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Foram louváveis os esforços da
comunidade na campanha para aumen¬
tar 0número de eleitores de Maringá.
Chegamos a190 mil. AACIM vai conti¬
nuar acampanha após as eleiçjes.

AACIM sempre foi uma entidade
modelo no gênero. Mas, as mudanças
tecnológicas ede mercado são rápidas de¬
mais. Estamos buscando aexcelência em¬
presarial para sermos uma referência para
os empresários. Se representamos 1.700
empresas, temos que ser melhor que todas
e l a s . E s t a m o s c a m i n h a n d o n e s t e s e n t i d o .

Equanto mais aACIM crescer, mais luta¬
remos para que nossos associados eaco¬
munidade em geral cresçam,

OCodem éamelhor “Boa Notícia”
nos últimos anos. üma iniciativa que tem tra¬
zido muitos frutos. No início deste mês, mais
três empresas se somaram às outras três que
já haviam feito parceria com omunicípio. E
novos projetos continuam sendo elaborados.

V O T O U T I L
R E S U L T A D O S

Através do Codem, atraímos recursos
para aÍJEM, viabilizamos aZPAe oPólo Têx¬
til, iulamos pelo Cefet, entre outras ações.
No inídü deste mês, mais uma iniciativa atin¬
giu resultados positivos: acampanha pelo ter¬
mino do novo aeroporto.

POLÍTICOS EEMPRES.ÁRIOS
Nesta luta. tivemos oapoio do se¬

cretário de Estado, Pedro Granado, edo
deputado Joel Coimbra. Aparticipação do
prefeito Jairo Gianoto também foi funda¬
mental. Com aunião das forças políticas
eempresariais mostramos nossa vonta¬
d e . o G o v e r n o n o s o u v i u e l i b e r o u v e r b a s
para oreinicio das obras do aeroporto.

A u m e n t a m o s e m 1 6 m i l o n ú m e ¬

ro de eleitores de Maringá. Éum saldo
considerável, suficiente para elegermos
um deputado. Aliás, acho importante ele¬
germos candidatos de Maringá. Timios
pois, que votar em representantes da co¬
m u n i d a d e . P a r l a m e n t a r e s l o c a i s e s t ã o

mais próximos dos nossos problemas e
podem defendê-los com conhecimento de
c a u s a . E t a m b é m é m a i s f á c i l c o b r a r .

PESQUISA
Este mes realizamos uma pesqui¬

sa para sabermos ograu de satisfação dos
nossos associados econhecermos as ne¬
cessidades deles edos empresários em
geral. Com isto, detectamos as reais ne¬
cessidades das empresas. ELEIÇÕES

Elegemos há quatro anos três de¬
putados federais eigual número de esta¬
duais. Novas eleições estão se aproximan¬
do. Éhora dos políticos sentarem efala¬
rem amesma língua. Alíngua de Marin¬
gá. Seria interessante que os partidos se
conscientizassem de que quanto mais can¬
didatos forem lançados, menos chances
temos de eleger deputados. Não podemos
pulverizar nossos votos. Se houver inte¬
resse dos partidos, aACIM pode se tor¬
nar uma ifitermediadora para que possa¬
m o s d i s c u t i r 0 a s s u n t o .

‘●BOAS NOTÍCLVS"
Lançamos no “O Diário do Nor¬

te do Paraná” nossa co luna semana l
“Boas Notícias”. Arepercussáo mos¬
trou que aparceria entre aACIM eo
jornal foi acertada. Queremos agrade¬
cer atodos aqueles que têm nos ajuda¬
do apreencher oespaço com notícias
positivas de nossa cidade. Acoluna é
da comunidade. Quem tiver boas notí¬
cias, por favor, nos envie para que pos¬
samos divulgá-las.

C E F E T
Paraben i zamos nossas au to r i dades

pela vinda dos cursos do Cefet, que auxilia¬
rão na qualificação de mão-de-obra para nos¬
sas empresas. Parabéns ao secretário Pedro
Granado eatoda sua equipe pelas mudan¬
ças do Sine.

U \ -

P l a n t ã o :Aeroporto
Av. Dr. Gastão Vidigal, 421
Fone: (044) 222-6989
Maringá -Paraná

(044) 222-1879
(044)	 9 7 4 - 0 7 2 9
(044)	 9 7 2 - 3 2 7 8

Residência:	 (044) 223-3563
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NESTA EDIÇÃO:

7 0 7 - E N T R E V I S T A

w Roberto Shinyashiki
f a l a s o b r e f e l i c i d a d e
e l u c r o

',T
ASSOCIAÇÃO COMERCLAE E
INDUSTRLVI. DE M.ãI^INGA

Rua Nco Alves Martins, 2!>21
Fone: (044) 221-5050

Fax: (044) 221-5007 -C.R; 1033 -Maringá -Paraná
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C A P A
Os 45 anos
d a A C I M
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Ü I R E T O R b \ E X E C U T 1 \ ’ A

Presidente: Jeffcrson Nogaroü
1» Vice-Presidente: Lui/. Ajita

2 ® V i c e - P r e s i d e n t e : / \ n t o n i o F e r m c n l o n

piretor para Assuntos do ComC-rcio:
/\r io%’aldü Costa Paulo

Diretor para Assuntos Sócio-Econômicos:
C a r l o s / V n s e l m o

Diretor para Assuntos da Indústria:
C a r l o s Wa l l e r M a r t i n s P e d r o

Diretor de Finanças ePatrimônio:
C l á u d i o M u k a i

Diretor para oDesenvolvimento de Bairros:
Edivaldo .-\lves da Silva

Diretor de Serviços eInovação Tecnológica:
E d n i a r / \ r r u U a

Diretora dc Eventos cPromoções:
E l i / ^ b c t e E m í d i o

Diretor para Assuntos Comunitários.
Luiz Roberto Marque/.ini

Diretor i% Revista ACIM:
Lu iz Car los Masson

Diretor para Assuntos de Comércio Exterior
Paulo Mcncguetli

Diretor de Relações Públicas:
Paulo Roberto /Vives Marciiies

Ü J

1 8 - S I N E :
E m b u s c a d e u m a

nova imagem

2 2 - C O D E M
De volta para odesenvolvimento

25- MEU NEGÓCIO
C O N S E L H O D E L I B E R / V n V O

i 'a i i lo Mora is IJadan. ReKina ldo Nunes Fer re i ra , Sa l ias
Martins Fernandes, Carlos Roberto Previdelli, Noemi

de Oliveira Seravalli, Gilson Odair Harbiero, .lorge
Toyofiiku, José Gomes Ferreira, José Rubens /Mírão,

Cleiile Tono Freitas Noronha, Valdir Pignata,
Claudomiro Siroti, Ali Saadeddinc Wardani, .Antonio

Donizete Busiquia, Sebastião Carlos /\l)rào

Depósito Negri:
m u d a n d o c o m o
m e r c a d o

2 6 - P E N S O A S S I MM E M B R O S N A T O S :

Alcides Si(|ueira Gomes,
Carlos Mamorii Ajita, Emílio Germani,

Ermelindo Bnlfer, Fernando Jlcnriques, Hélio Costa
Curta, .loaquim Dutra, ManoePMário de /Araújo Pismel,
Massao Tsukada, Pedro Granado Martines, Raynnindo

do Prado Vermelho, Sidnei Meneguelti.
Ubirajara de /Araújo Pismel

J o e l C o i m b r a f a l a s o b r e o

desenvolvimento de Maringá

F i l i a d a à A B E R J E A ^
Associação Brasileira de

Comunicação Empresarial ABB2JE

C ü P E J E M - C O N S E L H O D O J O V E M E M P R E S / A R I O
P r e s i d e n t e : L u i s F e r n a n d o F e r r a z

Vice-Presidente: Edson Nalugawa Nishimori
Dir. p/ Eventos dc Indústria: Cláudio L, Zavanline

Dir. p/ Eventos do Comércio: Marcos C. Gameiro Óbice
Dir. de Eventos da Presl. Serviços; Daniola Z. Zanutto
Dir. p/ Eventos Comunitários: Paulo Roberto Viscardi
Dir. p/ Eventos Sócio-Econômicos: José O. Trevisan

Dir. de Finanças: Rogério Yabiku
Dir. de Relações Públicas: Luiz Eduardo G. Borin
Dir. ílc Inovações Tecnológicas: Sandro Bertoni

