














proximo das nossas marcas. Existe
também toda uma estrutura das
areas de marketing e trade marke-
ting focada em cada um dos canais,
atuando no desenvolvimento de
acoes que venham a se complemen-
tar com o plano de vendas. Isso nos
permitird uma forte atuacdo frente
aos concorrentes e um grande des-
taque junto aos consumidores, além
de alavancar e qualificar cada vez
mais as Nossas negociacoes com 0s
clientes da J.Macédo.

Marcos Silvestre. Quais as prin-
cipais vantagens do atendimen-
to ao mercado de consumo
através da divisao em canais de
vendas? Existe alguma desvan-
tagem? Como o cliente percebe
esse modelo de atendimento?

Ivan. Podemos identificar algumas
vantagens: o atendimento por canal
permite suprirmos necessidades de
acordo com as caracteristicas dos
clientes, ou seja, ajuda-los a realizar
a venda ou “giro de produtos” para
os consumidores seguindo os for-
matos de loja, servico, promogdes,
sortimento, localizacdo e atendi-
mento. O distribuidor tem uma ne-
cessidade de atendimento e nosso
foco é aumentar a distribuicdo dos
nossos produtos no maior numero
de pontos de vendas. J& o atacado
tem um perfil de comprar grandes
volumes e revender para locais mais
distintos, onde a industria ndo con-
segue chegar diretamente. Os clien-

tes key account, que sdo as grandes
empresas internacionais de varejo
de alimentos, sdo mais organiza-
dos e dao mais visibilidade para as
marcas, assim como 0s supermerca-
dos regionais, que buscam atender
0 consumo da vizinhanca. Isso vem
ao encontro do principio basico de
atender melhor o nosso cliente.

66 NOSSO FOCO

E AUMENTAR A
DISTRIBUICAO DOS
NOSSOS PRODUTOS NO
MAIOR NUMERO DE
PONTOS DE VENDAS 99

Outra vantagem é a produtividade
da equipe de vendedores. Temos um
melhor direcionamento e acompa-
nhamento das acdes promocionais,
porgue quando ha foco em determi-
nado canal, conseguimos planejar,
executar e mensurar uma estraté-
gia especifica. Quando uma mesma
equipe atua em varios canais, é pre-
ciso que o mesmo vendedor acom-
panhe diferentes promocoes, ne-
gociacOes e estratégias, tornando a
execucao menos efetiva.

Delossil. Esta estrutura proporcio-
na uma gestao da politica comercial
mais eficiente, por passarmos a ter
acoes direcionadas e focadas pra
cada perfil de cliente e canal. £ fato
também que exigird uma forte co-
municacdo entre os gestores de ca-

nais, bem como uma forte interacdo
com todas as outras areas de suporte,
logistica, financeira e planejamento
de demanda. Todas essas areas terao
obviamente um papel fundamen-
tal para solidificar a J.Macédo como
uma grande empresa de alimentos
no mercado nacional.

Ivan. Vale acrescentar que nossos
clientes esperam ser atendidos por
uma equipe de vendas conhecedora
de tudo que envolva o seu negdcio,
incluindo concorréncia, especificida-
des do canal e consumidor. Atual-
mente, os principais clientes de cada
canal ja estao estruturados para um
atendimento segmentado.

Fabiana Moura. Sabemos que exis-
te um risco de canibalizacdao entre
canais quando se trabalha nesse
modelo. Quais as atitudes e acoes
necessarias que o time tem que ter
para minimizar esse impacto?
Marcelo: S6 se corre este risco
guando ndo ha estratégia de preco
e politicas comerciais bem elabora-
das. A partir do momento em que se
trabalha muito bem a condicdo co-
mercial focada por canal, este risco é
muito minimizado.

Delossil. Este ndo é um risco exis-
tente sé para quem trabalha com a
estrutura de vendas especializada
por canal, ele existe também para as
empresas com estruturas generalis-
tas. Quando os trés perfis de cliente
estdo sob a gestdo de um mesmo
profissional, a necessidade de fazer
o volume e entregar 100% da meta
pode fazer com que esse profissional
direcione todo o volume a um Unico
formato de cliente, o que acarreta-
ra um trabalho muito ruim naque-
les clientes em que a negociacdo é
mais trabalhosa. Atuando com es-
truturas especializadas por canal e
com comunicacdo fluente entre os
gestores, o risco de nado realizarmos
um bom trabalho em toda base de
clientes é minimizado, pois os objeti-
vos e resultados sao definidos e me-
didos por canal. Entendemos que a
segmentacdo da base de clientes em

canais, formato cuja implantacao
foi iniciada no segundo semestre de
2011 e que daremos sequéncia em
2012, é o melhor modelo para ala-
vancar a participacdo da J.Macédo
nas categorias que atuamos.

Leonardo Gusmio Dias. lvan,
qual a importancia dos clientes
do canal varejo para o negé-
cio da J.Macédo? Quanto esses
clientes de média capacidade
irdo influenciar no resultado fi-
nal da companhia em 2012?
Ivan. A importancia do canal varejo
para nossa empresa se dd no momen-
to em que grande parte dos Nossos
consumidores estd se abastecendo
num novo formato de consumo: as
compras de reposicao, feitas em mer-
cados de bairro. Isso faz com que o
consumidor va mais vezes e busque a
mercadoria proxima de sua casa, onde
esta localizado este tipo de estabeleci-
mento. Hoje, com a estabilizagdo da
inflacdo, as pessoas fazem compras
menores com mais freqliéncia, e me-
nos compras mensais. O formato de
supermercado com 10 a 20 caixas é
0 que mais cresce no Brasil. Para a
J.Macédo, investir no canal varejo é
uma forma estratégica de alavan-
car resultados e rentabilidade, ja que
se trata de um canal que também é
rentavel e extremamente interessan-
te. Estes clientes também acabam in-
fluenciando muito na distribuicdo de
produtos, porque através deles muitas
vezes se consegue chegar onde o ata-
cado e o distribuidor ndo chegam. As-
sim, podemos ganhar participacdo de
mercado e melhorar o sortimento de
produtos oferecidos ao consumidor.

Rogério Azoubel. Vemos uma
postura agressiva de nossos con-
correntes na busca e manuten-
c¢do de pontos de gondola em
supermercados, o que pode re-
sultar em espacos menores e até
a falta de produtos para as em-
presas que nao forem igualmen-
te agressivas. Quais os planos da
J.Macédo neste sentido?

Delossil. A J.Macédo j4 trabalha
num formato de negociacdo com
grandes clientes, buscando espa-
cos adicionais para a exposicdo dos
nossos produtos, seja em ponta de
prateleira, ilhas de exposicdo no
corredor central do supermercado
ou na prépria prateleira. Toda a
negociacao realizada sempre busca
obter contrapartidas que propor-
cionem maior visibilidade dos nos-
sos produtos dentro da loja. Para o
ano de 2012, deveremos avancar
neste sentido.

