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As palestras foram gratuitas para associados da Ascipam
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As lojas participantes da 
promoção Super Prêmios 

podem premiar seus clientes 
com um vale-compras de 

R$5.000,00 na etapa do
Dia dos Pais. Faça já a 

adesão e participe!

Sua loja ainda pode sortear um presentão!

Inspiração e talento na 
Semana Empresarial
Tio Flávio, Circo Grock e Caco Barcellos atraíram milhares de pessoas

para o evento focado no conhecimento 
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Colhendo “abobrinhas”

A importância de ser um associado Ascipam

EXPEDIENTE

CANTO DE PÁGINA

ASCIPAM EM DIA

Pedro Moreira

Carlos Henrique de Souza

Faz algum tempo, um prestigio-
so comentarista de rádio e TV 
fez um alerta aos profissionais 

da Comunicação. Naquela oportuni-
dade, queixou-se 
francamente do 
despreparo de 
grande número 
deles quanto aos 
maus-tratos dis-
pensados à lín-
gua portuguesa, 
da qual parecem 
desconhecer até 
o básico.

O problema, 
segundo ele, 
decorre de uma 

falha curricular das escolas de Jornalis-
mo, um mal enraizado em nossa cul-
tura, sem perspectiva de melhoria. Já 
em outros tempos o escritor, jornalista 
e filósofo Alceu Amoroso Lima escre-
via: “O diploma de jornalismo é apenas 
um certificado de estudos, não um 
atestado de valor”. Por que, então, não 
levar a sério o estudo do idioma e não 

Empresários e empresas organi-
zadas, unidos através de uma 
entidade, se tornam mais for-

tes, mais competitivos, ganham repre-
sentatividade e conseguem melhores 
resultados.

O empresá-
rio, ao filiar-se a 
uma entidade de 
classe, não deve 
pensar somente 
no que ele vai 
ganhar de ime-
diato fazendo 
sua adesão e sim 
no longo prazo, 
o que a cidade, o 
comércio, a pres-
tação de servi-
ços, a indústria, o 

agronegócio e a população irão ganhar 
com uma entidade forte, representati-
va junto à comunidade e ao governo 
local.

Significa ganhar força para trabalhar 
em prol do desenvolvimento da área 
onde atua como um todo.

Nunca é demais exaltar o papel do 
empresariado que, com seu espírito 
empreendedor e dinamismo, configu-
ra-se na mola-mestra que movimenta a 
economia, na medida em que, ao pro-
duzir riquezas, cria oportunidades de 
trabalho e recolhe impostos.

Para que bem exerça essa relevante 
função social, é importante que o em-
presário tenha condições institucionais 
que assegurem a sobrevivência e o for-
talecimento de seus empreendimen-
tos. Tributação elevada e complexa, 
instabilidades das regras, dificuldade 
de acesso a crédito e juros altos, são al-
guns fatores que dificultam a vida das 
empresas.

Desponta, então, o papel fundamen-
tal do associativismo, através das asso-
ciações comerciais, através da Ascipam, 
pois individualmente  fica difícil para o 

Pedro Moreira é professor de 
Português, revisor, consultor, 

autor dos livros “Casos & Coisas 
do Pará Antigo”, “Cronicontos” 

e “O Pássaro e a Dona & Outros 
Textos”, coautor da coletânea 

“Pará de Minas, meu amor”.

Carlos Henrique de Souza
Presidente 
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considerá-lo uma exigência secun-
dária numa área tão importante?

O dia a dia tem comprovado o 
acerto da afirmação do mestre. 
Tendo-se em conta o fato de a lín-
gua portuguesa ser a principal fer-
ramenta de trabalho daqueles pro-
fissionais, torna-se oportuno todo 
questionamento sobre o uso do 
idioma pátrio no desempenho de 
sua missão, falando e escrevendo.

Só para amostragem, seguem uns 
poucos exemplos das fartas “abobri-
nhas” a todo o momento colhidas 
em jornais, revistas, programas de 
rádio, televisão, redes sociais, etc.

*** NO MEIO da rodovia há um 
canteiro CENTRAL. (Que precisão de 
notícia! Informação mais lógica, im-
possível...)

*** O poste DECAPITOU O BRAÇO 
esquerdo do motoqueiro. (Que se 
saiba, DECAPITAR quer dizer “cortar 
a cabeça”. Como então cortar a ca-
beça de um braço? DECEPOU seria o 
termo adequado para o caso.)

*** O passageiro da frente foi AR-

REMESSADO PARA FORA do veículo. 
(A repórter poderia ser mais objetiva 
se apenas dissesse: O passageiro da 
frente FOI ARREMESSADO do veícu-
lo. (Pronto, estaria dado o recado.)

*** No período colonial, muitas 
imagens sacras de madeira eram 
OCAS POR DENTRO. Isso facilitava 
o contrabando de ouro então prati-
cado no Brasil. (O leitor já viu por aí 
alguma coisa OCA POR FORA?)

*** Gente inescrupulosa que vive 
assaltando o ERÁRIO PÚBLICO... 
(Onde já se viu um erário que não 
fosse público? Erário é o tesouro.)

*** O ESCÂNDALO da Fifa SERÃO 
lembrado como o maior desastre 
moral do futebol mundial. (O res-
ponsável por essa tragédia grama-
tical deve pertencer ao pelotão dos 
que dizem A GENTE SOMOS e outras 
tolices verbais.) 

Viram como tem razão o bravo 
comentarista citado aí no início da 
crônica?

empresário lutar contra os obstáculos 
que se apresentam à sua atividade. A 
realidade é outra quando os empre-
endedores, unidos e mobilizados por 
meio da Ascipam, têm fortalecida a 
sua capacidade de planejar e realizar 
ações para o fomento de suas ativida-
des. O que vimos no fim de 2014, na 
campanha de Natal, foi o fruto dessas 
ações conjuntas. A população presti-
giou o comércio local, aumentando 
significativamente sua média de ven-
das e, em contrapartida, concorreu, 
através da distribuição de mais de 
1 milhão de cupons ao prêmio de 
R$50.000,00 entregue em vale-com-
pras, retornou ao comércio local.

A campanha de 2015 tem o mes-
mo formato, agora com prêmios o 
ano inteiro. Já começou com gran-
de sucesso na promoção do Dia 
das Mães. Foi emocionante ver a 
alegria da ganhadora do prêmio de 
R$5.000,00 e gratificante ver como 
este valor retornou à economia lo-
cal através do vale-compras que foi 
utilizado pela ganhadora em vários 
estabelecimentos comerciais asso-
ciados à Ascipam. Estas ações bene-
ficiaram não somente o comércio, 
mas também a prestação de serviços, 
movimentando as agências de publi-
cidade, a imprensa em todas as suas 
formas e também a indústria gráfica.

É o resultado prático do associati-
vismo que, entretanto, somente se 
fortalece e produz resultados com 
a efetiva participação do núcleo de 
associados.

Aos empresários associados con-
vido-os a fortalecer ainda mais nossa 
entidade através da efetiva partici-
pação de nossos projetos. Aos que 
ainda não se associaram convido-os 
a somar forças conosco para que 
possamos TODOS vencermos os obs-
táculos que se apresentam em nosso 
dia a dia.

E para superar o obstáculo do mo-
mento, que é a queda da atividade 
econômica, o pessimismo e manter 
os negócios, deixo algumas dicas do 
economista e consultor da SBA Asso-
ciados, Nelson Leite, que listou algu-
mas ações.

-Reduzir custos fixos de forma 
a minimizar o ponto de equilíbrio, 
eliminar desperdícios. Aja proativa-
mente.