AREVISTA DE NEGÓCIOS
DO NORTE DO PAR-ANÁ

/ANO XXX\ ' ●N" 386 -MAIO/98

EDIÇ/AO, PRODUÇ/AO E
EDITORAÇÃO ELETRÔNICA

Edi tora Organs i l I . tda.
Tcleíax: (044) 223-3535

organsiU» maringa-online.com.br

. j

Publicação Mensal da
Associação Comercial eIndustrial

dc Maringá -.ACIM

DIRETOR RESPONSÁVEL
I . i i i z C a r l o s M a s s o n

EDITOR RESPONS/ÁVEL
D i r t o i i H e r r o r n G o m e s - M T - 2 5 0 6 - P R

R E D A T O R A

Te r e s a M e n e g h e l

C O L A B O R A D O R E S

C l á u d i o G a l l e t i e L i i t i n é i a P a r r a

D E P A R T A M E N T O C O M E R C I A L
Claudomi ro Venâ iu io

Fones: (044) 972-3232 e221-5072

C O N S E L H O E D I T O R I A L
Claudomi ro Aenanc io . D i r t eu Her re ro
Gomes. Eli/abele Emídio. I.uiz Carlos

Masson. l.iiis Fernando Ferraz. Paulo Morais
Radun eSolange de Paula.

C A P A :

/Anima Comunicação
(044) 262-4700

C O N S E L H O D A M U L H E R
EMPRESÁRIA EEXECUTIVA
Presidente: .Solange de Paula

1 ° V i c e - P r e s i d e n t e ; M a r i a L ú c i a F e r n a n d e s
2 “ V i c e - P r e s i d e n t e : M a r i a A l i c e P i n a t t i

1® Secretár ia: Sandra Mara di : Cario Ceranto
2“ .Seeretár ia: Si lv ia Cris i i i i í i |■ran( i l i l1 i Rezende

1° Tcsmireira: l.eonila A|). Prestes Tarosso
2“ Tesourc i i -a : Ni lva Cardoso El Ghnz

Diretora Adjuntii/Jnrídico: Heloísa \'(;tilii
Dir. A<ljunla/Mestre de Gcrini.: Cleide Pinto

Diretora Adjunt:i/Rel.Públicas: Wilma Maria R. Beloto
Diretora Adiiinta/Rel.Púliliciis; Maria Inés HSzymezak

I M P R E S S Ã O : G r á fi c a B e g r i i l c

Circulação na primeira
(liiin/.ona de eacia mês.
ARevista .ACIM não se

responsabiliza por conceito
emi t idos em ma lé r ias ass inadas .

E S C R E V . A - N O S :

Emi ta sua op in ião sobre a rev is ta .
C.ÂMARAS SETORIAIS

Informática; Mauro .-Anlonio ('jjiitlon IJelibório
Turismo eEventos; Sónia 1Hiana

Rua Néo -Alves Martins. 2321
Fone: (044) 221-5070 e221-5072

Fax: (044) 221-5007
Claixa Po.slal 1033 -Maringá -1'araná

a t i i i K u w n e t . ( o m . b r

/ASSES.SORIA
Gerente Admini-strativo: /Antônio Barizon

Diretor de Negócios: Fram is) oGabriel Heg
Chefe do SCPC: Zenaide Machado

● / A C 7 M - M n i n / m
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Serviços ■Os primeirosI K 1* J o n

“V ■
- ^passos para osucesso

Como obcer eadministrar
informações sobre aconcorrincía

c r i a n d o u m s i s t e m a
de inteligência eficiente.

ADMINISTRANDO Ú
raiUCORRÊNCIA

por Mai^ta Alice Pinatti ; i T -

Os serviços são
ogrande “boom” da
economia atual econ¬
tinuarão aser no pró¬
x i m o s é c u l o . B a s e a d a

nesta afirmação, oau¬
tor de “Serviços.. .”
descreve característ i¬
c a s d o s e t o r ; c i t a
exemplos efala sobre
aimportância do “agir
com profissionalismo,
ética ecompetência”.

Gonçalves pre¬
ga que oprimeiro pas¬
so éentender as quatro características
da Prestação de Serviços. Aprimeira éa
intangibilidade, ou seja, oserviço não
pode ser visto, sentido, ouvido antes de
ser adquirido.

Asegunda característica, de acor¬
do com 0autor, éainseparabilidade; o
resultado do serviço depende de quem
realiza ede quem contrata. Por isto, a
interação fornecedor/cliente éponto de
extrema importância, sendo insepará¬
v e i s .

Pavarotti ga¬
rante que só excelên¬
cia técnica não basta.
Épreciso um referen¬
cia l amais . No caso
dele, avoz deve ter
“alma, prazer, dedica¬
ção epaixão”. As pes¬
soas não compram só
0produto. Elas que¬
r e m a t e n ç ã o , r e c o ¬
nhecimento, afetivi-
dade, simpatia esin¬
c e r i d a d e .

■

● 3 ^L i v r o :

Serviços -Os
Primeiros passos

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

Leonard M.Fuíd
f c w > o

r a

I '

J i i l i l l K. Vi i i l rr»Autor: David Gonçalves
E d i t o r a : H D L i v r o s

p a r a
( | i u ‘ n iOutra exigên¬

cia da Prestação de Serviços éatualiza¬
ção constante. Neste assunto, Gonçalves
recorre aHem^ Ford, oda fabricação em
série. Dizia Ford: “Todo mundo que pára
de aprender évelho, não importa que
tenha vinte ou oitenta anos. As pessoas
que continuam aprendendo se mantêm
jovens. Amelhor coisa na vida émanter-
se jovem.”

o d e i a
v e n d e r

Omundo dos negócios se	 ,
transforma rapidamente. Para ficar por
dentro do que acontece, aBom Livro
traz toda aliteratura técnica eprofissional
de que você precisa: Os melhores títulos
de administração, mar1<eting einformática.
Livros erevistas nacionais eimportados.
Com vantagens; você pode pagar em
até 3vezes. Venha conferir. Ou peça
pelo fone (044)222-5911.
Entregamos em sua empresa.

1

Aatenção dispensada aos clientes
após aefetivação do serviço também
merece espaço no livro. 0segredo, reve¬
la oautor, está em não só atender obási¬
co eoesperado, mas sim em surpreen¬
der. Em oferecer um toque de magia.

Uma dica do autor: surpreender
éser simples. Basta um telefonema de
verificação. Saber se apessoa foi bem
atendida, se tem sugestões.

0relacionamento pós-venda éo
caminho para manter clientes, ainda
mais em uma época onde omaior desa¬
fio éser competente. Onde omais ágil
sai na frente eonde só tecnologia não
basta. Épreciso administrar eresolvef a
equação: Produtividade XQualidade.

Em seguida, vem avariabilidade.
Isto é, como os serviços são altamente
diversificados, vai depender de quem os
proporciona. Prestadores de Serviço qua¬
lificados, causam ótima impressão e
mantêm clientes. Desqualificados afas¬
tam oconsum ido r.

Por fim, oautor destaca apereci-
bilidade. Os serviços por serem perecí¬
veis, fazem do tempo uma moeda forte
sem inflação. Tempo perdido represen¬
ta oportunidades jogadas fora.

Os serviços dependem, emuito,
de quem faz. Há necessidade de ofere¬
cer “algo mais”. Para ilustrar esta colo¬
cação. écitada aentre\'ista de um dos
maiores tenores da música lírica da atua¬
lidade, Luciano Pavarotti, àRevista New
Yo r k .
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/
P O x £
h>U^M ?? 0pRÓyiMo!

S g í i i M j
’●<

I

Ms IFfiiJJSS V
y - j

\ s .

lá% ( ^

W ' t l l

I t
\l■ X

TARTARE /
● >

r /rAl
9 W

i it * ' '* ^ \ « u

X
'● '

^Dkirit^^i^xhisho: Cerca de mil crianças muito
gras algumas delas fracas de
mais para se aguentar em pé—
agrupavam ontem em uma clínica
improvisada na região de ííahr el
Ghazal, sul do Sudão.
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E n t r e v i s t a

(lá Incro
com Roberto Shiiiyashiki

0brasileiro precisa ter mais
h u m i l d a d e "Médico psiquiatra com especializa¬

ção em Administração, Roberto Shi-
nyashiki éum expert em gente. Aexpe¬
riência adquirida em consultório, ouvin¬
do pessoas, serviu de base para sua obra,
nada menos que 10 livros de auto-ajuda
publicados nos últimos 12 anos.