¢ 6 INVESTIR NO
CANAL VAREJO E UMA
FORMA ESTRATEGICA
DE ALAVANCAR
RESULTADOS E
RENTABILIDADE. 99

Temos um orcamento de inves-
timento aprovado na area de
trade marketing para desenvol-
ver acoes que buscam garantir a
manutencao dos espacos que ja
sao bons e a ampliacdo da nos-
sa participacdo onde ha opor-
tunidade de melhoria, porque é
isso que acaba garantindo uma
boa parte da nossa participacao
de mercado.

Antdnio Romao Junior e Ginal-
do Andrade. Quais as estratégias
que devem ser utilizadas para
obtermos maior margem de
contribuicdo nas vendas realiza-
das para as grandes redes? Quais
sdo as principais perspectivas em
relacdo a estas grandes contas
para os préximos anos e quais
os projetos para que possamos
ganhar mais espaco, ser compe-
titivos e nao perder margem?
Delossil. Hoje, o canal key account,
que contempla as grandes redes, ja
representa a maior margem da com-
panhia por tonelada. Por outro lado,
este ¢ o canal que recebe a maior
parte do investimento em trade ma-
rketing, para o desenvolvimento de
acdes promocionais no ponto de
venda, e de merchandising, com
equipes de promotores. Nosso de-
safio é consequir, cada vez mais, ala-
vancar a margem que obtemos junto
a estes clientes. Para isso, desenvolve-
mos um orcamento bastante estrutu-
rado, bem elaborado, onde nés toma-
mos o cuidado de analisar as margens
e resultados que pretendemos obter
em cada regido, categoria e cliente.
Assim, garantimos que a alocagdo dos
volumes para 2012 foi realizada com
o foco de alavancar a rentabilidade da
estrutura de key account e por conse-
quéncia da J.Macédo.

Dialogo | 13



Perfis

Delossil Oliveira

O gerente de key accounts é
formado em Gestdo de Marke-
ting e Vendas e atualmente esta
cursando MBA em Gestdo Em-
presarial. Aos 41 anos, gosta
de viajar e seu final de semana
é totalmente dedicado a familia,
em especial aos filhos Artur, de 6
anos, e Barbara, de 3 anos.

Célio da Silva Gomes. Marcelo,
em virtude das mudangas signi-
ficativas no canal atacado, com
fusdes e aquisicdes realizadas
nos ultimos anos, ha um grande
potencial em razao dos volumes
consolidados. No entanto, as
margens ao longo da ultima dé-
cada para este canal estao cada
vez mais apertadas para a indus-
tria. Como vocé vé estas mudan-
cas e quais os principais desafios?
Marcelo. £ verdade que as mar-
gens estdo cada vez mais apertadas
para a industria como um todo,
mas isso Nao acontece somente no

Antonio R. Junior
Financeiro, Fortaleza
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Célio Gomes
Logistica, Sdo Paulo
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Ilvan Vendramelli

Gerente do canal varejo, é forma-
do em Administracdo de Empresas
com MBA em Marketing. Tem 46
anos, é casado com Daniela, que
estd gravida de Gustavo, que deve
nascer em julho. Gosta de viajar
com a familia e jogar video game
com o filho Guilherme, de 5 anos.
Torcedor do Palmeiras, adora assis-

tir aos jogos com seu filho.

atacado, é uma realidade em todos
0s canais. Nos estamos nos organi-
zando internamente para elabora-
cao de uma politica comercial es-
pecifica e adequada a cada canal,
para que tenhamos um aumento
na rentabilidade da companhia. Eu
vejo essa mudanca como uma ten-
déncia normal de mercado, onde
teremos que nos adaptar e buscar
oportunidades, ampliando e forta-
lecendo nossas categorias no ponto
de venda. Estamos desenvolvendo
estratégias para fazer com que os
atacadistas que trabalham conosco
vendam um amplo mix dos nossos

César Cardoso
Vendas, Pouso Alegre

Fabiana Moura
Gerente de Comunicag¢do

Marcelo Spadafora
Formado em Administracdo de
Empresas, o gerente do canal ata-
cado tem 43 anos e trés filhos:
Giovanna, de 17 anos; Matheus,
de 14; e Paola, de 9 anos. Aos
finais de semana, gosta de estar
com a familia e de receber os ami-
gos em casa para um churrasco
em sua varanda.

produtos, para que o consumidor
tenha mais opcoes de produtos das
nossas marcas disponiveis para co-
locar no carrinho.

Célio da Silva Gomes. Ivan, o varejo
parece trazer grandes oportunidades
no momento. Como vocé analisa o
atual cenario do varejo brasileiro e
quais as expectativas para 2012?

Ivan. Com referéncia ao varejo,
como ja falei um pouco anterior-
mente, trata-se de uma grande
vitrine para as companhias, por-
que além de dar visibilidade para
as marcas, ele presta um tipo de

Ginaldo Andrade

Op. Internacionais, Fortaleza

servico ao consumidor que é mui-
to especifico na regido, cidade ou
bairro. Ele se aproxima muito do
consumidor no tipo de acdo pro-
mocional e de servico que o consu-
midor quer: entregas em domicilio,
empacotadores que colocam as
compras no saquinho e levam até
o veiculo, promocdes relampago,
troque e ganhe, entre outras. Para
nos, é importante essa mudanga no
varejo, porque faz a gente se apro-
ximar de um canal que cresce, sem
abandonar os outros em que ja es-
tamos bem estabelecidos, ou seja,
sem abandonar o key account, o
atacado e o distribuidor. O que nos
temos que fazer é aproveitar a onda
de crescimento desse canal e seguir
junto com esse consumidor.

Fabiana Moura. O nosso pre-
sidente, Enrique Ussher, e
todo o Comex tém enfatiza-
do com frequéncia que o foco
no cliente é trabalho de toda
a companhia e nao sé6 da area
comercial. Como vocés ava-
liam que as demais areas po-
dem ter mais foco no cliente e
apoiar a area de vendas?

Delossil. Este é um trabalho
longo, que o Enrique iniciou em
janeiro de 2011. E importante a
companhia como um todo ter a
responsabilidade sobre o cliente e
o entendimento de que todas as
areas sao fundamentais para o re-
lacionamento entre cliente e em-
presa. Entendemos que esta é uma
mudanca cultural muito relevante
para a J.Macédo e fundamental
para alcancarmos os objetivos es-

Jean Felipe
Logistica, SJC

Leonardo Dias
Qualidade, Simdes Filho

tipulados para 2012. E fato que
hoje a mudanca ja é perceptivel, ha
um envolvimento de outras areas,
juntamente com a area comercial,
na busca da melhor prestacao de
servico ao cliente, de um melhor
entendimento do que ele espera
da empresa. Entretanto, ainda tem
muito para avancar neste sentido.
Queremos tornar a J.Macédo uma
empresa reconhecida ndo sé pelos
produtos e marcas, mas também
pela exceléncia no atendimento
aos nossos clientes. E isso so sera
possivel com a participacao inten-
sa da area comercial em conjunto
com as demais areas da empresa,
para que juntos tenhamos con-
dicbes de tomar decisdes sobre
qual é o melhor negdécio para a
J.Macédo e para o nosso cliente.
Nao existe “receita de bolo”, mas
sim uma dedicacdo muito forte de
cada profissional para entender e
adaptar-se a uma nova cultura de
trabalho. Avaliamos que, cada
vez mais, a empresa toda esta
compreendendo que o cliente é
da J.Macédo, e ndo de uma éarea
especifica, o que é muito positivo
e estimulante para continuarmos
fortalecendo nosso trabalho.