-Gerenciar e controlar com firmeza 
o capital de giro.

-Faça uma análise da carteira de 
clientes. Qualifique-a em volume de 
vendas e lucratividade oferecida. Se 
trabalhar diretamente com varejo, 
faça um bom programa de “fideliza-
ção”.

-Analisar o mix de produtos. É hora 
de dar preferência aos produtos que 
dão melhor retorno. Invista na dife-
renciação de serviços ou amplie os 
existentes.

-O momento é de trabalhar com 
estoque “enxuto”. Isto evitará saldos, 
perdas de margem e de lucro.

-Nelson explica que hoje a crise é 
de confiança e os clientes estão com-
prando crédito mais do que produtos. 
Ofereça crédito seletivamente. Cuida-
do com a inadimplência. Entenda seus 
clientes e atenda-os com soluções e 
não apenas com produtos e serviços, 
de forma descomplicada e ágil.

-Envolver e manter comprometida 
toda a equipe, desde o mais simples 
colaborador até aquele com maior 
autonomia para decidir.

-Invista em comunicação. Tenha 
um plano de mídia competente, isto 
é, aquele que atende o seu mercado 
e este o entenda.

Por fim, não dramatize a situação. O 
país não vai acabar e sua empresa não 
vai morrer se você fizer minimamente 
a lição de casa. Nada de pânico ou dra-
ma. Aja. Menos discurso e mais ação.

Jornal Ascipam 237.indd   2 10/07/2015   10:03:13

http://www.ascipam.com.br/
mailto:producao@publiqueweb.com.br


3Jornal da Ascipam
www.ascipam.com.br

Junho | 2015

Consumidora faturou o vale-compras na etapa do Dia dos
Namorados da promoção Super Prêmios  

A associação foi homenageada, se destacando
entre os correspondentes do estado

O SCPC, oferecido pela Ascipam, dá segurança durante a venda, mas devem
ser observados os direitos do empresário e do cliente

O Grupo Mais busca junto à Prefeitura uma solução para a implantação
do posto de coleta de sangue

Márcia Helena de Oliveira foi a  grande vencedora

Rodrigo Marinho é o responsável pelo setor

Campanha é veiculada em toda mídia regional

A atitude pode salvar vidas 

Aconteceu no dia 17 de ju-
nho, durante a Semana Em-
presarial 2015, o sorteio da 
promoção Super Prêmios, eta-
pa Dia dos Namorados.

Para o sorteio do cupom 
premiado foi escolhido na pla-
teia um casal de namorados, e 
dentre mais de 170 mil cupons 
a sorte foi para Márcia Hele-
na de Oliveira, que faturou 
R$5.000,00 em vale-compras, 
para gastar como quiser no 
comércio de Pará de Minas. 

Ela fez suas compras na loja 
Beco, premiando também a 
vendedora Natiele Cristina 
Corrêa, que faturou R$500,00.

Muito feliz com essa etapa 
da promoção realizada com 
sucesso, o diretor de Eventos 
e Comunicação da Ascipam, 

Mais R$5.000,00 retornam para o comércio Ascipam reconhecida pelo BDMG

O maior banco de dados do Brasil

Hemominas: um sonho possível

A Ascipam é credenciada como 
correspondente bancária do 
BDMG (Banco de Desenvolvi-
mento de Minas Gerais), estando 
apta a apoiar o acesso ao crédito 
às micro e pequenas empresas e 
demais com faturamento de até 
R$30 milhões anuais. 

Através de uma plataforma 
online de concessão de crédito 
e de plenos conhecimentos rela-
tivos ao processo, na Ascipam o 
empresário fica sabendo na hora 
o limite de crédito/potencial que 
sua empresa possui junto ao 
BDMG, realiza simulações e ob-
tém o apoio total e gratuito até a 
efetiva liberação do recurso, que 
costuma ocorrer em um prazo de 
7 dias. São oferecidos produtos 
para capital de giro e aquisição 
de máquinas e equipamentos 
(BNDES – Finame) com as melho-
res taxas e condições do merca-
do.

Devido a esta atuação como 

correspondente bancária, em 
2014, a Ascipam foi homenage-
ada pelo BDMG com uma placa 
de reconhecimento, por ter se 
destacado entre as 25 correspon-
dentes BDMG com maior núme-
ro de financiamentos realizados 
para micro e pequenas empre-
sas, dentre um total de quase 
250 correspondentes presentes 
em todo o estado. Foram aproxi-
madamente 50 financiamentos 
realizados por intermédio da as-
sociação, através do coordena-
dor financeiro Rodrigo Marinho, 
somando um total de quase R$ 
2 milhões de recursos destinados 
às empresas de Pará de Minas e 
região. Dessa forma, a Ascipam 
se configura como parceira do 
estado na promoção do desen-
volvimento econômico da região 
onde atua.

Mais informações pelo telefo-
ne: 3232-9809 ou pelo e-mail: fi-
nanceiro@ascipam.com.br

Um dos serviços oferecidos pela 
Ascipam aos seus associados é o 
SCPC (Serviço Central de Proteção 
ao Crédito), que tem como objetivo 
garantir aos comerciantes e empresá-
rios segurança em suas vendas.

Segundo o assessor jurídico da As-
cipam, Giovane Mendonça, ao fazer 
o cadastramento de seu cliente no 
SCPC o empresário deve ter os devi-
dos cuidados. 

O advogado chama atenção para 
que a relação com o cliente seja feita 
da melhor maneira possível. “A aten-
ção que se deve ter não é somente 
com o registro no SCPC, mas com 
qualquer tipo de cobrança, pois para 

fazê-la, deve se ter certeza que o con-
sumidor se encontra inadimplente. 
Quando há esta confirmação, pode-
-se registrar no Serviço Central de 
Proteção ao Crédito, enviar cartas de 
cobrança, fazer ligações ou até mes-
mo cobrar no Judiciário”, explica.

Para esta confirmação, segundo 
Giovane, é necessário ainda que o 
comerciante tenha a devida certifi-
cação (documentos) para efetuar a 
cobrança, como notas promissórias, 
cheques sem devida provisão de 
fundos ou mesmo qualquer tipo de 
documentação que comprove que o 
consumidor adquiriu uma mercado-
ria e não efetuou o pagamento. 

O fato de constar o histórico de um 
grande número de compras a crédito 
não dá direito ao comerciante de não 
realizar a venda.

Outro ponto importante é a co-
municação prévia e formal que deve 
ser enviada, com no mínimo 10 dias 
de antecedência, informando que o 
nome do consumidor será registrado 
no SCPC.

Caso estes pontos não sejam ob-
servados, o empresário pode sofrer 
com problemas futuros. 

A Ascipam disponibiliza um ban-
co de dados completo para que o 
associado tenha segurança em suas 
vendas.

Há algum tempo Pará de Minas 
vive a expectativa da instalação de 
um posto de coleta de sangue do 
Hemominas.

A questão é um sonho antigo, so-
bretudo por parte das pessoas ben-
feitoras que se deslocam até Divinó-
polis para doarem sangue.

Devido à importância disso, o Gru-
po Mais, que representa as entidades 
civis organizadas, tomou a causa 
como bandeira, para auxiliar a popu-
lação.

Segundo Ildes Pacheco, partici-
pante voluntário do Grupo Mais, as 

A promoção Super Prêmios irá sortear vale-compras
de R$5.000,00 para o consumidor gastar com o que quiser

Seu pai muito mais feliz

Depois do grande sucesso 
da campanha Super Prêmios 
Ascipam com a realização da 
promoção do Dia das Mães e Dia 
dos Namorados, a Associação 
Empresarial de Pará de Minas dá 
início à etapa do Dia dos Pais.

