——
acim news
ASSOCIADO DO MES

Com 25 anos, a Qualybless € uma indUstria e
distribuidora de produtos médicos, odontold-
gicos e de higiene pessoal de Maringa. Com
faturamento de R$ 130 milhdes, a empresa
é lider na venda de produtos odontolégicos,
sendo os sugadores e roletes de algodao os
principais produtos. Também esta entre as dez
maiores do Brasil no ramo de toalhas umede-
cidas, com producao mensal de 3,6 milhdes de
pacotes. Sao 247 colaboradores que trabalham
em uma area de 25 mil metros quadrados
entre fabrica e distribuicdo, mais 42 represen-
tantes comerciais. Além dos produtos de fabri-
cagao propria,a marca importa e distribui luvas

e mascaras utilizadas por médicos e dentistas,
e outros materiais especificos da area odonto-
l6gica. Para 2025, os planos sdo de expansao
nas exportagdes para o Mercosul e a inclusao
de produtos no portfolio. O Instagram é @glb.
qualybless

FOTO/IVAN AMORIN

PREMIO ACIM MULHER

CEO da Minds English School, com 80 unidades, Leiza Oliveira re-
cebera o Prémio Acim Mulher em 14 de marco, as 20h, no Vivaro
Eventos, com convites por adesdo. Formada em contabilidade e
em GCestdo de Negdcios, com especializacdao em Linguas Estran-
geiras e Comunicacao, Leiza também € pecuarista e gerencia uma
rede de motéis no Parana e Mato Grosso do Sul. Foi escolhida apods
duas etapas, sendo que na primeira 20 entidades indicaram mu-
Iheres que desenvolvem trabalho que causa mudanca positiva na
sociedade, e na segunda etapa, uma comissao julgadora composta
por representantes de sete entidades escolheu Leiza entre as indi-
cadas. Criado em 2004 e anual, o prémio homenageou na ultima
edicdo a empresaria Fatima lwata, da Imobiliaria Silvio lwata.

COM O GOVERNADOR

Dias antes de assumir a prefeitura de Maringa, Silvio Barros, o presidente da Acim, José
Carlos Barbieri, e liderancas se reuniram com o governador Ratinho Junior para apresentar
pautas prioritarias, como o polo aeronautico para atrair industrias. “Maringa tem um dife-
rencial: temos o terreno vizinho ao aeroporto, com acesso a pista, e o aeroporto estd sob
Nnosso controle”, ressaltou Barros, acrescentando que a prefeitura pode conceder terrenos
com escritura definitiva para as empresas que construirem |a. Outro projeto discutido foi o
Contorno Sul para melhorar a mobilidade urbana. “Talvez possamos pensar em trincheiras
ou algo imediato, mas a duplicacdo € a solucao definitiva”, afirmmou o governador.
Participaram do encontro ainda: Wilson Matos (Unicesumar), Mohamad Ali Awada Solbri-
nho e José Roberto Mattos (Acim e Codem), Maria Iraclezia (Sociedade Rural de Maringa),
Jefferson Nogaroli (empresario), Leandro Vanalli (UEM), Sandra Jacovos (vice-prefeita), Mario
Hossokawa (vereador), Ricardo Barros (secretario da Industria, Comércio e Servicos PR), Cida
Borghetti (ex-governadora) e deputados Maria Victdria, Adriano José, Do Carmo, delegado
Jacovos e Evandro Aradjo.
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PARA CONHECIMENTO E NETWORKING

Em 11 de fevereiro a Acim dara inicio a um novo projeto: Conexdes o Conexﬁes
de Valor, que acontecera toda segunda terca-feira do més para de Valor
possibilitar conexdes e networking. Apds café da manha, dois pa-
lestrantes discutirdao um tema relevante. Na primeira edi¢ao, o assunto sera “O futuro do agro” e
em 11 de marco, “Comunicacao médica”. Voltada para jovens empreendedores, a participagdo é
gratuita, sendo necessario se inscrever em conexoesnaacim.com.br

MARINGA LIQUIDA

g De 20 a 23 de fevereiro acontecera a Maringa Liquida, a maior liquidacao
- fﬁwd@ do comércio da cidade, com realizacao da Acim e Sivamar. Com divulga-
w'ﬂ_wf - cao em midia digital, TV e material de apoio que os comerciantes tém

acesso ao aderir, a campanha novamente tera raspadinhas premiadas
com a distribuicao de dezenas de prémios, como eletroportateis. A novi-
dade € que o lojista podera adquirir o kit comn materiais digitais ou o tradicional, que contem-
pla cartazes, bandeirolas e raspadinhas. Também ha possibilidade de comprar o pacote que
garante a participacao nas duas edi¢cdes do ano da Maringa Liquida e na Black Friday Maringa
a partir de R$ 397. A adesio deve ser feita com o departamento comercial da Acim.

ESCOLA DE NEGOCIOS FEVEREIRO - MARCO
Lideranca e gestdo de equipe 18 a 20 de fevereiro
A exceléncia no atendimento ao cliente 24 e 25 de fevereiro
Assistente fiscal: formacdo e atualizacio 24 a 26 de fevereiro
Formacao em analista financeiro 17 a 19 de fevereiro
Inteligéncia emocional 26 e 27 de fevereiro
Prospeccio ativa e conversao de leads 17 a 19 de fevereiro
Business partner de RH 25 a 27 de fevereiro
Oratdria: a comunicacao na profissao 17 a 20 de marco
Vendas de valor: do primeiro contato ao pés-venda 17 a19 de margo
Negociacao e persuasao 2.0 - potencializando a taxa de conversao 1 e 12 de marco
PPD - Programa Pé Direito 10 a 12 de marco
Recuperacao de crédito: estratégias de cobranca e negociacao de dividas 17 a19 de marco
Lideranca e gestdo de equipe 24 a 26 de marco
Como administrar compras e estoque 24 a 26 de marco
Google Workspace 360 - domine as ferramentas do Google 25a 27 de margo
Comunicac¢do empresarial: conectando pessoas e negécios 12 €13 de margo
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O Sicoob tem tudo
pra ser seu também.
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Junte-se ao time das pessoas

que escolheram se unir para
prosperar e aproveitar produtos
e servigos financeiros completos,
taxas justas, atendimento
préximo e ainda participar

dos resultados da cooperativa.

Baixe o App Sicoob
e abrasua conta.

Central de Atendimento - Capitals e regides metropalitanas: 4000 111" | Demais localidades: 0800 642 0000 v s l COOB
SAC 24 horas: 0800 724 4420 | Ouvidoria: 0800 725 0996 - de sed. a sex., das Bhas 20h - ouvidoriasicoob.com.br Metropolitano

Deficientes auditivos ou de fala: 0800 940 0458 - de seg. a sex,, das 8h as 20h,
*Caso & localidade nic tenha o servigo 4000 au 4007, informe o n® da operadora mais o DDD 61 (0xxET 4000 1111).



Referéncia
de qualidade

O UniCV oferece uma NN
formacdo solida e alinhada
as exigéncias do mercado,
com estrutura moderna e
laboratorios de ultima

| geracdo que proporcionam
aprendizado pratico

Seu corpo docente
renomado garante um
ensino diferenciado, que
prepara os alunos para os
desdafios profissionais.

Com opcgoes de graduacdo e pés-graduagdo presencial, a instituigdo
forma profissionais qualificados, prontos para agregar valor ds empresas
e transformar o mercado de trubalho
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Rara saber mais e garantir sua vaga acesse