Ivan. £ importante ter conscién-
cia de que o sucesso do nosso tra-
balho — comeco, meio e fim — nédo
se resume as atividades realizadas
numa area ou em outra, e sim no
que costumo chamar de “hora da
verdade”, aquele momento em
que o consumidor estende a mao
para a gébndola e decide comprar
0 nosso produto, e ndo o do con-
corrente. Se isto nao ocorrer, sig-

Marecos Silvestre
RH, Sao Paulo

Oswaldo Yamamoto
Producao, Pouso Alegre

nifica que a empresa nédo atingiu
seu objetivo e que todo o esfor-
co — desde o desenvolvimento de
produtos, o planejamento de pro-
ducdo, a fabricacdo, a distribui-
cao, a venda e o servico no ponto
de venda mais todo o suporte in-
terno — nao gerou o resultado es-
perado e que todos devem buscar
melhorar. Essa consciéncia disse-
minada a cada um nos levara a
um patamar superior aos concor-
rentes. Tenho a conviccao de que
esse é o caminho. Para vencer no
mercado altamente competitivo
de hoje, ndo basta ter a equipe
comercial fazendo a diferenca
no ponto de venda. Temos que
ter a empresa toda engajada em
fazer a diferenca em todas as
areas. Isto sim, nos mantera a
frente no mercado e sustentard
nosso crescimento. 4

Conheca nossos
canais de vendas

Key Account: Composto pe-
los grandes clientes de atu-
acdo nacional, como Grupo
Pao de Acucar, Wallmart,
Carrefour e Makro.

Indireto: Sdo os clientes com
perfil de atacado, distribuidor
e cesta basica, que revendem
nossos produtos para outros
estabelecimentos.

Varejo: Canal formado por
clientes de perfil auto-ser-
vico, com lojas que tenham
nove caixas ou mais, Como 0s
supermercados.

Rogério Azoubel
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Solidariedade e celebracao

em toda a J.Macédo

O time da J.Macédo, através da acdo Adote uma Crianca, fez o Natal de
430 criancas mais feliz. Além de praticar a solidariedade, neste final de ano

nossos funcionarios se reuniram para celebrar as conquistas de 2011.

U arvore de Natal deco-
ma rada com esperanca.
Em todas as unidades da J.Macédo,
este foi o simbolo da acdo Adote uma
Crianca, que mobilizou funcionarios
em torno de um Unico objetivo: le-
var solidariedade a criancas carentes
através da doacdo de presentes. Ao
todo, 430 criancas de oito instituicoes
em todo o Pais foram beneficiadas.
Com isso, a J.Macédo intensificou
suas relacbes com a comunidade
em todas as cidades onde temos fa-
bricas e escritérios administrativos.
A acdo Adote Uma Crianca agra-
dou aos funcionarios, que se senti-
ram felizes em poder ajudar; bem
como as instituicdes, que puderam
proporcionar um Natal mais feliz as
criancas sob sua responsabilidade.
Nas palavras de Aristela Holanda,
diretora da Fundacao Ana Lima, em
Fortaleza, “essa iniciativa contribuiu
muito para elevar a auto-estima de
nossas criangas, que passam o ano
inteiro a espera de pessoas que
podem fazer a diferenca na vida
delas.” Para Luciana Brito Gomes,
diretora do orfanato Lar da Crian-
ca Jesus de Nazaré, de Cabedelo,
“um momento de confraternizacao
como este renova nossas esperan-
cas e reafirma nossa caminhada, na
certeza de que estamos ajudando a
construir um mundo melhor e mais
humanizado”. 4
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SOLIDARIEDADE.

Emocao toma conta de criancas
e funcionarios na entrega

dos presentes.

Ana Cristina da Silva
Maceio

Rafael Silva
Simaes Filho

FALA FUNCIONARIO

B Confira os depoimentos de nossos funcionarios sobre a acio Adote Uma Crianca.

€€ 05 olhinhos marejados de minha linda
afilhada refletiam felicidade. Desejo de fazer
parte da vida dela, de estar com ela em seus
momentos mais importantes. Queria que
ela fosse minha filha! Obrigada, J.Macédo,
por me proporcionar estas sensacoes
imensas. 99

€€ prestamos solidariedade a criangas
carentes, um ato que todos podemos fazer.
O importante foi ver o brilho no olhar de
cada uma delas e constatar que pequenos
gestos podem sim fazer pessoas felizes.9 9

~

Marcos Vinicius
Pouso Alegre

Felipe Nascimento
Jaguaré

€€ Esse tipo de agdo nos proporciona
momentos de reflexao, onde podemos
constatar que a unido faz a diferenca. 99

(€9 Fiquei feliz e orgulhoso ao ajudar uma
crianca carente, pois um dia quero ser pai.
Que todas as pessoas possam estender a
mao para esse tipo de atitude. Obrigado a
J.Macédo por esta oportunidade.,%

Pausa para
comemorar

Além de praticar a solida-
riedade, nossos funcionéa-
rios também celebraram as
conquistas alcancadas ao
longo do ano, em anima-
das confraternizacées. As
festas foram realizadas em
todas as unidades fabris,
escritérios administrativos
e de vendas da J.Macédo.
A alegria e a integracao
deram o tom em cada co-
memoracao, marcadas por
momentos de muita des-
contracdo, com direito a
musica, bebida, comida,
brincadeiras e sorteio de
brindes. Confira nas fotos
ao lado os melhores mo-
mentos das festas de final
de ano em cada uma de
nossas unidades.d

CONFRATERNIZACAO.
Alegria e unido marcam as
festas de final de ano em
cada unidade.
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Em busca da exceléncia
operacional

Mais do que organizar e padronizar, a filosofia Lean combate o
desperdicio e promove a melhoria continua. E 0 que comprovam as

unidades Jaguaré, Sao José dos Campos e Maceio.

aumento de 23% na
U m eficiéncia em Sao José
dos Campos. Reducdo de 71% nos
acidentes com afastamentos em
Maceio. Estes e outros resultados
sao fruto da filosofia Lean, um mo-
delo de negocio que implica em fa-
zer cada processo de uma maneira
muito melhor, com o minimo des-
perdicio possivel.