A promoção segue as mesmas 
características das anteriores, 
que serão realizadas em datas 
comemorativas no decorrer do 
ano. 

Para participar, a pessoa de-
verá comprar nas lojas partici-
pantes e preencher o cupom. A 
partir daí, o consumidor passa 
a concorrer ao prêmio, um vale-
-compras no valor de R$5.000,00 

ações tomadas até hoje, não conse-
guiram efetivar a instalação do posto 
de coleta em nossa cidade. “Estive 
três vezes no Hemominas e se não 
houver uma vontade explicita por 
parte do Executivo, não há como 
acontecer. Sou testemunha de que 
o prefeito Antônio Júlio esteve lá por 
duas vezes e o projeto começou a 
caminhar, mas não se efetivou ainda”, 
explica.

Há um plano para que o grupo 
se reúna novamente com o prefeito 
para avaliar as condições desta vinda. 
E, conforme Ildes, há também o inte-
resse por parte do Hemominas para 
que este posto seja implantado em 
Pará de Minas.

Segundo ele, o que se faz mais ne-
cessário no momento é a apresenta-
ção de um projeto, tanto para verba 
para equipamentos quanto para via-
bilizar a parte burocrática.

O assunto já vem perdurando de 
outras gestões, a ansiedade é grande, 
pois Pará de Minas é um dos grandes 
usuários do banco de sangue. É justo 

que o município crie oportunidade 
para que isso aconteça. 

A Fapam cedeu o espaço para que 
o Hemominas possa se instalar na 
cidade. “Entendemos que isso é uma 
questão importante pois, cidades 
de porte inferior começaram depois 
de nós e já estão com o Hemominas 
implantado. É importante ter o posto 
e nossa colocação é no sentido de 
reiterar o apelo, para que junto da 
Prefeitura a gente consiga tornar re-
alidade esse que é o sonho de muitas 
pessoas”, afirma Ildes.  

O Grupo Mais tem a intenção de 
somar, oferecendo apoio e condições 
para que serviços que beneficiem a 
cidade sejam implantados e tenham 
condições de prestar auxílio aos pa-
raenses. O grupo, formado por vá-
rias entidades, foi o responsável pela 
implantação do ‘Anjos do Asfalto’ em 
Pará de Minas, e atuou também em 
uma importante ação junto à Prefei-
tura na resolução do problema da 
falta d’água na cidade, vivida nos úl-
timos tempos.

Paulo Duarte, disse que mais 
uma vez a associação cumpriu 
o seu papel. “O intuito é justa-
mente este, Pará de Minas ga-
nhar. Com mais esta premiação, 
serão gastos estes valores no 
comércio local e, mais uma vez, 
quem sai ganhando é a própria 

cidade”, afirma.
Com a entrega dos prêmios 

da etapa do Dia dos Namorados, 
a Ascipam já dá início à etapa 
do Dia dos Pais, que também irá 
distribuir o valor de R$5.000,00 
para o consumidor e R$500,00 
para o vendedor.

para comprar o que quiser nas 
lojas associadas que aderiram a 
promoção. E o vendedor tam-
bém fatura um vale-compras no 
valor de R$500,00.

A Promoção Super Prêmios do 
Dia dos Pais vai movimentar Pará 
de Minas. Para isto, o comércio 
ficará aberto em horário especial 
nos dias que antecedem a data.
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Grandes atrações e número recorde de
público na Semana Empresarial 2015

Representantes de empresas paraenses marcaram presença
no grande evento que contou com renomados palestrantes 

Entre os dias 15 e 19 de junho, Pará de 
Minas sediou a Semana Empresarial, um 
grande evento que envolve toda a classe 
de empresários e colaboradores em uma 
semana de conhecimento, informação e 
transformação.

O evento aconteceu na sede do clube 
Sesi/Ascipam e mais uma vez reuniu um 
grande número de pessoas, somando 
cerca 1.300 visitantes durante todos os 
dias.

Em meio ao ciclo de palestras, quem 
abriu a Semana Empresarial 2015 foi o 
palestrante Flávio Tóffani, conhecido 
como “Tio Flávio”, que passou de apeli-
do para uma marca conhecida em todo 
o país.

O tema da palestra foi “Serviços de Ex-
celência: o que a Disney tem a ensinar às 
empresas”, que revelou alguns dos segre-
dos da Walt Disney World. Tio Flávio diz 
que aprendeu muito na Disney, durante 
o momento em que lá esteve. “O país 
passa por um momento difícil, é preciso 
entender o que está se oferecendo para 

o mercado. Muitas vezes é necessário 
mudar algo em você próprio para que 
esta mudança seja refletida na socieda-
de. Às vezes é preciso ir além, porque nós 
todos somos produtos para o mercado. 
Para vencer uma crise, você tem que se 
conhecer e às possibilidades que se têm 
para poder investir”, aconselha.

Além de trabalhar com projetos sociais, 
Tio Flávio tem fortemente o marketing 
em suas ações. Segundo ele, diversos 
“pecados” são cometidos pelos profissio-
nais de mercado no Brasil. “Marketing é 
entender para atender, várias empresas 
não conseguem fazer. Quando você che-
ga a uma empresa e um vendedor não 
consegue vender os valores que a em-
presa tem, às vezes é porque a própria 
empresa não passou esses valores para 
ele. O que temos que entender é que par-
timos da era da venda, estamos na era da 
relação”, orienta.

No segundo dia, a atração foi o Circo 
Grock, que utiliza a arte e o entreteni-
mento para levar uma mensagem e for-

mação para o público. O fundador do 
grupo, Nil Moura, disse que a ideia de se 
levar o mundo corporativo para o pica-
deiro surgiu justamente de um caso de 
superação. “Eu tinha um espetáculo em 
que contava a história do circo para crian-
ças e, após uma sociedade, perdemos um 
circo inteiro da noite para o dia. Até que 
fomos chamados por uma universidade, 
mas desta vez para contar a história do 
nosso circo. Foi assim então que surgiu 
este espetáculo. Hoje, agradeço por isso 
ter acontecido”, conta.

Durante a apresentação na Semana 
Empresarial, o grupo utilizou o universo 
do circo como pano de fundo e, dentro 
de cenas, foram feitas reflexões em dife-
rentes situações do dia a dia. 

Quem fechou o evento foi o repórter 
Caco Barcellos, da Rede Globo, que abor-
dou o tema “Pessoas, Talentos e Atitudes 
Empreendedoras”. Ele diz que a sua pales-
tra, na verdade, é uma troca de experiên-
cias. “Acredito que a função de jornalista 
tem muito a ver com outras profissões. 

Temos um lado muito empreendedor e é 
essencial que sejamos assim. Como vivo 
cerca de três décadas conhecendo histó-
rias e desafios, minha esperança é que a 
forma que adotamos para esta superação 
seja útil para quem enfrenta, por exem-
plo, dificuldade de uma crise econômica 
ou concorrência mais talentosa”, explica.

Se por um lado a Semana Empresarial 
teve total aprovação do público, para a 
diretoria, o evento também correspon-
deu às expectativas.

Isso é o que afirmou o presidente da 
Ascipam, Carlos Henrique de Souza. “Es-
távamos preocupados em valorizar as 
pessoas de um modo geral, e despertar 
o talento de cada uma delas em prol das 
empresas onde atuam. O evento foi foca-
do em pessoas, talentos e ações empre-
endedoras”, conclui.