A u t o r d e b e s t - s e l l e r s c o m o ‘ A c a -

dade também dá lucro”. Ali começou a
n a s c e r o l i v r o .

ACIM -Ecomo afelicidade pode dar lucro?
SHIN^ASHIKI: Quando uma pessoa
compra um produto ela compra junto
uma dose de felicidade ou de infelicida¬
de. Então, eu diria aos empresários que
épreciso vender felicidade para os clien¬
tes. Caso contrário, só resta entrar na
luta por preço, oque levará aempresa à
f a l ê n c i a . . .

,\C1M -Ecomo .se \ende felicidade?

SHINAASIIIKl: Oque eu costumo falar
éque alguém atende mal porque éin¬
competente, náo porque ganha pouco. A
qualidade do meu trabalho não pode de¬
pender de quanto eu ganho.
.\C1M ■Eno caso do trabalhador qae ga¬
n h a s a l á r i o m í n i m o ?

SiiinyasiiikN :Essa regra se aplica atodos.
0trabalhador costuma pensar assim: “eu
ganho pouco, então vou trabalhar pou¬
co”. Eproduzindo pouco ele continuará
alimentando este círculo vicioso. Aten¬
dência do trabalhador latino ameriçano
ése preocupar se está sendo explorado.
.\.C1.\I -No Brasil, oprofissional costu¬
m a c o n t i n u a r e s t u d a n d o o u e s t á a c o m o ¬
dado. naquela de “acabei minha for na¬
ção. agora \ou traballiar"?
SI I INYASHIKI ; Provavelmente, 90%das
pessoas que terminaram afaculdade de
administração de empresas por exemplo,
n ã o v ã o f a z e r n e n h u m o u t r o c u r s o d u ¬
rante os próximos 10 anos. Émuita aco¬
modação.
.ACIM -Com aglobalização, fala-se mui¬
to cm competitividade equalidade. A
mentalidade empre.sarial brasileira está
acompanhado estas mudanças?
SH1N'^ASH1K1; Tenho viajado para Eu¬
ropa, Ásia, Estados Unidos, América La¬
tina etenho percebido que omundo não
se adaptou ànova ordem mundial. Não
foi só oBrasil. Omundo hoje pode ser
dividido hoje em 80% de dinossauros e
20% de campeões. Apenas uma minoria
de empresas está percebendo ese ade¬
quando às mudanças.
ACIM -Em sua opinião, cpial omaior pe¬
cado do empresário edo trabalhador bra¬

s i l e i r o ?

SHINAASHIKI: Opior pecado do traba¬
lhador éomesmo do empresário: recla¬
mar. Opovo latino americano está gas¬
tando muita energia para reclamar. Este
tempo ele podería usar para descobrir
novas opções.

rícia Essencial”, ‘Amar Pode dar Certo” e
“A revolução dos Campeões”, ele éum fe¬
nômeno editorial, alcançando amarca de
2,5 milhões de livros vendidos .Seu mais
novo livro, “O sucesso éser Feliz”, prega a
revolução pela felicidade, felicidade es.so
que pode render lucros até nas empresas,
garante.

SHlNV.ASIllKl; Aloja de roupa não pode
vender só roupa. Tem que vender moda,
charme, elegância, sonhos. Da mesma
forma, pão eleite não dão lucro àpada-

Suas idéias sobre emoções erela- ria. Uma padaria tem que vender acon-
cionamentos levaram Shinyashiki para ochego, ternura, operfume do bolo da
mundo do trabalho edas organizações em¬
presariais, onde érequisitado como con¬
sultor organizacional. Atualmente, pre.s-
ta consultoria para empresas de renome
internacional como Nestlé, Citibank, Xe¬
rox, Rhodia, Microsoft eRede Globo, en-

n o s -

sa mãe... Isso évender felicidade efazer
olucro da empresa.
ACIM -Oempresário americano está
descobrindo que funcionário feliz produz
mais. Por conta disso, muitas empresas
vêm oferecendo regalias aos emprega¬
dos. Algumas permitem até apresença
de bichos de estimação no ambiente de
t r a b a l h o . C o m o v o c ê v ê i s s o ?

t r e o u t r a s .

Em abril, ele esteve em Maringá
com apalestra “O sucesso éser Feliz”. Fa-
laiido àRevista ACIM, afirmou que afeli¬
cidade éofator diferencial capaz de garan¬
tir lucros às empresas eque, ao contrário
do que se pensa, amaioria dos países do
mundo ainda luta para se adequar ànova
o r d e m m u n d i a l .

SHIN^^ASHIKl: Da melhorforma possível.
Ofuncionário deve estar feliz para contri¬
buir com aempresa. Caso contrário, como
ele venderá fe l i c idade ao c l ien te?

ACl.M ●Euo Brasil, as empresas já estão
despertando para essa realidade?
SHINYASHIKI : No Bras i l , agrande
maioria dos programas de qualidade
adotados pelas empresas éabortada em
menos de seis meses porque não existe
um compromet imento com oser huma-

ACIM -Oque omotivou aes( re\er Osu¬
c e s s o é s e r F e l i z ?
SHlNAASlllKI: No ano passado, estive

Japão participando de um curso de
administração. Indagado .sobre lucro, o
presidente de uma grande empresa dis-

n o

no. As pessoas continuam pensando so¬
mente no resultado enão no processo

Vocês no ocidente geralmente que leva ao resultado. Nós precisamos
entender que osucesso do negócio ére¬
sultado do crescimento de todos, inclu¬
s i v e d o f u n c i o n á r i o .

s e :

acham que lucro ésó dinheiro. Eu acre¬
dito que tenho lucro também quando sou
leal ameus companheiros de trabalho:
quando ajudo asustentar um número
maior de famílias; quando sinto que es¬
tou construindo um país de verdade”.
Ouvi aquela resposta epen.sei: “A felici-

ACl.M -\b(ê a( redila que essa nova men-
taliíiade épossh td miin país onde amaio¬
ria dos trabalhadores está insatisfeita
( o t n o s a l á r i o ?
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Governador prestigia
posse do Sindiiseon

Nova gestão tem como metas aampliação do f}uadi'o
cie sckios. integração com asociedade eciualiíkação
das empr(‘sas da construção ci\ i

Histórica. Assim pode ser defi¬
n ida aposse da nova d i re tor ia do
Sinduscon (Sindicato da Indústria da
Construção Civil do Noroeste do Para¬
ná), ocorrida em abril passado, em Ma¬
ringá. Onovo presidente da entidade,
Adolfo Cochia Júnior, foi empossado na
presença de convidados ilustres como o
governador Jaime Lerner, oprefei to
Jairo Gianoto, opresidente da Câmara,
Ulisses Maia, deputados federais ees¬
t a d u a i s e o s s e c r e t á r i o s d e E s t a d o

Augusto Canto Neto (Obras Públicas),
Eduardo Francisco Sciarra (Indústria,
C o m é r c i o e D e s e n v o l v i m e n t o E c o n ô m i ¬

co), Pedro Granado (Emprego eRelações
do Trabalho), Heinz Herwig (Transpor¬
tes), Rafael Dely (Habitação) eGuaraci
de Andrade (Secretaria" Especial de Go¬
v e r n o .

Ao ser empossado, Cochia des- I
tacou aresponsabilidade de assumir um i
s i n d i c a t o c o m o o S i n d u s c o n . F a l o u d a s 3

metas de sua gestão, cujos destaques são
aampliação do quadro de sócios, os pro¬
jetos de integração com asociedade, ea
qualificação das empresas da construção
civil. Lembrou que, com oapoio do Se-
brae, 19 empresas do setor já adotaram
programas de qualidade total no muni¬
cípio, devendo receber os cerlííicüdos já
no próximo ano.

0governador Jaime Lerner, opresidente Adolfo Cochia Jr.. deputado Joel
Coimbra ePaulo Magalhães, que deixa apresidência do Sinduscon

OPÇÀO
Theram oParaná como porta de entra¬
da para oBrasil eMercosul; podemos
falar da certeza da industrialização, da
confiança em milhares de novos em¬
pregos, eda previsão de que, mantidas
estas transformações, oParaná será a
segunda ma io r econom ia es tadua l do
país, dentro de 20 anos”.