A implantacdo teve inicio com a
pratica do 5S e a aplicacdo do mé-
todo de melhoria continua conhe-
cido como PDCA. De acordo com
Tiago Marion, gerente de Lean, é
possivel observar mudancas sig-
nificativas nos resultados destas
unidades: “De julho a dezembro
de 2011, houve uma reducao no
fator de consumo de farinha para
uma média de 1,062, sendo que
em janeiro estavamos com 1,225.
Na linha de lasanha, conseguimos
diminuir de 2h para 1h20min o

tempo de para-
da de limpeza da
masseira, sem in-
vestir nada, ape-
nas planejando
melhor o traba-
lho. Em Macei,
além da reducao
de acidentes,
constatamos um
aumento na efici-
éncia e reducdo no fator de consu-
mo de farinha nos trés meses apés
o inicio das acbes”, acrescenta.

Jaguaré conhece o Lean ha
mais tempo, quando comecaram
os primeiros trabalhos de capaci-
tacdo das equipes, em 2008. No
ano passado, houve uma reducdo
consideravel no numero de recla-
macoes dos clientes em relacao
aos produtos desta unidade.

Este ano, o Lean serd expandi-
do para todas as unidades através

do Projeto Maestro, que ird padro-
nizar os processos-chave nos pila-
res Pessoas, Gestdo Operacional,
Qualidade, MASS (Meio Ambien-
te, Saude e Seguranca) e Manu-
tencdo. Espera-se com isso que
as unidades passem a identificar
mais facilmente os desperdicios e
a garantir o atingimento dos re-
sultados esperados.

Nas proximas edicdes, dare-
mos mais detalhes sobre o Proje-
to Maestro.4

Saiba Mais

Lean - Processo baseado em
uma cultura de eliminacao de
desperdicios. Fazer hoje melhor
que ontem e amanha melhor
gue hoje. Isso se inicia possuin-
do os recursos corretos, no local
adequado e na quantidade certa,
minimizando o desperdicio, sen-
do flexivel e aberto a mudancas.

55 — Metodologia de trabalho
que permite desenvolver siste-
maticamente classificacdo, or-
dem, limpeza e padronizacao,
permitindo maior produtividade,
seguranca, clima organizacio-
nal, motivacdo dos funcionarios
e melhoria da competitividade
empresarial.

PDCA - £ uma técnica de reso-
lucdo de problemas que tem
foco no encontro da causa raiz
do problema. E um ciclo divi-
dido em quatro principais pas-
sos: Plan, Do, Check, Action,
gue em portugués significa:
Planejamento, Execucao, Veri-
ficacdo e Ajuste.
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Estratégia no relacionamento
com o consumidor

Cursos de culinaria e encontros com consumidoras sao vistos como
ferramentas estratégicas no posicionamento de nossas marcas e produtos.

A J.Macédo

vem realizando acoes de relacio-
namento com os consumidores
de forma muito mais estratégi-
ca. Além de estreitar os lacos de
amizade e confianca, os cursos
de culinaria e os encontros com
as consumidoras geram vanta-
gem competitiva para nossas
marcas e produtos.

Utilizados agora como ins-
trumentos de negdcio, 0s cursos
de culinaria foram reformulados
e passaram a ser uma excelente
moeda de troca: a J.Macédo re-
aliza o curso no ponto de venda
e o cliente supermercadista nos
da uma contrapartida, que pode
ser o cadastro de novos produtos
em suas compras, pontos extras
ou ilhas de produtos nas lojas.

No novo formato, as culina-
ristas estdo realizando aborda-
gens diferenciadas, com receitas
novas e ingredientes faceis de

encontrar. Elas apresentam toda
a linha de produtos, mostram os
diferenciais de cada um, ensinam
tecnicamente a forma correta de
preparo e dao dicas exclusivas.
Os frequentadores dos cursos de
culinaria sdo motivados pelo pra-
zer de aprender receitas novas e
saborosas e de compartilha-las
com seus amigos e familiares.
Com isso, temos um aumento do
consumo dos produtos no ponto
de venda e as receitas podem ser
direcionadas para produtos que
sao foco para a J.Macédo.

Encontro de Consumidoras
Mensalmente, a Cozinha Ex-
perimental Dona Benta promove
um encontro com suas consumi-
doras heavy users. Selecionadas
através do SAC, dez consumido-
ras passam uma tarde de mui-
tos mimos e carinho, incluindo
curso de culindria, degustacéo
e distribuicao de brindes. E tan-

ta dedicacdo e carinho que um
taxi vai busca-las e deixa-las em
casa. "Este tipo de acdo cria um
vinculo de afeto com nossas con-
sumidoras. Queremos que elas
se sintam parte da familia Dona
Benta”, explica Carla Zanatta,
coordenadora de marketing.

Em dezembro, todas as con-
sumidoras que participaram
dessa acao desde o inicio do
projeto, em maio de 2011, par-
ticiparam de uma confraterniza-
cao na Casa Viver Arno, em Sao
Paulo. Elas foram recepcionadas
com um cha da tarde recheado
de delicias feitas com produtos
Dona Benta: panetones, choco-
tones, paes recheados e bolos. A
diversdo ficou por conta do bin-
go culinario, cujos prémios fo-
ram utensilios de cozinha e kits
de produtos da marca, e um con-
curso de cupcake, onde as sete
melhores decoracbées ganharam
prémios especiais.4
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Sobremesas que vao
refrescar o seu verao

A estacao mais quente do ano combina com receitas que levam
gelatina. A Didlogo separou trés receitas deliciosas e faceis de
preparar, para deixar o seu verao mais refrescante e alegre.

Mousse de maracuja com calda de amora

|ngred|ente5 Modo de preparo calda. Retire dq fogo, esfrie
Massa Dissolva a GELATINA SOL na  © leve a geladeira. Regue a
1 embalagem de GELATINA dgua fervente e deixe esfriar. No ~ Mousse para servir.
SOL sabor maracuja liquidificador, bata a gelatina
250ml de agua fervente ja fria com o iogurte e o cream Tempo de preparo:
1 copo de iogurte natural (2009)  cpeese ate ficar homogéneo. 40 minutos
(12(e)r(;1b)alagem de cream cheese Divida em tacas individuais e leve  Rendimento:
9 a geladeira por cerca de 3 horas. 6 por¢des

Calda

1 xicara (chd) de amora
congelada (2009)

Y5 xicara (cha) de agua
Acucar a gosto

Dica: Experimente substituir a
fruta da calda por outra de sua
preferéncia e crie novas delicias
com esta sobremesa.

Calda: Numa panela, coloque a
amora, a agua e o acucar. Leve
ao fogo brando e, mexendo
sempre, deixe até obter uma

Falso cheese cake

Ingredientes

Massa

1 pacote de biscoito tipo
maisena moido (180g)

Ya xicara (cha) de acucar (45g)

Va xicara (chd) de margarina (509)

Recheio

1 embalagem de GELATINA
SOL sabor morango

250ml de &gua fervente

5009 de ricota

2 xicara (cha) de acucar (90g)

Modo de preparo

Massa: Misture o biscoito moido
com o acucar e a margarina até
formar uma farofa. Forre o fundo
de uma forma redonda de 24

cm de diametro e leve ao forno
médio (180°C), preaquecido,

por 10 minutos ou até a massa
dourar levemente.