A Semana Empresarial 2015 foi reali-
zada através de uma parceria entre Asci-
pam e Sebrae e contou com o apoio da 
Algar Telecom, Banco do Brasil, Cores de 
Minas e Unimed 24h.

Os artistas interagiram com os participantes 

Centenas de pessoas participaram do evento

Tio Flávio frisou a importância do relacionamento nas empresas 

Caco Barcellos falou sobre talento
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Uma avalanche de conhecimento

Empresários tiram suas dúvidas

Oficinas foram oferecidas gratuitamente aos empresários
e colaboradores das empresas

Durante o evento foram oferecidas consultorias individuais

Dentre as atividades que 
aconteceram dentro da Semana 
Empresarial 2015, foram realiza-
das as oficinas e consultorias a 
cargo do Sebrae.

Aconteceram várias oficinas 
abrangendo áreas como ma-
rketing, finanças, recursos hu-
manos e legislação tributária. 
Todas elas trataram de temas 
como estratégias de comerciali-

zação, preços de vendas e con-
troles financeiros.

Segundo a assistente do Se-
brae Adalgisa da Conceição 
Mendes, as oficinas são de gran-
de importância para os atuantes 
no mercado. “O intuito é que as 
pessoas tenham as ferramentas 
necessárias para usarem no dia 
a dia da empresa”, explica. 

O consultor do Sebrae Minas, 

Fábio Petruceli Bastos, expli-
ca que no final das oficinas os 
participantes tiveram um pla-
no de ação para, em seguida, 
aplicarem nas empresas. Ele 
ressalta a importância das ofi-
cinas para os empresários. “Por 
ser uma ferramenta já testada 
em várias partes do mundo, as 
pessoas passam a ter segurança 
de que estão usando uma me-

Uma poderosa ferramenta 
que faz parte da programação 
da Semana Empresarial são as 
consultorias individuais, que 
são de grande importância para 
o empresariado paraense.

São diversas as dúvidas escla-
recidas junto aos consultores 
do Sebrae, que permanecem 
disponíveis para os empresários 
durante o evento.

Um dos consultores que fize-
ram parte do evento foi Lúcio 
Moreira, que ofereceu auxílio 
nas áreas de finança e legisla-
ção.

Segundo ele, é muito impor-
tante recorrer a uma consulto-
ria, a profissionais especializa-
dos nas áreas. “As dificuldades 
das pessoas são de entender e 
repassar ao seu cliente o custo 
tributário. Muita gente quando 
está na informalidade, trabalha 
com um preço; quando formali-
za seu negócio, já tem este en-

cargo do tributo. A legislação é 
feita para a pequena empresa, 
mas é difícil de ser entendida. 
Aqueles que recorrem à con-
sultoria certamente terão uma 
chance maior de sucesso. Aque-
le que não busca por ela, pode-
-se dizer que é um aventureiro”, 
explica. 

Para Lúcio, existem algumas 
situações sobre as quais as pes-
soas devem ser alertadas. Por 
exemplo, a questão da falta de 
capital para iniciar algum ne-
gócio. “Entrar em qualquer ne-
gócio, a não ser prestação de 
serviços, onde a própria pessoa 
trabalha, é quase que impossí-
vel, porque os agentes financei-
ros não financiam empresas em 
início de atividades só porque 
tem CNPJ”, afirma. 

O consultor também lamen-
tou que grande parte dos em-
presários ainda não recorrem a 
esse serviço, que é oferecido de 

forma tão grande e bem organi-
zada. “O que sinto é que esta é 
uma cidade atípica. A demanda 
não tem sido a esperada, em-
bora tenha o esforço do Sebrae 
e da Ascipam em promover o 
evento. 

Parece que as pessoas estão 
muito bem informadas ou real-
mente estão ignorando a neces-
sidade de buscar informação. 
Mesmo conhecendo, é bom de 
vez em quando checar. As pes-
soas têm prestigiado, mas não 
tanto quanto a estrutura que 
está à disposição”.   

O empresário Luiz Carlos Lo-
pes da Silva, proprietário das 
lojas Hering e Arezzo foi um dos 
participantes. “Como vivemos 
na era do conhecimento, hoje, 
mais do que nunca, é muito im-
portante se manter atualizado e 
ficar por dentro das novidades”.

Encontro foi marcado por grande aprendizado Apoio  foi dado aos participantes

Técnico do Sebrae instruiu sobre diversos temas Diversas pessoas aderiram

todologia, uma ferramenta de 
gestão que já foi testada. Não é 
algo que se ouve da experiência 
de outras pessoas, como dizer: 
“Faço assim na minha loja, ten-
ta fazer assim na sua, que pode 
dar certo”. Mas é algo que tem 
fundamentação, testada e uti-
lizada por pequenas, micro e 
grandes empresas. Mas é preci-
so ter disposição e boa vontade 
para colocar em funcionamento 
dentro da empresa”, aconselha.   

Os comentários dos partici-
pantes depois de participarem 
das oficinas foram totalmente 
positivos, “Participei da oficina 
para aprender e buscar mais. 
São pessoas qualificadas e po-
demos ter uma visão melhor 
para tomar as melhores provi-
dências. Acho que existe uma 
falta de interesse por parte das 
pessoas em buscar algo assim e 
deveriam dar mais valor”, Karina 
Pereira Trindade, sócia-proprie-
tária da loja Tutti-Fruti. 

“Estou abrindo um negócio 
na área de vestuários a varejo 
e achei bom aproveitar a opor-
tunidade para receber orien-
tações. Vi coisas que não sabia 
e outras que pude ampliar co-
nhecimento a respeito. Quan-
do cheguei só tinha uma ideia 
inicial, mas agora tenho foco e 
sei por onde começar”, Estéfano 
Rezende Silva, micro-empreen-
dedor.

“Fiz as oficinas voltadas para 
minha área e elas me acrescen-
taram muito, trazendo novos 
conhecimentos ao mesmo tem-
po, de uma forma simplificada”, 
Patrícia de Carvalho Ferreira, 
financeiro do Laboratório Tere-
zinha Nasser. 

“Esta oficina oferece apoio, 
sobretudo porque minha em-
presa é nova e já estou aplican-
do o que aprendi”, Éric Mendes 
Reis, proprietário da Prisma Pro-
paganda e Design.

Associados aprovam
Semana Empresarial 2015
Além das oficinas, palestras 

e do tão esperado sorteio da 
etapa do Dia dos Namorados, 
que aconteceram durante a 
Semana Empresarial 2015, 
houve também um sorteio, 
entre os participantes, de 
um vale-compras no valor de 
R$500,00 com o Cartão As-
cipam e um tablet oferecido 
pela rádio Espacial FM.

Quem faturou o vale-com-
pras foi o instalador de corti-
nas Renato Ramiro da Silva, 
colaborador da Blackautt 
Cortinas, que poderá gastar 
como quiser nas lojas que 
aderiram ao Cartão Ascipam. 
Ele teve uma grande supresa, 
“Participei todos os dias do 
evento e achei muito bom, 
sobretudo por ter ganhado 
o vale-compras de R$500,00. 
Tinha até brincado com al-
guns colegas, antes do sor-
teio, dizendo que o cupom 
sorteado seria o meu, e foi 
uma grande surpresa quan-
do de fato foi mesmo o meu”, 
conta.

Quem saiu do evento com 
o tablet foi Stéfani Débora da 
Silva, vendedora da loja Chá 
de Panela. Ela ficou super 
feliz com o prêmio surpre-
sa, “Participei todos os dias 
da Semana Empresarial e foi 
muito importante para mim. 
Gostei demais e, claro, estou 

muito feliz por ter ganhado 
um tablet. Nem esperava por 
isso”. 