E m s e u d i s c u r s o , o e x - p r e s i ¬
dente Paulo Sérgio Magalhães Silva,
agradeceu atodos que colaboraram
com oSindu.scon. Ele teceu elogios ao
governo Jaime Lerner. lembrando que
é“inegável” ogrande avanço industri¬
al dü Paraná, em razão da visão estra¬
tégica do governador. Enão esqueceu
de salientar, diriginrlo-se aLerner, qiu'
tem “plena convicção de (|ue aregião
noroeste não será esquecida” neste
p r o c e s s o .

Ao fazer seu pronunciamento, o
governador falou, em tom de conversa,
sobre seu relacionamento amigável com
o S i n d u s c o n . i n i d a d o a n t t ' s d e s u a t ; i r -

reira política. Lerner lembrou que seu pri¬
meiro grande projeto como arquiteto, aos
22 anos, foi oestádio de Maringá, um su¬
cesso que lhe deu, pela primeira vez, a
sensação de segurança profissional.

Sobre invest imentos para are¬
gião. afirmou que considera apenas uma
questão de tempo, frisando que oprojeto
de integração das estradas será decisivo
para a)a\ancar aindustrialização do noro¬
este do Estado. Ogovernador enfatizou que
os paranaenses têm quo' escolher omode¬
lo econômico que desejam; oagrícola, (|ue
inostrf)u st 'r i iuompUdo. ou oindu.sit ial,
que começa amudar oParaná em direção
a u m d e s e n \ ’ o l \ i m e n t o s u s t e n t a d o .

VISÃO ESTRATÉGICA
Dir igindo-se ao governador,

Adol fo Cochia fa lou da importância da
busca do desenvo lv imento , en fa t i zan¬
do que aregião de Maringá espera ser
incluída no processo de industrializa¬
ção do Paraná. Também elogiou as con¬
quistas alcançadas pelo Governo Ler-

Estamos vivendo as mais impor-n e r .

tantes transformações da história do
nosso Estado. Hoje. (piando falamos
em novos camiEihos, podemos lalar de
grandes empresas mundiais que esco-

-	 08 -ACIM ■Maio/98



AACIM chega em maio aos 45 anos como
asegunda maior associação do gênero no
Paraná, com serviços eatuação que servem
de modelo para entidades similares

locais da época se
reuniram no antigo
Cine Maringá, afim
de criar uma entida¬
de capaz de unir a
classe para enfren¬
t a r a s d i fi c u l d a d e s

O d e s e n v o l v i m e n t o d a A C I M c o n ¬

funde-se com aprópria história do cres¬
cimento da cidade. Afinal, nestes 45
anos de existência aentidade foi respon¬
sável ou participou de diversas conquis¬
tas municipais, entre elas aenergia elé¬
trica eacriação da Universidade Esta¬
dual de Maringá. Uma seqüência de em¬
presários empreendedores na presidên¬
cia resulta hoje no orgulho que toda a
comunidade maringaense sente pela as-

impos tas por uma
cidade nova. Após a
formação de uma di¬
retoria provisória, a
ACIM elegeu seu pri¬
m e i r o p r e s i d e n t e ,
A m é r i c o M a r q u e s
Dias, que até hoje élembrado por sua
dedicação.

s o c i a ç a o .
Nogaroli; em busca de excelencia empresarialApesar de toda aimagem posi¬

tiva. os empresários que hoje adminis¬
tram aAssociação, consideram que
ainda exista muito aser feito. “Acre¬
dito que este pensamento sempre foi
comum às diretorias da ACIM, por isto
ela chegou onde está. E, estamos tra¬
balhando para que ela seja ainda mais
produtiva, alcançando aexcelência
empresarial eservindo de parâmetro
para nossas empresas eoutras entida¬
des do gênero”, frisa oatual presiden¬
te, Jefferson Nogaroli.

Fundamental para odesenvolvi¬
mento dos setores produtivos da cida¬
de, aACIM éhoje asegunda maior
sociação do gênero no Paraná, com
1.700 filiados. “Por quase todo opaís a
ACIM écitada como modelo ereferên¬
cia de entidade associativa dos setores
de indústria, comércio eprestação de
serviços”, afirma opresidente do
Sivamar. Massao Tsukada, que viven-
cioii esta situação por diversas vezes,
quando presidiu aACIM na gestão de
92/93.

senvolvido pelas diretorias formadas
por pessoas jovens cmodernas.

Emílio Germani lembra que, na
sua época, Maringá era carente “de
tudo” epor isto os diretores tinham à
frente “milhões de coisas para serem
feitas”. Aluta pela criação da UEM, se¬
gundo ele, representou um passo signi¬
ficativo para odesenvolvimento de Ma¬
ringá.

Para oex-presidente Emílio Ger¬
mani (gestão 62/63), as lembranças de
luta na direção da entidade são muitas.
“Minha primeira gestão foi singular. Foi
um momento muito difícil porque a
ACIM não tinha sede própria, oque nos
obrigava aconstantes mudanças de en¬
dereço”, diz. Ele conta que naquele pe¬
ríodo, aAssociação foi obrigada ase
transferir diversas vezes para prédios
emprestados por empresários.

Além da falta de uma sede pró¬
pria, Germani cita um outro momento
delicado na história da entidade, quan¬
do um grupo paralelo criou aAssocia-*
ção dos Industriais de Maringá. “Depois,
eles perceberam que omelhor era jun¬
tar forças com aassociação. Mesmo com
algumas dificuldades, na época já reali¬
zavamos um trabalho superior, capaz de
aglutinar forças”, ressalta.

r —

“Antes, nossos filhos iam estu¬
dar nos grandes centros elá formavam
famílias. Com auniversidade, eles pas¬
saram ase formar eaatuar aqui mes¬
m o . P o r i s s o a U E M f o i u m m a r c o n a

evolução, no desenvolvimento eno pre¬
paro da juventude”, considera Germa-

a s -

m .

C I D A D A N L \

Çara 0empresário esócio-funda-
dor da ACIM, Joaquim Dutra (gestão 68/
69) aentidade éatualmente uma das
melhores emais atuantes do Paraná
porque sempre foi privilegiada com a
formação de suas diretorias. “Não me
recordo de maus presidentes, apenas de
pessoas corajosas ecom espírito de ci¬
dadania àfrente da associação ,avalia.

Segundo Dutra, amanutenção de
presidentes ediretorias dinâmicas eho-

E\ULUÇ.\0
“Os antigos criaram abase eos
continuam, agora, aprimorando

h i s t ó r i a
Para se firmar como entidade

representativa, aACIM passou por di¬
versas fases. Começou tímida, porém
prometendo muita luta, no dia 12 de
^bril de 1953. Parte dos empresários

n o v o s

estrutura”, considera Germani que se
recorda com carinho do empreendimen¬
to eda força dos pioneiros da associa¬
ção. “Hoje sinto orgulho do trabalho de-

a
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Encontro dos presidentes (da esq. para direita):
Massao Tsukada, Fernando Henriciues, Pedro
Granado, Hélio Costa Curta. Joaquim Dutra.
Alcides Siqueira, Sidney iVIeneguctti eCarlos Ajita

nestas, éum dos segredos do sucesso teção ao Crédito.
da ACIM. ‘A associação nunca foi utiliza-

N O V A S I D E L A S

Entre opioneirismo dos que cria¬
ram aACIM edos que trabalharam pelo
desenvolvimento da cidade, estão dire¬
torias que apostaram em novas idéias.
Oinício das promoções no comércio
para incrementar as vendas com even¬
tos artísticos, por exemplo, está entre
os pontos fortes da presidência de
Carlos Mamoru Ajita (gestão 88/89).

Ele lembra que realizou em 1989
apr ime i ra “PromoAc im” . Durante a
promoção oconsumidor ganhava, me¬
diante determinado valor da compra,
um ingresso para oshow da cantora
Angélica. “Alcançamos grande repercus¬
são, conseguindo colocar 22 mil pessoas
no Estádio Willie Davids, diz Ajita.