Recheio: Dissolva bem a
GELATINA SOL em agua fervente
e deixe esfriar. Bata no liquidificador
a gelatina ja fria com a ricotae o

Mousse de Tutti-Frutti

Ingredientes
Massa

2 embalagens de
GELATINA SOL
sabor tutti-frutti
(1709)

500ml de agua
fervente

1 embalagem de
creme de leite batido
em ponto de chantilly,
bem gelado (200g)

1 embalagem de
iogurte natural (200g)
2 colheres (sopa) de
suco liméo (28ml)

Modo de preparo

Massa: Dissolva bem a
GELATINA SOL em agua
fervente e reserve. Bata o creme
de leite até formar um chantilly,
acrescente o iogurte, a gelatina
reservada e o suco de limao e

misture bem. Cologue em uma
férma refrataria média e leve
para gelar por cerca de 3 horas.

Recheio: Dissolva bem a
GELATINA SOL em agua
fervente e deixe esfriar. Bata
no liquidificador a gelatina ja

acucar até ficar um creme. Coloque
sobre a massa assada e leve a
geladeira por cerca de 3 horas.

Tempo de preparo:
30 minutos
Rendimento:

12 porcoes

fria com a ricota e o aclcar
até ficar um creme. Coloque
sobre a massa assada e leve a
geladeira por cerca de 3 horas.

Rendimento:

10 porcbes de 959 cada uma.
Tempo de preparo:

20 minutos.




Filhos & Filhas r\
Visitands 0 traballo dos s

Filhos de funcionarios de todo o Brasil foram sorteados para conhecer o local
onde seus pais trabalham. Recepcionadas com muitas brincadeiras e brindes, as
criancas contam o que acharam da visita.

?ﬂ&’lfe/' de ver como 0 boly & fe/lfa

O filho de Eliane dos Santos Silva adorou conhecer a Unidade Jaguaré, mais especificamente o
local onde as misturas para bolo séo produzidas. Apos a visita, Bruno Raphael, de 9 anos, disse
a mae gue quer voltar outra vez e que, no futuro, quer trabalhar na J.Macédo. “Mas so6 pra
comer os bolos”, ressalta o menino.

Bruno Raphael de Paula da Silva
Jaguaré (SP)

For tudo murto /e;}a/

Para Matheus, de 10 anos, o que mais chamou a atencdo na Unidade Salvador foi a
fabrica de massas e misturas e a sala onde sua mae, Ana Claudia de Araujo, trabalha.
Matheus destaca, ainda, que também gostou das brincadeiras, do lanche e dos brindes.
“Foi tudo muito legal”, diz ele.

Matheus Aratijo
Salvador (BA)

Fosso vollar mais vezes 7

O filho de Walter Ramos Lopes ficou bastante feliz em conhecer o local onde o pai
trabalha. Uma das coisas que mais chamou sua atencao foi o tamanho da fébrica
de Cabedelo e a quantidade de pessoas que trabalham I&. Matheus Henrique tem 6
anos e gostou tanto, que perguntou ao pai se poderia voltar mais vezes.

Matheus Henrique de Azevedo Brito Lopes
Cabedelo (PB)

For win Ciha todo diz esta festa

A filha de José Cicero ficou bastante entusiasmada com a visita a Unidade
Maceio: “Por mim, tinha todo dia esta festa”. Mirian Cassian, de 8 anos, divertiu-

, om inquedos, o palhaco, os doces e os amigos. Quando
ais gostou, sua resposta é bem simples: tudo!

£l gue faze/f( as minkas comidas /ﬂ/‘efe/‘/&/a@

Gabriel tem 9 anos e, na visita a Unidade Sao José dos Campos, divertiu-se muito com as
brincadeiras, o pula-pula e a danca da cadeira. Mas o que ele mais gostou foi de conhecer
a fabrica onde a mae Andrea Vilarindo Lopes Moraes trabalha, porque, segundo ele, “é
la que fazem as minhas comidas preferidas: macarrdo e lasanha”.

Gabriel Lopes Moraes
Sao José dos Campos (SP)

Quero voltar de novo

Em Pouso Alegre, Ana Beatriz gostou muito de conhecer o trabalho do papai César
Augusto Marcondes e os seus colegas. A menina, de 6 anos, adorou receber as lem-
brancinhas e de saber como é feito o macarrao. Ela ja avisa: “Quero voltar de novo!”

Ana Beatriz Marcondes
Pouso Alegre (MG)

&@te/ da cozinka onde provam as receslas

No escritério da Unidade Verbo Divino, a visita foi muito animada. Pedro, de 6
anos, filho de Cristina Nordes, gostou muito de brincar com as outras criancas
e de estourar baldes com os pés. Durante a visita, 0 que mais lhe chamou a
atencao foi a Cozinha Experimental: “gostei de conhecer o local onde provam
as receitas”, diz o pequeno.

Pedro Puccini
S&o Paulo (SP)

Ay/‘e/(a/e/m/a sobre a U /%aéc/a

No Escritério Central, a visita foi repleta de informacao. Catarina, de 8 anos, que o diga: a
filha de Hélio Paixao aprendeu que a marca da J.Macédo é uma mao que forma as iniciais J
e M. O local que ela mais gostou de conhecer foi a sala do fundador da empresa, José Dias
de Macédo. “Eu nao sabia que o nome da empresa era 0 mesmo nome dele”, acrescenta.

Catarina Silva Santos
Fortaleza (CE)

Sobre a visita das criancas

A visita as unidades da J.Macédo foi uma agdo corporativa realizada em comemoragdo ao Dia da Crianga, que teve por objetivo
integrar mais a famflia do funcionério & empresa, melhorando o clima organizacional e a motivagio no trabalho. Consistiu num
passeio programado as instalagdes da unidade onde trabalha o pai ou a mée da crianga, além de recreagdo, lanche e distribuicdo de

brindes. A escolha das criancas foi feita por meio de sorteio e cada uma estava acompanhada por um responsével maior de 18 anos.



=s) Mistura Fina

Movimentacao nos
pontos de vendas

Reforcar a visibilidade e
conhecimento das marcas para

gerar experimentacao e aumento

do volume de vendas. Com este
objetivo, Sol e Petybon fizeram acdes
de abordagem, com promotoras
uniformizadas em pontos de vendas
de Sao Paulo. Durante as abordagens,
as promotoras ndo sé ofereciam mais
informacdes sobre nossos produtos,
como também interagiam com os
consumidores, distribuindo brindes
super interessantes e alinhados ao
posicionamento das duas marcas.