Esta edição do evento foi 
aprovada pelo público, que 
teceu diversos elogios tan-
to à organização quanto ao 
conteúdo oferecido. Veja al-
gumas das opiniões:

Silvano José dos Santos, 
coordenador de produção da 
Osper: “Achei boas e produti-
vas as palestras. Deu para fil-
trar muitas coisas”.

Ana Paula de Souza, ge-
rente administrativo da loja 
Bella: “Fui em dois dias do 
evento, gostei muito e le-
vei muita informação para a 
loja”.

Fabíola Alves da Silva, auxi-
liar-administrativo da oficina 
Auto Mais: “Esta foi a primeira 
vez que nós da empresa par-
ticipamos desse evento. Já 
havia participado de outros, 
mas nenhum tão interessan-
te quanto a Semana Empre-
sarial, pois aprendi muito e, 
se Deus quiser, ano que vem 
estarei aqui de novo”.

Marcelo Aguinaldo Vilela, 
administrativo da Potência 
Peças: “Já havia participado 
do evento nos anos ante-
riores e sempre venho para 
aprender, afinal, o conheci-
mento é algo que ninguém 
pode tirar da gente”.
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Preço competitivo e qualidade dos 
produtos sempre são atrativos para 
clientes, mas nada é mais importante 
do que o bom atendimento.

O consumidor está mais exigente 
e busca a realização de um desejo 
cada vez que entra em um estabele-
cimento. Para isso, procura o lugar e a 
pessoa certa para realizá-lo. 

Para o consultor de vendas Daniel 
Mitta, o consumidor quer ser aco-
lhido. “Hoje não mais se recebe o 
cliente, se acolhe. As empresas que 
estão capacitando seus colaborado-
res para acolher seus clientes  estão 
fazendo toda diferença”, explica.

Segundo ele, o atendente deve 
saber entender o cliente para que 

A família é proprietária
do restaurante

O investimento possibilita uma grande economia e é uma ação sustentável 

Sua empresa presta um bom atendimento?
Acolhimento é a palavra chave que o cliente espera encontrar na sua loja

Formigão de cara nova
e muitas novidades

Siderúrgica Alterosa cria solução inteligente

Um ambiente totalmente moderno leva o nome de um 
popular e tradicional restaurante paraense

A energia elétrica gerada abastece toda a indústria e ainda é comercializada

Há um ditado que diz que um 
bom prato é aquele que a pessoa 
começa a comer com os olhos. Já 
em Pará de Minas, o Restaurante 
Formigão passou a atrair os para-
enses não somente pelo aspecto 
de sua comida, que dá água na 
boca, mas também pela bele-
za de seu novo ambiente, que 
atrai olhares e chama a atenção 
de quem passa próximo ao novo 
restaurante.

A inauguração do novo Restau-
rante Formigão aconteceu no dia 
13 de abril. Com um espaço to-

Poucos têm conhecimento, 
mas uma das grandes em-
presas de Pará de Minas, a 
Siderúrgica Alterosa, deu um 
passo rumo à inovação e au-
tossuficiência.

Toda a energia elétrica utili-
zada dentro do parque indus-
trial da indústria é produzida 
pela própria empresa, através 
de uma unidade de co-gera-
ção de energia que atende 
100% do consumo de energia 
da siderúrgica.

Além disso, há ainda uma 
sobra desta geração, que é co-
mercializada entre outras em-
presas espalhadas pelo Brasil. 

Segundo o gerente de ma-
nutenção Herbert de Faria Jú-
nior, este investimento foi fei-
to há 7 anos e todo o processo 
parte da matéria prima utili-

               

Natural de Pará de Minas, Fer-
nanda Santos Rezende é a pri-
mogênita de uma família de 5 
filhos. 

Seu primeiro emprego foi 
como babá, aos 14 anos, e aos 
16 passou a trabalhar na Unio-
donto, na área de vendas de 
planos odontológicos. Em segui-
da, foi empregada na Alabama 
Seguros e depois na Scala Se-
guros, onde completa 15 anos. 
“Apaixonei-me com o emprego 
já de cara. Comecei fazendo cen-
tral de cálculos, onde contatava 
clientes e, no decorrer do tempo, 
fui me especializando em con-
sultoria de vendas”, explica.

Neste período, foram várias as 
conquistas de Fernanda junto à 
empresa. 

Segundo ela, a profissional na 
qual se tornou deve-se ao fato 
das condições que a empresa 
oferece e também à constante 
busca pelo aperfeiçoamento, 
com os cursos que sempre são 

EXEMPLO DE DEDICAÇÃO

Fernanda Rezende é apaixonada pela 
profissão de corretora.

Idelvânia afirma que é fundamental 
esquecer os problemas em casa 

feitos.
Dentro de seu tra-

balho, Fernanda re-
vela que tem como 
foco o cliente, ofere-
cendo uma consul-
toria individualizada 
para cada um, anali-
sando a realidade e a 
necessidade de cada 
pessoa. 

A paraense é for-
mada em Letras e 

afirma que aprendeu 
muito com o curso. Mas perce-
beu que aquela não era a profis-
são que queria seguir.

Para Fernanda, um bom con-
sultor, antes de tudo, deve gos-
tar do que faz. “Adoro ter conta-
to e me envolver com pessoas”, 
conta.

Quanto à empresa, a consul-
tora afirma que ama seu local 
de trabalho e, segundo ela, os 
proprietários são considerados 
seus “pais”.

Como ela diz, a menininha que 
adentrou no mundo das vendas 
se transformou em uma grande 
mulher de vendas, por causa 
de seu empenho e também 
da força oferecida pela equipe. 
“Agradeço sempre a Deus, à em-
presa em que trabalho, à minha 
família e ao meu marido, Harley 
Chaves de Rezende. Sou uma 
pessoa realizada, mas para um 
futuro próximo tenho o desejo 
de ser mãe”, revela. 

zada pela empresa, “O processo 
de fabricação do ferro gusa gera 
um gás combustível, o CO. Este 
gás é direcionado para a central 
termoelétrica e é gerado o va-
por, que é injetado em uma cal-
deira. O vapor gira uma turbina, 
que consequentemente gira 
um gerador, produzindo, assim, 
a energia elétrica”, simplifica.

Para ele, isso ajuda muito na 
competitividade da indústria 
em relação ao custo do produto 
final, que é o ferro gusa.  

Além disso, existe também a 

questão ambiental, que pode 
ser muito bem observada nesta 
produção de energia, “Existe o 
aproveitamento de um gás que 
teoricamente seria queimado 
e jogado na atmosfera, benefi-
ciando assim o meio ambiente”, 
explica. 

Dentre suas ações, o Grupo 
Alterosa sempre visa à preocu-
pação com o meio ambiente, e 
dentro deste projeto há a conci-
liação da sustentabilidade am-
biental e da energética. 

garanta um bom relacionamento e 
resultado. “Existem públicos para to-
dos os tipos de atendimento. Alguns 
só querem preço, outros já querem 
um vendedor que o entenda. Essas 
são pessoas que procuram de fato 
profissionais capacitados, e isto real-
mente faz a diferença no mercado”, 
ressalta. 

A especialização é algo funda-
mental para dar início a este novo 
jeito de acolher o cliente. 

De acordo com Daniel Mitta, exis-
tem 4 pontos básicos para se iniciar 
um bom atendimento. É preciso: 1 - 
Conhecer o produto, 2 - Conhecer a 
concorrência, 3 - Memorizar o preço 
e 4 - Conhecer o estoque da loja. 