De acordo com Massao Tsukada,
a s i d é i a s d a s d i r e t o r i a s d a A C I M s e m ¬

pre resultam em benefícios não só aos
associados, como também àcomunida-

da como palco político ou ideológico, por
isso cresceu, desenvolveu-se econquistou
respeito eadmiração”, considera

R E P U B L I C A

Durante agestão de Raymundo
do Prado Vermelho (82/83), oex-presi-
dente da República do Brasil, João Fi¬
gueiredo, esteve em Maringá. Coube à
ACIM, ahonra de participar dos prepa¬
rativos para receber oentão general.
Nesta mesma gestão, adiretoria reali¬
zou inúmeros contatos com Brasília, lu¬
tando pela isenção de ICM para novas
empresas, ou solicitando ocorte defini¬
tivo aos subsídios do trigo.

Também foi na gestão de Ray¬
mundo do Prado Vermelho que aACIM
ganhou aatual sede, fundada em abril
de 1983. Nesta época, adiretoria con¬
tribuiu para amodernização da entida¬
de, principalmente no Serviço de Pro-

\ \ \ :
i llllVilS

Criado há sete anos, oConselho
do Jovem Empresário da ACIM já tem
sua própria história emetas bem defi¬
nidas. Nascido com oobjetivo de prepa¬
rar, integrar eformar anova safra de em-

Posse da no\a diretoria do Copejem;
Paulo Viscardi (à esq.) eonovo
presidente, Luis Fernando Ferraz

presários da cidade -muitos deles filhos
de associados tradicionais -oCopejem
éhoje modelo para outras associações
comerciais do Estado edo país.

Entre as principais atividades,
prima pela promoção de cursos epales¬
tras para os jovens. Dirigido pela primei¬
ra vez por Olga Moleirinho, oCopejem
épresidido por Luis Fernando Ferraz.
Empossado em março passado, ele afir¬
ma que pretende estimular aintegração
entre os meios univers i tár io eempre¬

sarial, possibilitando arealização de es¬
tágios profissionais.

OCopejem atua no desenvolvimen¬
to de oportunidades de negócios entre os
jovens interessados em empreender novas
idéias. Por isso, estimula aformação de lí¬
deres empresariais que, com certeza esta¬
rão dirigindo aACIM no futuro.

B U R Z E G A
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Parabéns Maringá,
por nos p resen tea r

com 51 anos de

Qualidade de Vida!!!

0incentivo àindústria, comércio eprestação
de serviços está entre os principais

objetivos da Associação

de de Maringá. Ele cita como exemplo,
arealização da primeira Feimar (orga¬
nizada pelo Conselho da Mulher) que
hoje se transformou na feira Moda Pa¬
r a n á .

inflacionários, que prejudicavam aclas¬
se produtiva.

“No governo José Sarney, ain¬
flação chegou a84%”, lembra Siquei-

Os empresários não aguentavam
mais tantas dificuldades impostas pela
política econômica. Espalhamos out-
doors pela cidade echegamos atrazer
para Maringá opróprio ministro da Fa¬
zenda, Dílson Funaro, para uma pales-

r a .

Afeira começou pequena, reali¬
zada no Centro de Convivência. Cresceu
efoi setorizada, sendo transformado na
Feira Moda Paraná, já incluída no calen¬
dário de eventos da Associação Brasilei¬
ra da Indústria do Vestuário.

r

t ra ’ \ con ta .

13 DE JULHOCOMÉRCIO EXTEFaOR
* < ■O u t r o m o v i m e n t o i m p o r t a n t e

realizado pela ACIM foi o“13 de Julho”,
na gestão Pedro Granado (94/95), que
contou com aadesão da sociedade or¬
ganizada, unindo trabalhadores eem-

Em sua gestão, Massao Tsukada
incentivou acriação do Departamento
de Comércio Exterior, que teve como di¬
retor durante seis anos oatual presiden¬
te. Jefferson Nogaroli. Através do De¬
partamento, aACIM criou juntamente presários. Omovimento nasceu devi¬

do ao baixo índice de vendas, aumento
inadimplência, juros altos, inexis¬

tência de linhas de financiamento, fe¬
chamento de empresas edesemprego.

No dia 13 de julho de 1995, a
ACIM fez um ato público, com ofecha¬
mento de empresas em Maringá ere¬
gião. Uma “Carta Aberta” foi enviada ao
presidente Fernando Henrique Cardo-

com oSebrae ePrefeitura Municipal, a
Casa Mercosul. Oórgão étão importan¬
te, que Maringá éconsiderada modelo
em termos de estrutura voltada para o

n a

Uma homenagem
de quem mais entende
de qualidade de vida.

comérc io ex ter io r.
Outra iniciativa da gestão Massao

Tsukada foi aimplantação dc uma agên¬
cia da ACIM no Jardim Alvorada. Oob¬
jetivo foi incentivar odesenvolvimento
comercial dos bairros da região. Hoje, a
^sociação está estendendo o.serviço
P^ra todos os bairros da cidade.

s o .

Além do trabalho em prol da co¬
munidade, agestão Pedro Granado tra¬
balhou muito pelos associados emoder¬
nizou aACIM. Hoje, secretário de Esta¬
do das Relações do Trabalho, Granado
acredita que otrabalho àfrente da as¬
sociação auxiliou para que ele se proje¬
tasse. “Sem dúvida, além do sucesso das
nossas empresas, apassagem, |ioia
ACIM foi fundamental para que meu

fosse lembrado pelo Governo e

M o v i m e n t o s
AACIM também éresponsável

por diversos movimentos em favor da
classe empresarial, além de ser um im¬
portante canal de reivindicações. Éo
fRie ressalta Alcides Siqueira Gomes
(gestão 86/87). “A Associação sempre foi
havida pelo poder público, esempre se
●tiostroii firme em suas posições”. Du¬
rante asua gestão, recorda, foi necessá¬
rio uma série de movimentos junto ao
Governo Federal, contra política econô-
^dea de taxas de juros ealtos índices

n o m e

pelas pessoas que me indicaram”, diz
Granado.

PARANÁ ASSISTÊNCIA MÉDICA
A\lda Em Primeiro Plano.

R E G L ^ O VENDAS: (044) 224-1530

■Nos.sa associação não se limita
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Feira Ponta de Estoque: evento promovido
pelo Conselho da MulherAlmoço Self Service

com mais de 70 variedades
ALa Cart de 2̂  a2̂
(Almoço eJaotar) À

m o v i m e n t o d a c o m u n i d a d e m a r i n -

gaense. Tudo começou com ainsatis¬
fação de um grupo de diretores das
d u a s e n t i d a d e s c o m o s r u m o s d o d e ¬

senvolv imento da c idade. Eles cr iaram
0Mov imento Repensando Mar ingá ,
que acabou obtendo aadesão de toda
a c o m u n i d a d e .

Os membros do Repensando Ma¬
ringá elaboraram um projeto de lei para
acriação do Codem -Conselho de De¬
s e n v o l v i m e n t o E c o n ô m i c o - e d o F u n d o

de Desenvolvimento. Oprojeto contou
com 0apoio da Câmara Municipal eda
Prefeitura, tendo sido aprovado no fi¬
nal de 1996. Desde então, oCodem já
elaborou muitos projetos, vários deles
em execução.

aMaringá, mas participa efetivamente
do crescimento eprogresso de toda a
região”, afirma Carlos Ajita. Aopinião
écompartilhada por Tsukada, que lutou
muito pelo fortalecimento das associa¬
ções comerciais da região. Outro presi¬
dente que trabalhou pelo fortalecimen¬
to das ACIAs foi Fernando Henriques.
Ele foi presidente da ACIM em duas ges¬
tões: 84/85 e90/91.

Fernando Flenriques também lu¬
tou pelo fortalecimento do comércio,
realizando muitas promoções neste sen¬
tido. Na segunda gestão, reformulou o
E s t a t u t o d a A C I M . “ U m d o c u m e n t o m o ¬

derno eadaptado àrealidade”, comen¬
tou na época. Henriques liderou uma
campanha contra as altas taxas do IPTU.

m - M O D E R N I D . \ D E

Também na gestão de Costa Cur¬
ta, aACIM iniciou um processo de auto-
modernização, que incluiu aimplanta-

C O D E M

Durante apresidência de Hélio
Costa Curta (96/97), aACIM deu iní¬
cio, juntamente com aFiep, ao maior

● r

X ' -

\

\

iniciativa éaFeira Ponta de Estoque,
um sucesso que se repete há seis anos.