Na Promocao Galera Sol, o
consumidor comprava cinco gelatinas
Sol e escolhia um dos Jogos de Verdo
dos Gelatinécos: quebra-cabeca, jogo
da meméria ou cardnd, um dominé

Novas embalagens

A embalagem do fermento
em p6 quimico Dona Benta
mudou. Com um formato
mais diferenciado e moderno,
a nova embalagem ganha
mais destague no ponto de
venda com suas formas mais
arredondadas. Na versao
atualizada, o material é

mais facilmente reciclavel e
a embalagem
nao oxida
nem amassa.
Permanecem

inalterados
\ 0 volume
i (1000) e a
Tradicional |, SCUNIEIEN
1009 do produto.
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feito de cartas. Foram mais de 10

mil trocas de brindes nas 60 lojas
participantes da acdo s6 na primeira
quinzena de dezembro. Em marco, a
promocao se estenderd para o Rio de
Janeiro e Parana.

J& a Petybon criou a Promocao
Bela Massa, que distribuiu

tacas para vinho exclusivas aos

Trailler de experiéncia culinar

A J.Macédo acaba de R

clientes que comprassem uma
massa Petybon Grano Duro e um
Petybon Ovos. A acao foi feita
em Sao Paulo com 42 lojas, no
periodo de outubro a dezembro.
O saldo foi de 11.510 brindes
entregues e as maiores vendas
das massas Petybon Ovos ja
registradas para o ano de 2011.

5!

inaugurar o trailler de y
experiéncias culinarias, L
um projeto piloto da :
area de Marketing que

sera utilizado como uma
nova plataforma de
comunicacao da empresa.
Com o trailler, receitas
com nossos produtos
podem ser preparadas

e degustadas em
qualquer lugar. O objetivo
desta iniciativa é proporcionar

ao consumidor uma experiéncia
Unica e inesquecivel com nossas
marcas diretamente no ponto de
venda. O veiculo também servira
como ferramenta de negociacdo
para a equipe da area Comercial,
gue podera oferecer acoes de
degustacao diferenciadas aos
clientes supermercadistas em troca

de contrapartidas, como pontos
extras para exposicdo de nossos
produtos, por exemplo.

Em dezembro, o trailler de
degustacdo chamou a atencao
em Sao Paulo. Estacionado no
patio da Unidade Verbo Divino,
ofereceu degustacdes de delicias
como bolos Dona Benta, recém
safdos do forno, a funcionérios da
J.Macédo e de outras empresas.

Exercicio simulado para incéndio

Uma semana de
aulas tedricas

e um dia de
intensa atividade
pratica. Os 19
brigadistas do
Escritorio Central
participaram

de treinamento
ministrado

pelo técnico

de seguranca
Kerginaldo Mota
sobre o que fazer em situacoes
de emergéncia, como principios
de incéndio, primeiros socorros

e desocupacao do prédio. Os
participantes realizaram simulado
de desocupacéo, identificaram as
classes de incéndio e utilizaram

tatica para combater o fogo
usando extintores portateis e
linha de mangueira. “Senti na
pele a sensacdo de combater o
fogo e ajudar a salvar vidas”,
confessou Roberto Brilhante, um
dos integrantes da Brigada de
Incéndio da UEC.

Brandini no
Prémio Recall
de Marcas

Quando vocé pensa
em macarrao, qual a
marca que lhe vem a cabeca?
A resposta a essa pergunta
elegeu Brandini como a 3?
marca mais lembrada pelos
recifenses na categoria massas,
segundo estudo feito pelo
Instituto Harrop, em 2011,
para o Jornal do Commercio.
A pesquisa foi realizada em
julho e agosto com mais de
500 consumidores da regido
metropolitana de Recife e
reconhece o trabalho das
empresas na consolidacao e
valorizacao de suas marcas.

A premiacdo aconteceu em
novembro, na 14° edicdo do
Prémio Recall de Marcas.

Qualificacao profissional em foco

A Motiva segue a todo vapor
promovendo o desenvolvimento
de talentos e habilidades do
nosso time. S nos meses

de novembro e dezembro,

mais de 100 profissionais da
J.Macédo participaram de
treinamentos diferenciados,
oferecidos por nossa academia
do conhecimento. Um desses
cursos foi o de Comunicacao
Assertiva, promovido pelo Nucleo
Corporativo da Motiva nas
unidades Verbo Divino, Escritério

Central e Salvador

destinado a funcionérios

das mais diversas areas e

niveis da companhia. Os

participantes conheceram

técnicas de jornalismo

que podem facilmente ser

aplicadas a e-mails, reunioes,

treinamentos, relatoérios e

apresentacdes em publico,

tornando a nossa comunicacao

dentro da empresa mais clara,

concisa, rapida e eficiente.

Ja através do Nucleo Lideranca,

voltado para a formacédo
continuada dos nossos

novas turmas do curso
de Feedback e Coaching
Apreciativo em Salvador
e Fortaleza. O coaching é

nossos gestores podem
apoiar cada membro de
suas equipes a atingir

gestores, foram realizadas

uma metodologia na qual

seus objetivos, desenvolver suas
competéncias, viver seus valores
e alcancar o maximo de seu
potencial. Durante o treinamento,
os participantes entenderam

a importancia estratégica de
fornecer feedback e coaching
constante a seus subordinados,
bem como tiveram a oportunidade
de criar um plano pessoal para
desenvolver seus pontos fortes

e direcionar melhor os esforcos
para os pontos em que pretendem
alcancar melhorias.
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& Olha Que Legal

— PASSEIO
Mangal das Garcas (PA)

Indicacao de Mitsilene da Silva lketani
Vendas — Goiania (GO)

O Mangal das Garcas é um complexo turistico localizado as
margens do Rio Guama, no centro histérico de Belém (PA).
"0 local é bastante atrativo, pois se trata de um ambiente
aberto, de contato direto com a natureza amazonica, com
trilha ecoldgica para passeios, restaurante com comidas
tipicas da culinaria paraense, oficinas de artesanato mara-
joara, orquidério e borboletario, enfim, é uma excelente
opcao para quem gosta de algo diferente”, recomenda

Servico: Mangal das Gargas fica ao lado do Arsenal da Marinha, no bairro Cidade Velha, em
Belém do Pard. Funciona de terca a domingo, das 7h as 17h. A entrada para o parque é franca.

Telefone: (91) 3242.5052.

o—LIVRO

Guia Politicamente
Incorreto da

Historia do Brasil
Indicacao de Benedito
Luiz Pereira Neto

PCP — Sao José dos Campos (SP)

Santos Dumont ndo inventou o aviao. A
origem da feijoada é europeia. Aleijadi-
nho é um personagem literario. Zumbi
tinha escravos. Essas sao algumas maxi-
mas defendidas pelo jornalista Leandro
Narloch em seu livro “Guia Politicamen-
te Incorreto da Histéria do Brasil”, uma
coletanea de pesquisas que se propoe

a revelar vexames de herdis nacionais e
derrubar mitos sobre indios e negros.
Com argumentos fortes, o autor afirma
que o livro é uma “provocacao” a tudo
0 que aprendemos desde o primario
com os livros didaticos.