A empresária Ieda Moreira Guima-
rães, proprietária da Yedda Boutique, 
está atenta às mudanças e busca a 
satisfação dos clientes: “Para atender 
bem um cliente é preciso saber ouvir, 
pois a atenção e a sensibilidade para 
realizar o seu desejo são primordiais. 
Temos que ficar atentos às mudan-
ças de comportamento. É importan-
te também deixar o ambiente agra-
dável, para que as pessoas tenham 
conforto para decidir e fazer suas 
compras. E quando isso acontece, 

cria-se um vínculo afetivo, concreti-
zando um estreitamento no relacio-
namento entre atendente e cliente, o 
que favorece na venda, pois conhe-
cendo o perfil de cada um fica mais 
fácil orientar e indicar um produto”, 
afirma.

Outra opinião é da vendedora 
Idelvânia de Oliveira Silva, da loja  
Brinquelê, que com um jeito especial 
conquista desde crianças a adultos, 
que muitas vezes retornam à loja até 
mesmo para uma visita, mas, segun-
do ela, acabam comprando. “Você 
tem que sair de casa com o propó-
sito de receber e acolher seu cliente. 
Se você não está bem, passa essa 
energia para as pessoas. Eleve a sua 
autoestima para deixar o cliente lá 
em cima também, assim como você. 
É preciso sorrir, conversar. Talvez ele 
nem compre nada na hora, mas, 
com certeza, volta. Procuro conhe-
cer meu cliente, saber do que gosta 
e o que deseja, saber mais sobre seu 
perfil. Nós, vendedores, somos de 
tudo um pouco: psicólogos, ami-
gos, companheiros, e é isso que as 
pessoas precisam encontrar quando 
entram na loja”, afirma a vendedora..

talmente moderno e com maior 
conforto para seus clientes, o 
local apresenta beleza tanto na 
fachada quanto em seu interior. 

A responsável pelo projeto ar-
quitetônico do novo Formigão foi 
a arquiteta Ana Bahia, que expli-
ca que os proprietários já tinham 
a intenção de modernizar e dar 
uma nova cara ao restaurante, 
com referências até mesmo de 
outros países. “Pensei em proje-
tar algo relacionado a um restau-
rante que funcione durante o dia, 
mas que ofereça um aconchego 
e seja bem claro”, explica.

Segundo a arquiteta, há a jun-
ção do modernismo com o tra-
dicional, quando são utilizados, 
por exemplo, mesas de madeira, 
como referência às tradições mi-
neiras e cores vivas, já ligadas a 
algo mais moderno.

O Restaurante Formigão está lo-
calizado na rua Francisco Sales, 48, 
em frente ao antigo restaurante.

SUSTENTABILIDADE 
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PJS distribui R$120.000,00 
em prêmios

Semeia: novas ideias  plantadas

 “Jovem no Rotary é Jovem Longe das Drogas” é exemplo

Novos horizontes no Sindicato Rural

A campanha presenteou seus colaboradores

O grande evento de conscientização do meio ambiente movimentou a cidade

Entidade desenvolve trabalho com crianças carentes e oferece oportunidades

Prestes a comemorar 60 anos, órgão iniciou o ano apresentando novidades

               

Filho de Antônio Mendonça de 
Faria e Sirene Rocha de Faria, o em-
presário paraense Djalma Rocha 
de Faria é o caçula dos 5 irmãos.

Iniciou sua trajetória profissio-
nal aos 13 anos, trabalhando no 
restaurante do pai. A partir de en-
tão, passou a explorar novos seg-
mentos. Trabalhou no escritório 
Daniel Contabilidade. Prestou um 
concurso público no Banco Nacio-
nal, onde exerceu a profissão de 
caixa. Atuou também na extinta 
fundição Somep, em Igaratinga, 
quando recebeu o convite para 
trabalhar na Eima EletroIndustrial, 
vindo a se tornar um dos sócios da 
empresa.

Em 2007, Djalma dividia a socie-
dade com o irmão Cláudio Rocha. 
Foi nesse ano que resolveram fa-
zer uma separação amigável dos 
setores da empresa. Com o des-
membramento, Djalma tornou-se 
o proprietário unitário da Eima Ele-
troMotores e hoje presta serviços 
para  diversas cidades do estado. 

A visão empreendedora de Djal-
ma fez com que, em 2012, entrasse 

EMPRESÁRIO DO MÊS

Djalma é proprietário da
Eima Eletro MotoresTemas importantes foram abordados durante palestras

Participantes receberam material 
para praticarem esporte

O presidente Eugênio Diniz 
garante que muitos são os 

projetos para 2016 

A empresária Adriana Souza junto da equipe de trabalho

em sociedade na em-
presa Regional Ferra-
mentas: foi quando a 
empresa passou por 
uma transformação, 
mudando de ende-
reço para oferecer ao 
cliente mais como-
didade e um espaço 
amplo. 

Segundo ele, tudo 
se deve à força de vontade para 
trabalhar, o que chegou a fazer 
com que superasse diversas cri-
ses. 

Djalma diz que o que mais ad-
mira no ser humano é a honesti-
dade e a vontade de trabalhar, o 
que justifica a permanência de 
colaboradores que o acompa-
nham desde quando assumiu a 
direção da Eima em sociedade 
com os irmãos José Maurício de 
Faria e Cláudio Rocha.  

         Djalma casado há 17 anos 
com Maria Aparecida Pereira de 
Souza Faria e tem um filho, Felipe 
Souza Faria. “Para mim, a  família 
é a base e o suporte para todo o 
meu crescimento pessoal e pro-
fissional”, afirma. 

Ele agradece: “Agradeço aos 
meus pais pela ótima criação 
que nos deram, aos meus irmãos 
pela oportunidade e confiança 
que depositaram em mim, e ao 
Renato Pereira de Souza, meu 
sócio na Regional Ferramentas”. 

No final de abril, a PJS Contact 
Center encerrou uma diferente e 
extrovertida campanha que mo-
vimentou o dia a dia da empresa. 

A campanha TeleMonsters teve 
início em novembro de 2014, 
com o objetivo de premiar os co-
laboradores pela produtividade. 

A diretora de Processos e sócia 
da empresa, Adriana Souza, ex-
plica que o objetivo foi trabalhar 
a motivação e ao mesmo tempo 
valorizar os colaboradores, e que 
um o sistema de dupla foi defini-
do para que todos trabalhassem 
em parceria com o objetivo de al-
cançar os pontos propostos pela 
campanha. 

Ao todo foram distribuídos 
R$120.000,00 em prêmios, tota-
lizando 96 ganhadores. Entre os 
prêmios, foram entregues motos 
Honda Biz, TVs de 47 polegadas, 
jogos de quarto de casal, gela-
deiras, máquinas de lavar, note-
books, entre outros. 

Segundo Adriana Souza, a di-
retoria da PJS enxerga este tem-
po de crise como momento de 
trabalhar ainda mais para que os 
desafios sejam superados. 

O sucesso da campanha da PJS 
foi tão grande que a diretoria já 
pensa em novos projetos de in-
centivo.

Neste ano, o Sindicato Rural 
de Pará de Minas completa 60 
anos de fundação, defendendo 
os interesses dos produtores e 
buscando a profissionalização 
dos mesmos, ofertando diver-

Por três anos, é realizado em Pará 
de Minas um grande evento voltado 
para o meio ambiente e ações sus-
tentáveis. 

Neste ano, o Semeia (Semana Mu-
nicipal de Meio Ambiente) tomou 
grandes proporções e atraiu um pú-
blico considerável, além de se voltar 
diretamente para os governantes.