Além dos eventos, oConselho da
Mulher promove cursos, palestras ese¬
minários voltados para aprofissionali¬
zação das empresárias efuncionários
do comércio. Outro objetivo éintegrar
as mulheres que atuam no comércio,
indústria eprestação de serviços, esti¬
mulando este público aparticipar da As¬
sociação.

X OConse lho da Mu lhe r Empre¬
sária eExecutiva da ACIM surgiu da ne¬
cessidade de acompanhar aevolução fe¬
minina no meio empresarial. Atenta a
esta nova realidade, aAssociação fo¬
mentou acriação do conselho em 85,
que passou aaglutinar as mulheres que
dirigiam opróprio negócio ou ocupa¬
vam cargos importantes na iniciativa
privada.

l i i

/

7

# De lá para cá, oórgão cresceu e
conquistou respeito. Adedicação das su¬
cessivas diretor ias levou oConselho a

“O Conselho éum espaço fun¬
damental para amulher empresária.
Um canal para atroca de idéias einfor¬
mações, diz apresidente da entidade,
Solange de Paula. “Buscamos excelên¬
cia em que tudo que fazemos, através
de uma comunicação aberta ehonesta
com ad i re tor ia da ACIM” .

idealizar eventos como aFeimar (Feira
da Indústria de Maringá), uma idéia tão
boa que serviu de embrião para aFeira
Moda Paraná, que atrai expositores de
várias regiões do país ejá faz parte do
calendário nacional da Abravest. Outra

1 I I T E t M 2 7 A R I II E I T A
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0 d i r e t o r d a R e v i s t a A C I M , L u i z
CariosMasson homenageia oex-

presidente .\lcides Siqueira
durante festa dos 40 anos da

AssociaçãoAdiretoria da ACIM realiza
reuniões semanais

S E RV I Ç O S
Através das pesquisas, aACIM

está verificando quais os serviços que
os associados consideram prioritários.
Entre os projetos previstos, estão aim¬
plantação de uma Central de Cobran¬
ças, Garantia de Cheques ou ainda uma
Cooperativa de Crédito. Todas as op¬
ções são atrativas, porém demandam
uma série de trabalhos até que seja de¬
finida aordem de prioridade.

Fo i imp lan tada também aD i re¬
toria de Negócios, acargo do executivo
Francisco Gabriel Heg. Ele tem ain¬
cumbência de criar novos serviços edi¬
namizar os atuais.

Desta maneira aACIM quer am¬
pliar aqualidade dos serviços já pres¬
tados, como oDepartamento de Infor¬
mações (que mantém oSCPC eo
Vídeo-Cheque) aConsultoria, que
orienta os associados em questões eco¬
nômicas, jurídicas, trabalhistas etri¬
butárias, além dos demais departa¬
mentos de apoio, conselhos eCâma-

Setoriais: na área de Informática,
de Turismo eEventos. Atualmente
está sendo criada uma de Assuntos
Odontológicos. Também possui um
Núcleo para oDesenvolvimento do Co¬
m é r c i o .

çáo do Programa de Qualidade Total.
Funcionários ediretores passaram por
um treinamento desenvolvido pela Pen¬
tágono Consultoria. Oprojeto culminou
na adoção de novos métodos de traba¬
lho. elevando aprodutividade emelho¬
rando aprestação de serviços eoclima
i n t e r n o .

l i m a i d í i í l c M l w i i t n t i i i r i n v

No programa, os funcionários per¬
ceberam 0valor da qualidade no atendi¬
mento eprestação de serviços aos asso¬
ciados. Eles aprenderam avalorizar afi¬
gura do cliente eaharmonia no ambien¬
te de trabalho, além de se conscientizar
em sobre anecessidade de qualificação.
Prova disto éque, após oinício do trei¬
namento. vários funcionários passaram
abuscar aperfeiçoamento profissional.
ESTRATÉGIA

Oplanejamento estratégico éou¬
tra novidade da ACIM. Através deste
projeto, são traçadas ações para os pró¬
ximos quatro anos. Oobjetivo émanter
uma linha de atuação que ofereça supor¬
te ao processo de desenvolvimento da
entidade, além da garantir ocumpri-

i l r i h i i H í i a r n s u i u i c i v h i m v l h i i r .

II itiIon':iii,iio ilii lielei.

r a s

m e n t o d a s m e t a s .

Empossado no último dia 12 de
março opresidente Jefferson Nogaroli
já está viabilizando uma série de novos

base no plane-

iwi hos/Hliil oimplflo.

# P r o n t o S o c o r r o / m /
Hcmodinãmiat /Centro CJrúrgico/

Tomografía /Ressonfincia MagtiCtica /
Laboratór io /Raios X/Maternidade

Aentidade ainda se preocupa
dinamizar os serviços existentes,

de fotocópias, encadernação e
e m p r e e n d i m e n t o s c o m
jamento estratégico. Dentre eles, estão
duas pesquisas direcionadas aassocia¬
dos enão associados. Uma está veiifi-
cando ograu de satisfação das empre¬
sas associadas ecolhendo sugestões
para aimplementação de novos servi-
Ços. Aoutra, omotivo de algumas em-

fora do quadro

e m

c o m o o

plastificação. Este ano. esses serviços
passaram aser prestados por empre-

conveniadas (a Copycentro Express
eCasa do Carimbo foram as primeiras

conveniar) , que oferecem as¬
sociados 0mesmo preço equalidade,
além de novos produtos.

Muitas mudanças estão sendo
preparadas. No ano do seu 45" aniver¬
sário, aACIM continua surpreenden¬
do os associados etoda comunidade.

s a s

a s e

p r e s a s a i n d a e s t a r e m
associativo. Além de ampliar onúmero
de filiados, aAssociação pretende esta¬
belecer novas ações conjuntas para ode¬
senvolvimento da indústria edo comér-

Tecnologia em saúde perto de você.
Ar. Dr. Luiz Teixeira Meudes. 1929

.Marín̂ â -PR -Tolcfax: (044) 224-2.U2
tio maringaense.
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Injeção de ânimo
Em abril, aArilu realizou aConvenção Anual de Vendas.
Durante dois dias, funcionários, representantes e
fornecedores fizeram um balanço dos resultados
alcançados em 1997 ediscutiram estratégias para 1998 Ariovaldo acredita que é

^egati^●os eencontrar

Em um mercado competitivo, em¬
presas com facilidade de absorver mudan¬
ças, usam omomento negativo como estí¬
mulo para explorar novos nichos de mer¬
cado. Esta éuma das premissas da filoso¬
fia de trabalho da Arilu Distribuidora. “En¬
quanto 0pessimista chora, ootiniista ven¬
de lenço”, prega odiretor-presidente,
Ariovaldo Costa Paulo.

Dentro desta filosofia, aArilu reali¬
za todos os anos aConvenção Anual de
Vendas. Em 1998, oencontro que reúne
além dos funcionários, representantes e
fornecedores., ocorreu nos dias 17 e18 de
abril, no Hotel Deville de Maringá. “Duran¬
te dois dias paramos para refletir, fazer um
balanço ediscutir estratégias para ofutu¬
ro”, diz Costa Paulo.

Odiretor declara que ofato de a
Arilu ter conquistado posição de destaque
no cenário de distribuição de frios eembu¬
tidos éresultado do esforço da “excelen¬
te” equipe de representantes efuncioná¬
rios que aempresa conseguiu estruturar
no decorrer dos anos. “Em nosso organo¬
grama ocliente está acima da presidência.
Eaequipe tem consciência da importân¬

cia do cliente para onosso negócio”, co¬
m e n t a .

ba para verificar oque oconsumidor gos¬
taria de ver impresso na embalagem do lei¬
te”, revela Marco Antônio Galassini, dire¬
t o r c o m e r c i a l d o I v a .S A N T A M A i \ L \

Aprogramação deste ano foi mar¬
cada por encontros com representantes de
parte dos fornecedores da Arilu. Estiveram
presentes, diretores da Tetra Pak, Leite
Longa Vida Santa Maria, Produtos Veneza,
Massas Roberto’s, IBM, SL Alimentos eFri¬
gorífico Marba. Além das reuniões, os par¬
ticipantes conheceram as instalações da
unidade de Paranavaí, do Laticínios Iva.