Servico

Titulo: Guia Politicamente
Incorreto da Histéria do Brasil
Autor: Leandro Narloch
Editora: Leya Brasil

Preco médio: R$ 39,90

o—LIVRO

Em Busca de Sentido
— Um Psicélogo
no Campo de

Concentracao
Indicacdo de Juliana Roque Martorelli
Recursos Humanos — Cabedelo (PB)

O livro foi baseado em uma experiéncia pessoal vivida
pelo autor nos campos de concentracao por onde
passou, inclusive Auschwitz. Relata seu método para
encontrar sentido em todas as formas de existéncia,
mesmo as mais sordidas, e dafi encontrar uma razao
para continuar vivendo. As vezes comovente, outras
vezes doloroso, o livro é um testemunho da liberdade
e da forca desafiadora do espirito humano. “O

tema é bastante estimulante para uma busca mais
profunda”, indica Juliana.

Servico
Titulo: Em Busca de Sentido - Um Psicélogo
no Campo de Concentracao
Autor: Viktor E. Frankl
Editora: Vozes

Preco médio: R$ 31,50

Ano: 1991

\@J Tudo Azul

Momentos especiais na
vida da nossa gente

La vem
a noiva

Depois de sete anos de namoro,
Daniele Nishimura, nossa coor-
denadora de Recursos Humanos
de Jaguaré, subiu ao altar no dia
24 de setembro de 2011, oficia-
lizando seu relacionamento com
Douglas Tetsuo Hiraoka. Muitas
felicidades ao casal.

Bebés a bordo

Patricia Barbosa, da Verbo Divi-
no, voltou da licenca maternidade
com a foto do seu filhote para as
paginas da Didlogo. Erik (1) nasceu
no dia 15 de abril de 2011 e é s6
SOrrisos para a mamae quando ela
chega em casa. A analista de PCP
Lucélia dos Santos Silva, de Ma-
ceid, também se derrete ao falar

Festa de
princesa

A primeira vez em que ela apareceu
na Didlogo foi para comemorar um
ano de vida. Agora ela volta no ani-
versario de quatro anos, que acon-
teceu no dia 11 de junho de 2011.
Izadora é filha do vendedor Fernan-
do Ferreira de Menezes, de Goiania.

do pequeno Caio (2), que nasceu no
dia 08 de setembro: “E uma emocio
indescritivel”, diz, sobre o prazer de
ser mae. Outubro marca a chegada de
Maria Clara (3), no dia 25, filha do nos-
so colega Mauricio Claro Laranjeira, de
Cabedelo. No dia 8 de novembro, nas-
ceu Evelyn Emanuele (4), filha de José
Eloir de Morais, de Londrina. Em de-

Com a bola toda

De setembro a novembro de 2011,
foi realizado o Campeonato de
Futebol da Unidade Séo José dos
Campos. A disputa final aconteceu
no dia 15 de novembro, entre os
times Corujao, formado pelos fun-
cionarios do 3° turno, e o time do
2° Turno. A disputa seguiu empata-
da no tempo normal, por 3x3. Nos
pénaltis, o Corujdo levou a melhor,
vencendo por 6x5.

zembro, foi a vez de Silvio Ricardo,
de Jaguaré, festejar a chegada de
Bruno Nery (5), que nasceu no dia
11. E 0 ano comecou abencoado
para Vanilson Oliveira da Costa, de
Pouso Alegre, com o nascimento
de Vinicius (6) no dia 5 de janeiro
de 2012. Parabéns aos nossos pa-
pais e mamaes! 4

FALE CONOSCO —

m Ajude a fazer a Revista Dialogo.
Mande suas dicas para dialogo@jmacedo.com.br

Ano: 2009
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Maquina do tempo

Veja guem faz aniversario de tempo de empresa em novembro, dezembro e janeiro e
0 que acontecia no Brasil e no mundo quando eles foram contratados.

30 ANOS - 1981

O més de dezembro de 1981 foi de
comemoracdo para o time do Fla-
mengo, que ganhava o titulo mun-
dial interclubes, goleando o Liver-
pool por 3 a 0 em Téquio. A selecado
da época era liderada por Zico, seu
maior artilheiro na histéria. Nesta
época, comemorava sua admissao
na J.Macédo, em Fortaleza, o fun-
cionario Anténio Higino Ferreira.

25 ANOS - 1986/1987

Mike Tyson ganha o titulo mun-
dial dos pesos-pesados, em no-
vembro de 1986, ao nocautear
Trevor Berbick, em Las Vegas,
tornando-se o mais jovem cam-
pedao mundial de todos os tem-
pos nesta categoria. Neste mes-
mo periodo, eram contratados
José Manuel da Costa, em Forta-
leza; e Leone Ferreira de Lucena,
em Cabedelo.

Em dezembro do mesmo ano,
a portuguesa Rosa Mota vencia
pela sexta vez consecutiva a pro-
va feminina da Corrida de Sao Sil-
vestre, o que lhe rendeu o titulo
de a maior campea da histéria da
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prova. Na J.Macédo em Fortale-
za, Paulo Roberto Potter chegava
para reforcar o nosso time.

Em janeiro de 1987, estreava no
Canecao (Rio de Janeiro) o show
Detalhes, de Roberto Carlos. Citado
por muitos como o melhor show do
Rei, este espetaculo virou, no ano
seguinte, um cd ao vivo, uma ini-
ciativa inovadora para a época. Foi
neste mesmo més que chegaram a
J.Macédo, em Sao José dos Cam-
pos, Jaelson Ribeiro dos Santos,
Maria da Gléria Rolddo de Oliveira
e Orlando Martins. Em Maceid, era
contratado José Lucio Ferreira Neto.

20 ANOS -1991/1992

Michael Jackson estava no auge de
sua carreira solo quando o disco
Dangerous foi lancado, em novem-
bro de 1991. Seu oitavo album foi
o0 ultimo a emplacar uma sequéncia
de sucessos nas paradas de todo o
mundo, entre eles Black or White,
clipe que foi transmitido simulta-
neamente em mais de 27 paises, a
maior estreia da histéria da musica.
Nesta mesma época, estreavam na
J.Macédo em Salvador, as funciona-

rias Selma Santana Lima, Vera LUcia
dos Santos e Sandra Regina Biten-
court Santos.

Janeiro de 1992 marca o lancamen-
to do disco Parabolicamara, de Gil-
berto Gil. A turné de promocao do
album estreia com um grande show
na praia de Copacabana, no Rio de
Janeiro. Em Fortaleza, a J.Macédo
recebia Felicio Balan.