O Semeia aconteceu do dia 2 ao 
dia 13 de junho, fazendo com que 
esta fosse a maior edição do projeto. 
Segundo o gerente da Ama Pangeia 
e presidente do Codema, José Her-
mano de Oliveira Franco, a proposta 

é, de fato, semear ideias para que as 
pessoas comecem a pensar suas ati-
tudes ambientais. 

Com o objetivo de falar a língua 
do povo, diversas ações foram reali-
zadas, desde corrida dentro de uma 
mata a sessões de cinema com exi-
bição de curta-metragem, pescaria 
no Parque do Bariri, oficinas de reci-
clagem e passeio ciclístico. E, claro, a 
Praça da Sustentabilidade, montada 
na praça Torquato de Almeida, que 
chamou a atenção dos paraenses. 
Tudo levantando questionamento 
entre os participantes sobre a im-

O envolvimento de jovens e me-
nores com as drogas é cada vez 
mais preocupante em todo o Brasil.

Este cenário, também visto em 
Pará de Minas, chamou a atenção 
do médico otorrinolaringologista 
Jayson Peixoto, que acabava de 
chegar à cidade. Preocupado com 
a situação, decidiu arregaçar as 
mangas e colocar em prática um 
trabalho social, o projeto “Jovem 
no Rotary é Jovem Longe das Dro-
gas”.

Em julho, este trabalho realizado 
através do Rotary Clube comple-
ta 1 ano. Através dele o esporte é 
oferecido gratuitamente. São aten-
didas 9 crianças, que hoje já se des-
tacam em competições como tênis 
e natação. 

Segundo Jayson Peixoto, que 
atualmente é presidente do Rota-
ry e coordenador do projeto, essas 
crianças são acolhidas para aulas 

de inglês e atividades esportivas, 
além de conhecimentos gerais, 
como Ética, História e Moral e Cí-
vica. 

De acordo com o médico, é pre-
ciso pensar atitudes positivas que 
mudem a realidade das pessoas. 
“Percebemos a melhora dessas 
crianças no aspecto pessoal, no 
fortalecimento do laço familiar, do 
repeito com o ser humano. Pude 
ver que o porquê de irem para 
o mundo das drogas é a falta de 
oportunidade e a ociosidade, e 
esse projeto veio para preencher 
esta lacuna”, ressalta. 

O projeto atende crianças de 8 a 
15 anos, e além dos conhecimen-
tos educacionais e esportivos são 
ofertados lanches, material didá-
tico, uniformes e transporte. Além 
disso, contam com acompanha-
mento psicológico e médico, caso 
seja necessário.

portância de preservar as áreas 
verdes que restam na cidade.

José Hermano ficou muito ani-
mado com o grande público atra-
ído neste ano. Algo que também 
chamou a atenção, assim como 
nas edições anteriores, foi o des-
carte de alguns materiais. Segun-
do ele, a população hoje já está se 
conscientizando. “Acho que o que 
falta é essa consciência chegar nas 
esferas de poder, em quem gover-
na. Não adianta as pessoas sepa-
rarem o material, sendo que  a co-
leta seletiva atende uma pequena 
porcentagem da cidade”, afirma.  

O tema do evento foi água, por 
isso o Senai criou modelos de 
como economizar água, oferecen-
do diversas soluções de baixo cus-
to que podem ser adotadas pelas 
pessoas.

Foram parceiras do evento o 
Senai/Fiemg, Prefeitura de Pará 
de Minas, Lamil, Plena Alimentos, 
Fapam, Itambé e Siderúrgica Alte-
rosa. 

sos cursos de capacitação, além 
de oferecer assistência nos mais 
diversos meios.

A data marca um novo rumo 
para o órgão que vem passando 
por grandes transformações e 
buscando a realização de pro-
jetos para oferecer ainda mais 
serviços e qualidade de atendi-
mento a classe do empresário 
rural.

Em 2014, o Sindicato se mos-
trou de cara nova, uma reforma 
no prédio foi feita e foi criada 
também uma nova logomarca.

A nova identidade visual da 
instituição foi recebida com 
muita alegria pelo presidente 

do sindicato, Eugênio Diniz, e se-
gundo ele, expressa bem o tra-
balho feito pela entidade. “A lo-
gomarca possui um chapéu que 
representa o homem do campo 
e no fundo um horizonte, que é 
sempre buscado por estes tra-
balhadores. Queremos valorizar 
o produtor. ”, explica. 

Os projetos não param por aí. 
O aniversário do Sindicato Ru-
ral será no dia 12 de outubro, e 
Eugênio adianta que uma festi-
vidade será realizada apresen-
tando grandes novidades para o 
próximo ano.

Para cobrir as despesas, o pro-
jeto conta com empresas parcei-
ras, mas também espera contar 
com a ajuda dos paraenses que 
possam contribuir.

Quem desejar ajudar pode 
entrar em contato com o Dr. 
Jayson Peixoto em seu consul-
tório, localizado na rua Doutor 
Lage, 131, Centro, ou mesmo 
no Rotary Clube.
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Thiago Contage é responsável
pelo grupo Águas do Brasil

em Pará de Minas

Cenas do espetáculo
“O homem da cabeça de papelão”

Grupo “Águas do Brasil” começa 
o trabalho em Pará de Minas

A nova concessionária conta com a parceria dos empresários 
paraenses para amenizar a falta d’água

Projeto de grupo de teatro é aprovado pela Lei Rouanet

Desde o dia 17 de abril, a cidade 
passou a contar com os serviços de 
uma nova prestadora de serviços, 
a empresa Águas de Pará de Mi-
nas, pertencente ao Grupo Águas 
do Brasil. Uma grande expectativa 
tomou conta dos paraenses, justa-
mente por causa da grande crise 
hídrica que trouxe grandes trans-
tornos a população e por causa da 
pendência entre a renovação de 
contrato com a antiga prestadora, 
a Copasa.

O Grupo Águas do Brasil há qua-
se 20 anos e atende a mais de 14 
municípios, distribuídos em 4 esta-
dos brasileiros. 

Pará de Minas foi a primeira ci-
dade do estado a ser atendida pela 
empresa. Além disto, o grupo está 
presente também em São Paulo, 
Rio de janeiro e Amazonas. 

A empresa abriga mais de 3.500 
colaboradores, atendendo a mais 
de 6 milhões de habitantes, em seu 
total.  

O superintendente da Águas de 
Pará de Minas, Thiago Contage, 
afirma que é um privilégio atuar 
em Minas, através de Pará de Minas. 
Segundo ele, o trabalho que visa 
buscar a água do Rio Paraopeba até 
a estação de tratamento no bairro 
Nossa Senhora das Graças, vem re-
gularizar e solucionar o problema 
da falta de água, mas lembra que 
só será concluído no próximo ano. 
“Sabemos do sofrimento que a po-

pulação passou e de fato a constru-
ção da adutora é a principal e mais 
urgente no momento. Estamos em-
penhados e a obra vem caminhan-
do em uma velocidade muito boa, 
já passou de 19km de tubulações 
assentadas, dentro de um total de 
28km.  O planejamento é de um 
ano, mas a expectativa é que seja 
entregue antes disso”, explica.  

Thiago esclarece que esta é uma 
obra de uma envergadura muito 
grande. “É importante que fique 
muito claro, que a adutora não re-
solverá o problema da estiagem 
deste ano. No momento estamos 
fazendo algumas ações, monito-
rando os mananciais, para que du-
rante este período de estiagem que 
se avizinha, tenhamos os menores 
impactos possíveis”, ressalta. 