OIva integra oGrupo Santa Maria.
Éum dos 17 laticínios da organização es¬
palhados pelos estados do Paraná, São Pau¬
l o e M a t o G r o s s o . A u n i d a d e d e P a r a n a v a í
éuma das mais modernas fábricas de pro¬
c e s s a r l e i t e e x i s t e n t e s n o B r a s i l . E o n d e

será produzido oLeite Longa Vida Santa
Maria, que aArilu vai distribuir com exclu¬
s i v i d a d e n o P a r a n á .

Com embalagem inovadora, oLei¬
t e S a n t a M a r i a v e m e m c a i x i n h a s Te t r a P a k

com malhas, como se fosse ocouro de uma
vaca holandesa. “Fizemos pesquisa de
mercado em grandes centros como Curiti-

T E T I U P A K

Lucimar Fernandez Molina, geren¬
te de vendas da Tetra Pak, destaca que hou¬
ve uma evolução na venda de leite longa
vida na região atendida pela Arilu. 0que
provocou ocrescimento do número de fá¬
bricas locais. Brigitte Keul, gerente de Mer
chandising da Tetra Pak, fez um histórica
da empresa no Brasil; falou da importân¬
cia da embalagem emostrou como deve-
se armazenar eexpor oproduto.

Na apresentação dos Produtoí
Veneza, Carlos Fernando Moreschi, frisoU
aimportância da parceria com aAri lu
Lembrou que os negócios vão tão bem, quí*
as empresas se associaram para desenvol¬
ver um projeto de produção de cogumelos-
“O lançamento da comercialização dos co¬
gumelos deverá ocorrer em breve”, adiau-

r

t a .

Outra novidade da Convenção foi ^
apresentação da linha de massas fresca-
que aRoberto’s vai lançar no mercado atc
julho deste ano. São novidades inovadoras !
“Definimos os novos produtos após pesqui" ^
sa feita pela equipe da Arilu, que indied' ,
que oconsumidor gostaria de compra'
mais itens com anossa marca”, destac^
Jerry Mitsunari Koyama, da Massaí"
R o b e r t o ’ s .

“ C L E . - \ N ”
Amarca Roberto’s édistribuída coU'

exclusividade pela Arilu. Anova safra doí
produtos chega ao mercado com embala¬
gens modernas. Desenvolvidas pela Odar^
Design, são objetivas evalorizam oconteí'\
do. Seguem atendência “clean” de despd
luir ovisual dos rótulos ede apresentar aI
que será consumido pelo cliente.

Quem também aproveitou aCoU'
venção para fazer olançamento da FibP‘
de Aveia eda Aveia em Flocos Red Millí^
foi aSL. Alimentos. “A Arilu énosso parcei'

£

Visita ao Laticínios Iva. de Paranavaí. uma das mais
modernas processadoras de leite existentes no Brasil

A C I M ■A h r í Í M i - \



Representantes do Frigorífico Marba,
tradicionais parceiros da Arilu●cciso “driblar" os momentos

lovos nichos de mercado

UIll
o

equipamentos que aequipe de ven*t r o u o s

das vai usar. “A informatização éum proje¬
to que vai se concretizar nos próxiro.)S
dias”, comenta Uelinton Gouveia, gerente
de Projeto. Há 12 meses, aBM desenvol¬
ve um software exclusivo para adistribui¬
dora maringaense. Éum sistema inovador,
onde ainformação será aprincipal arma
da equipe Arilu para se destacar perante a
concorrência.

>■0 no Paraná. Escolhemos esta empresa
Porque tem operfil de distribuição epro¬
moção muito semelhante ao nosso. Além,
^oiaro, de adistribuidora maringaense ter

cadastro com mais de oito mil clien-
afirma Jesses Roberto Leite, da SL.

Odiretor industrial da SL, José
■^ Maurício Thomaz Ribeiro fez aapresenta¬

ção dos lançamentos. Comentou que éum
mercado pouco explorado no Brasil, em

consumo nos demais paí- 0sistema vai permitir, entre outras
diária com acencral

0estande da Ari lu foi omaior do
Pavi lhão de Indústr ia eComércio‘Comparação ao

^es. Sérgio Guizelini, diretor comercial
mostrou um vídeo sobre opotencial da SL
‘C citou 0investimento feito na implanta-
Çâo da nova fábrica —considerada amaior
<'a América Latina -eoquanto acredita
Po poder de distribuição da Arilu.

coisas, acomunicação
Arilu “Serão repassadas informações sobre a
concorrência, ou sobre qualquer osdlação que

mercado. Este tipo de infor- Pelo quinto ano consecutivo, a
Arilu foi um dos destaques da Expoingá -
Feira Agropecuária de Maringá. Em par¬
ceria com oFrigorífico Marba, Cica, Gessy
Lever, Leite Santa Maria, Polenghi,
Skandia, Campo Lindo, Aveia Red Mills,
Azeitonas Veneza eMassas Roberto’s, a
distribuidora maringaense montou o
maior es tande do Pav i lhão de Indúst r ia e

Comércio do Parque de Exposições Fran¬
cisco Fe io R ibe i ro .

Nos 11 dias da Expoingá, aArilu
recebeu a\isita de empresários, fez de¬
gustação dos produtos Marba, sorteou 120
litros de leite para opúblico eum televi¬
sor entre os clientes que compareceram
ao estande. “Enviamos mais de três mil
convites personalizados para os nossos
clientes. Oreierno foi significante. Rece-

possa ocorrer no
mação permitirá que nós tenhamos mnis agi¬
lidade para encontrar uma saída de como pro¬
ceder nas negociações”, frisa Ariovaldo Cos¬
ta Paulo.●■^iarba

Quem também fez questão de ressal-
aimportância da Arilu no processo de dis-

-̂ r̂ibuição dos
MOTHAÇAO

Na área motivacional, foi apresen-
convencionais gráficos etranspa-produtos foi odiretor co-

"^^rcial da Marba, Antônio Corrêa. As em-
trabalham juntas há cinco anos. Nes-

Período, aArilu registrou um crescimen-
:contínuo que aprojetou como amaior

‘Ltribuidora do sul do Brasil. Esta perfor¬
mance levou oFrigorífico aexpandir
p̂eios, ampliando aárea de atuação. Apar-
mde maio adistribuidora maringaense
Ĵ ŝsou aatuar também na região Sudoes-
^^0 Paraná.

s e u s
tadoaos	 . .	 ,	 .
rências sobre ohistorico de cada setor
Costa Paulo elogiou quem mais se desta¬
cou erepassou apremiação da Campanha
“Parceiros de Ouro”. Na Campanha, apes¬
soa concorria com ela mesma, através de
objetivos traçados pelo histórico de venda

Foi um estímulo que fez to-
.Com isto todos garanti-

to

o s n e -

de cada um.
dos se superarem

melhores comissões ,afirma oempre-r a m

sário. bemos avisita de todos os segmentos. Des¬
de os pequenos até grandes comprado-

,revela Ariovaldo Costa Paulo.
Dos parceiros, oFrigorífico Mar¬

ba éoque está há mais tempo ao lado da
Arilu na Expoingá. São quatro anos de tra¬
balho conjunto ehistórias interessantes.
Uma delas, revelou que 40% dos consu¬
midores de Maringá eregião, conhece-

produtos Marba na Feira Agrope¬
cuária de Maringá. “Fizemos uma pesqui-

resultou neste número”, diz Costa

Na área de tecnologia, aIBM mos- Çom os dados do “Par¬
ceiros de Ouro’, Costa Paulo
aproveitou para frisar que qual¬
quer tipo de sucesso éfruto do
esforço pessoal de cada inte¬
grante da equipe “Nós acredi¬
tamos que aforça que
este país está nos homens e
mulheres que constróem odia-
a-dia, ofuturo eariqueza da so¬
ciedade. Vocês são parte deste
esforço. Razão pela qual nosso
lacionamento profissional émo¬
tivo de orgulho einc'entivo para
buscar soluções eparoerias bené¬
ficas para todos”, conclui.

r e s

m o v e

r a m o s

s a q u e

Paulo. Em 1998, além da tradicional mor¬
tadela Marba, apopulação conheceu os
lançamentos Paulicéia -uma
tadela -ealinguiça calabresa.

r e ¬

n o v a m o r -
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Campanha não atinge meta, mas resultados são
positivos. Com 16 mil eleitores amais, Maringá
poderá eleger mais dois deputados

Maringá quase passou para aca¬
tegoria de municípios com mais de 200
mil eleitores. Acampanha para ampliar
0colégio eleitoral, que contou acom par¬
ticipação de diversas entidades, entre
elas aACIM, conseguiu fazer exatos
16.285 novos títulos, elevando para
190.285 0número de pessoas aptas avo¬
tar nas próximas eleições.