15 ANOS - 1996/1997

Mais de 85 mil pessoas assistiram
ao show do astro do blues B.B.King,
no Parque do Ibirapuera, em Sao
Paulo. Era dezembro de 1996 e
este foi considerado um dos maio-
res shows do musico. Na J.Macédo,
o periodo é de contratacoes: Regi-
naldo de Godoi, em Séo José dos
Campos; Cristina Maria Studart No-
roes Coelho, em Sao Paulo; Adilson
Goncalves do Amaral, em Fortaleza;
e, em Salvador, Hildenice de Jesus
Santos, Luciene dos Santos Silva e
Samuel Palmeira de Lima.

Em janeiro de 1997, o jogo ele-
troénico Final Fantasy VII é lancado,
vendendo 2,5 milhdes de copias
em apenas 48 horas, um marco na

histéria dos RPGs, jogos em que 0s
participantes interpretam persona-
gens. Na Unidade Salvador, foram
contratados  Geraldo Rodrigues
da Silva, Eliene de Oliveira Santos,
Maria Rosemary Santos Machado
e Siomara Santos Silva. Em Pouso
Alegre, a J.Macédo recebia Marcia
Giovana Félix Roberto Batista.

10 ANOS - 2001/2002

Novembro de 2001 marca a es-
treia do filme Harry Potter e a
Pedra Filosofal nos cinemas bra-
sileiros, o primeiro da série de
adaptacbes cinematograficas da
saga literaria criada pela escritora
inglesa J.K.Rowling. Neste mes-
mo periodo, a J.Macédo assinava
a admissao dos funcionarios Ale-
xsandro Pereira das Chagas, em
Fortaleza, e José Mesquita Leite,
em Jaguaré.

No més seguinte, eram contra-
tados Claudemiro Pereira Xavier,
Claudio da Paixao Silva Rocha,
Humberto Barreto Oliveira e Fla-
vio Santos Santana, em Salvador;
além de José Messias Ferreira
Lima e Adeilton Correia Costa,
em Maceid.

Comecamos o ano de 2002 com
a estreia, na Rede Globo, do re-

ality show de maior sucesso da
televisdo brasileira: o Big Brother
Brasil, apresentado pelo jornalista
Pedro Bial. O programa foi ori-
ginalmente concebido pela pro-
dutora de televisdo Endemol e a
primeira temporada mundial foi
realizada em 1999, na Holanda.
Na J.Macédo, janeiro de 2002
marca a chegada de Carlos José
Araujo Porto, em Fortaleza; Julio
César Silva de Oliveira, em Ma-
ceio; Débora Bacchiega e Marcelo
Orvate Senosien, em Sdo Paulo;
e Luciano Maciel e Valdeci Vieira
Sobrinho, na Unidade Sao José
dos Campos.

5 ANOS - 2006/2007

Em novembro de 2006, a Nin-
tendo lanca o Wii,-um-console
de videogame doméstico que se
destaca pelo seu controle sem
fios, dotado de um aceleréme-
tro capaz de detectar movimen-
tos em trés dimensdes. Neste
mesmo periodo, ingressam na
J.Macédo: Bernardino Nasci-
mento da Conceicao, em Salva-
dor; Raimundo Nonato Alves da
Silva, em Fortaleza; Sueli Gon-
calves Fereira Rebelo, em Pouso

Alegre; e Cristiane Mendes Viei-
ra Goncalves, em Sao Paulo.

Diego Hypolito e Daiane dos San-

tos sobem no poédio da Copa do
Mundo de Ginastica Artistica,
gue aconteceu em dezembro de
2006 na cidade de Sao Paulo.
Ambos levam medalha de ouro
na categoria solo. Foi nesta épo-
ca que entraram para o time da
J.Macédo: Vladimir Cardia Neves,
em Fortaleza; Douglas Oliveira
Silva Miranda, em Sao José dos
Campos; e Josué Costa Reis, em
Pouso Alegre.

Em janeiro de 2007, pela primei-
ra vez na histéria da rede social
Orkut, uma comunidade foi ven-
dida. Tratava-se da comunidade
“Eu amo Floripa”, que foi adqui-
rida por R$ 2 mil pela empresa
RBS, para divulgar o festival de
verao da cidade na internet. Na
J.Macédo, ingressavam Marcos
Massacani Chera, em Londrina;
Valdnei Santana e Ronaldo Apa-
recido Jorge, em Jaguaré; Gilvan
Marcelo da Silva, em Cabedelo;
e José Mario dos Santos Calmon,
em Salvador.
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Passatempo

Responda as questdes do Criptograma, lembrando que para nimeros iguais, letras também iguais. Preenchido o passatempo,
surgira nas casas em destaque o nome de uma ferramenta fundamental para a melhoria do nosso ambiente de trabalho.

Criptograma

Programa de Participacdo nos Resultados

Alvos (?): Metas que a J.Macédo busca atingir 3 4 2 3 4 6 7 8 ’ 10 3 /
anualmente i

6 4 6 [
O numero de unidades fabris da J.Macédo \

|
Dona Benta é a marca que oferece tradicéo e (?) em " 0" 8§ 0B 00" 6 o
forma de carinho
Uma equipe integrada deve trabalhar sempre (?) na " g 5 \
busca dos resultados \
. 15 10 16 5 7 18 10 - .
Um dos valores essenciais de nossa empresa N osso I n d ] ce ge ra I d e
0 ysa correto dos EPIs garante a (?) no ambiente de S I I IR (] I I
rabalho ,
- [ ] o

(?) de Desempenho: Processo utilizado para avaliar a 1 P S I Y I I FaVO ra b I I ld ad ee de 63 A).
contribuicao do funcionario para o negécio da empresa d

(7) em Acao: Programa que incentiva, implementa e o

reconhece funcionarios que dao boas sugestoes 3 | AO I on go d O an O, se ré O rea l | Za d as

A marca gourmet da J.Macédo

Alimentolyroduzido pela Unidade de S&o José dosI 2 > > 2 i a (_;6 es pa ra me I h orar ca d da véZ ma | SO

Campos, Pouso Alegre, Salvador, Maceio e Cabedelo

S “,'.ln‘
T

Marca que remete a praticidade, para consumidoras

dinamicas, criativas e contemporaneas : i i : — C||ma na ,J MaCédO quue atentO!

Cédigo de (?) e de Conduta: Documento que fundamenta 3
as créncas e valores que orientam as relacoes da empresa

E conngIerada uma das competéncias essenciais na

Jaceds Sempre que este Jelle) aparecer, estara

|
"
e TP A . 20 2 15 13 8 15 8 __ " & N ®E 5B N N 8 8 8 B N 8 8 R 8 = 8 = &
Marca da familia brasileira, sindnimo de variedade e P .
o
»
B

Marca da acontecendo uma Acao de Climal! :

Pensamento em Codigo

A frase abaixo tem relagcdo com a ferramenta descoberta no passatempo acima. Para decifra-la, cologue as letras
de acordo com os numeros indicados abaixo de cada quadrado.

13 6 1 5 2 4
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O sabor de fazer bem feito