Ele diz que conta também com a 
compreensão e parceria dos para-
enses. “Pelo fato de que no ano pas-
sado, nesta mesma época a cidade 
já sofria com a falta d’água e hoje 
não, e também pela construção da 
adutora, muitas pessoas podem 
entender que tudo está resolvido. 
Enxergamos toda a população, tra-
duzida tanto nas residências como 
no comércio como parceiros, para 
que se tivermos que atravessar este 
deserto da estiagem, que façamos 
da melhor forma possível”.

O superintendente também fa-
lou sobre o grande sonho dos para-
enses, que é a despoluição do Ribei-
rão Paciência. “A cidade tem uma 
cobertura de rede coletora de es-
goto bastante grande, posso asse-
gurar que a estação de tratamento 
é suficiente para tratar o esgoto sa-
nitário, mas o que temos observado 
é o lançamento de esgoto industrial 
nas nossas redes. Já iniciamos esta 
conversa com responsáveis pelas 
indústrias e comércio em geral”, 
conta.

Para ele, a empresa é ecologica-
mente correta, consciência esta que 
todos deveriam ter, “Acredito que 
não somente a Águas do Brasil, mas 
o momento requer uma conscien-
tização nossa, quanto pessoas, e as 

empresas nada mais são do que um 
reflexo disso. Tanto de consciência, 
quanto de mudança de atitudes.”, 
cometa.

Um dos pontos também poderá 
ser uma possível parceria com as 
empresas. “Como disse, enxerga-
mos não somente como clientes, 
mas como parceiros. Costumo dizer 
que não somos parte do problema, 
mas somos parte da solução. Des-
ta forma que estamos encarando 
este desafio aqui em Pará de Minas, 
como parceiros dos empreendedo-
res de um modo geral. O que que-
remos é que assim que solucionar 
este problema da falta d’água, con-
tribuir para alavancar a economia 
local”.

Quanto ao descarte que é feito 
por indústrias nos córregos da cida-
de, Thiago Contage informou que 
ainda não foi feito um mapeamen-
to completo do município, mas que 
a empresa espera ter uma parceira 
com os órgãos ambientais compe-
tentes. 

As tarifas praticadas são menores 
do que as cobradas anteriormen-
te. Segundo Thiago, este é um dos 
objetivos desde o início. “Este foi 
um compromisso nosso, dentro da 
proposta comercial que fizemos.. 
No inicio dos trabalhos, nossa tari-
fa era 3% abaixo da praticada pela 
concessionária anterior, e a diferen-
ça chega hoje a quase 18%”, afirma.

Durante a crise hídrica, as em-
presas sofreram bastante, pois os 
gastos com o consumo da água foi 
bem maior. Muitas delas têm o re-
ceio de passar por este problema 
novamente, e para Thiago um dos 
grandes pontos é justamente esta 
parceria, mas a prioridade sempre 
serão as pessoas, como hospitais e 
creches., mas que estão desenvol-
vendo diversos trabalhos para in-
jetar no sistema de abastecimento. 
“Paralelo a isto, disponibilizamos 
uma ETA (Estação de Tratamento 
de Água) compacta móvel, que 
será instalada e irá aumentar nossa 
injeção de água no sistema”, finaliza.

A ansiedade na sociedade moderna

A arte e a cultura podem divulgar 
gratuitamente a imagem de sua empresa

A sociedade vem sofrendo 
grandes mudanças e suas inú-
meras esferas, seja ela, social, 
política, econômica, e cultural 
passaram por uma série de 
transformações. A realidade 
não é mais como costumava 
ser. As consequências são uma 
modernidade marcada pelo 
desapego, provisoriedade, indi-
vidualismo, insegurança, con-
sumismo e imediatismo. Para 
sobreviver nos novos tempos 
somos impelidos a atender a to-
das as exigências, não há tempo 
a perder, logo todos estão ocu-
pados o tempo todo.

Neste ritmo de vida, é co-
mum o aumento da ansiedade, 
que surge como um sentimen-
to de apreensão, uma sensação 
de que algo está para aconte-
cer. Se na antiguidade muitas 
das ameaças eram concretas 
e os objetivos reais, como por 
exemplo, fugir e atacar, hoje em 
dia grande parte desta ameaça 
é interna.Tememos a competi-
tividade social, a insegurança, 
a dificuldade econômica e a 
competência profissional. No 
entanto, vale ressaltar que o 

sentimento de ansiedade é um 
sentimento comum a todo ser 
humano, e que pode exercer 
um papel importante no sen-
tido de motivar e causar movi-
mento na realização de projetos 
pessoais. Desta maneira, é im-
portante avaliar até que ponto a 
ansiedade é um sentimento na-
tural ou quando é excessiva, pa-
tológica e, portanto, prejudicial.

Para esses casos, como nos 
aponta Freud em 1930, não há 
uma regra de ouro que se apli-
que a todos. Cada um pode 
localizar os meios de lidar com 
seus sofrimentos e buscar as 
próprias formas de amenizar a 
ansiedade.  De qualquer ma-
neira, é importante ter um olhar 
crítico para que a utilização de 
medicações de forma precipi-
tada não venha anestesiar o 
individuo e diminuir a tolerân-
cia em lidar com as vivências 
frustrantes, com as dores natu-
rais que permeiam a existência 
humana.

Por: Vanessa C. Diniz Gonzaga
Psicóloga na Clínica Psicocenter 

Harmonia e Saúde

Num país com tantos impostos e 
com o concorrente cada vez mais 
visível, como destacar sua empresa 
ou produto de forma ampla e obje-
tiva? Onde buscar soluções baratas 
e criativas e atender exigências do 
mercado, como: necessidade de 
diferenciação da marca e diversi-
ficação do mix de comunicação 
para melhor atingir o público alvo? 
E como se posicionar de forma so-
cialmente responsável? Simples. 
Ao patrocinar um projeto cultural 
a empresa se diferencia das demais 
a partir do momento em que toma 
para si determinados valores relati-
vos àquele projeto, como: tradição, 
história, modernidade, competên-
cia, criatividade, popularidade etc. 
Também amplia a forma como se 
comunica com sua clientela, mos-
trando que não está encastelada 
em torno da sua lucratividade e de 
seus negócios, ou seja, ela exempli-
fica sua responsabilidade social.  

Desse modo, o investimento em 
cultura pode ser visto como uma 
oportunidade para as empresas 

participarem do processo de in-
cremento e manutenção dos va-
lores culturais da sociedade onde 
ela está inserida e, principalmente, 
a possibilidade de construir uma 
imagem forte e bem posicionada, 
garantindo a curto, médio e longo 
prazo sua perpetuação. A partir do 
momento em que o responsável 
pela empresa compreende a cul-
tura como uma importante ferra-
menta de apoio à visibilidade da 
marca, ganha também a sociedade 
que tem sua arte e cultura incenti-
vadas e preservadas. 

Em Pará de Minas, o Grupo de 
Teatro Iluminartt tem projetos de 
leis de incentivo à cultura aprova-
dos nas leis Estadual e Federal (Lei 
Rouanet), e poderá ser um impor-
tante parceiro da empresa interas-
sada em contribuir com oficinas 
gratuitas de teatro, circo, música, 
contação de histórias, entre ou-
tras, para crianças, adolescentes, 
adultos e “melhor idade”. Com isso 
ganhamos todos nós, pois gira 
automaticamente a economia lo-
cal. As empresas interessadas em 
conhecer os projetos aprovados 
podem entrar em contato com o 
Grupo para unir arte, cultura, so-
lidariedade, reeducação e marke-
ting social. Contato: Isabel Faria (37) 
9916-5899 e José Roberto Pereira 
(37) 9971-4403.

SAÚDE E BEM-ESTAR
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