Os resultados alcançados motiva¬
ram os organizadores acontinuar com
acampanha. Depois de outubro, otra¬
balho terá seqüência nas escolas, bair¬
ros ecentro da cidade. Aexpectativa é
que, no próximo ano, acidade atinja a
tão esperada marca. Aluta para chegar
a200 mil eleitores tem objetivos bem
definidos: aumentara representativida-
de política do município e, conseqüen-
temente, opoder de reivindicação nas
esferas estadual efederal'.

Legislativa, já nas eleições de outubro.
Aopinião de Maiaé compartilha- ,'

da pelo prefeito Jairo Gianoto. Ele acre-
dita que agora apopulação precisa fa¬
zer sua parte, elegendo candidatos de
Maringá. “Caso contrário, de nada terá
valido 0esforço”, diz.

Atualmente, Maringá está repre¬
sentada por três deputados federais e
três estaduais. Segundo oprefeito, com
mais dois deputados avia de reivindica¬
ções fica mais acessível. “Principalmen¬
t e p o r q u e n e c e s s i t a m o s d e r e c u r s o s
para terminar diversas obras eprojetos EFICIÊNCIA
importantes para odesenvolv imento
econômico de Maringá”.

H ● H
K V ● V
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C o o r i l e n a d o r e s c o n f e r e m
a n d a m e n t o d o s t r a b a l h o s

Acampanha durou dois meses e
envolveu aACIM, oNúcleo Regional de
Ensino, Câmara de Vereadores, cartó¬
rios eleitorais, prefeitura, sindicatos e

Para ojuiz eleitoral ediretor do partidos políticos. Os voluntários percor-
Fórum de Maringá, Nabor Nishikavva, areram as escolas em busca de novos elei-
campanha foi importante para regula- tores. Também foi incentivada atrans-
rizar as proporções entre número de	 ferência de t í tu los entre os novos mo-
eleitores cde habitantes. “Agora dois radores da cidade,
terços da população está apta avotar”,
afirma, destacando que este índice equi- do um trailer econtratando estagiários
vale aos dos principais colégios eleito- para otrabalho volante. Esteve no Jar-
rais do Paraná, como Londrina eCuriti- dim Alvorada ena praça Raposo Tava-
ba. “Além disso -salienta ojuiz, assim res, conseguindo emitir 1.642 títulos em
qite atingirmos amarca de 200 mil, te- duas semanas de trabalho. ‘Acredito que
remos dois turnos para prefeito”.	 s e t i v é s s e m o s c o m e ç a d o b e m m a i s c e d o ,

poderiamos ter chegado a200 mil elei¬
tores”. analLsa odiretor para Assuntos
C o m u n i t á r i o s d a A C I M e u m d o s c o o r -

P R O P Ü K C I O N / V L

REPRESENTAÇÃO
Para opresidente da Câmara de

Vereadores, Ulisses Maia, mesmo não
alcançando ameta, acampanha valeu -
emuito. Afinal, com os 190 mil eleito¬
res, omunicípio terá apossibilidade de
eleger mais dois representantes -um
na Câmara Federal, outro na Assembléia

AACIM colaborou providencian-

Um evento de sucesso não ocorre por acaso
M O T E L denadores da campanha, Luiz Roberto

M a r q u c z i n i .
“A atuação das entidades foi tão

eficiente que acampanha terá continui¬
dade” adianta ocoordenador geral, Rei-
naldo Aiáta. Opró.ximo passo, écoits-
cientizar apopulação sobre aimportân¬
cia do processo eleitoral, visando redu¬
zir onúmero de votos nulos, brancos e
abstenções. Outra campanha \ai desta-

importância de escolher represen-

OHotel Dovillo é6ideal para nrcalizac^ão
do sen evento. São 4salões com capacidade para 400 pessoas,

eijuipados com sistemas de audiovisual ecom i i n i ca< , ' ão .
Até com pessoal espcAalizado para atendê-lo. cuidamos de todos os detalhes.

A.S5Íin você não se preocupa com nada eosucesso acontece naturalmente.

c a r a

tantes da nossa cidade nas próximasAv- Herval, 26 -Contro -Fone: (044) 226 1001 ●Fax: (044) 226 1977 ●Central de Reservas; 0800 411866
E-mail: doville@wnct.com.br

eleições.
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Em plena forma
Maringá valoriza oequilíbrio entre overde dos
bosques eocinza do concreto estampado em
prédios de arquitetura moderna earrojada

Gianoto: “Novo ciclo econômico, sem
alterar aqualidade de nda”

I N V E S T I D O R E S

Maringá orgulha-se ainda de não
possuir favelas ou bolsões de miséria ab¬
soluta. Aerradicação das favelas éfruto
de uma política habitacional bem defini¬
da, através do Profilurb -Programa de
F i n a n c i a m e n t o s d e L o t e s U r b a n i z a d o s -

edo Programa Casas de Permissão de
Uso. Esta política permite aaquisição da
casa própria apreços efinanciamentos
s u b s i d i a d o s .

sível constatar como, desde cedo, apo¬
pulação aprende aviver em harmonia

natureza. Há anos, Maringá sus¬
tenta 0título de Cidade Ecológica, por
apresentar uma das maiores concentra¬
ções de área verde -25,65 metros qua¬
drados -por habitante. São 90 alqueires
de matas nativas, distribuídos por 17 bos-

milhões de árvores de diversas

Ao completar 51 anos, Maringá é
um dos poucos municípios do país que
sabem conciliar crescimento econômico

do meio ambiente. Ci-
c o m a

c o m p r e s e r v a ç ã o
dade planejada, com avenidas largas,
amplas áreas verdes eexcelente nível de
qualidade de vida, encanta turistas ees¬
pecialistas do mundo inteiro. Quem res¬
pira do seu ar, sente-se motivado avol¬
tar. Tem até quem prefira ficar.

Em meio século de existência,
Maringá construiu uma estrutura urba¬
na invejável. Tanto que foi considerada
pela Revista Veja, como uma das dez me¬
lhores cidades do interior do Brasil para

Oreconhecimento éfruto do

q u e s e
espécies plantadas ao longo das ruas e
avenidas.

No setor educacional, aUniversi¬
dade Estadual oferece ensino de quali¬
dade eéreconhecida por deaenvoJvt r
pesquisas de ponta. No ensino funda¬
mental, de primeiro esegundo graus, a
cidade também se destaca pela estri tu-

pública -municipal eestadual -e)ri-
vada. Na preparação de máo-de-obr.i, o
Senai, Senac eoCefet, respondem pela
qualificação profissional do maringaense.

Estrutura ubana privilegiada, alia¬
da ao lado social equilibrado, fez da cida¬
d e a l v o d e i n v e s t i d o r e s i n t e r e s s a d o s e m

aplicar seu dinheiro em locais de retorno
garantido. Após quase uma década de
desaceleração da atividade econômica,
Maringá começa areceber novas empre¬
s a s e a v i v e r u m n o v o c i c l o d e d e s e n v o h i -

mento. “Um ciclo que era oprincipal de¬
sejo da comunidade”, revela oprefeito.

Jairo Gianoto ressalta que areto¬
mada do crescimento está sendo possí¬
vel graças auma ação integrada entre
Poder Público einiciativa privada. Aado¬
ção do Prodem eosurgimento do Codem
-Programa eConselho de Desenvolvi¬
mento Econômico -fez surgir um cená¬
rio favorável àatração de investimentos.
“ A t r a v é s d e s t e s d o i s i n s t r u m e n t o s c o n ¬

quistamos aprimeira ZPA- Zona de Pro¬
cessamento Aduanei ro -do in ter ior do
país”, comemora.

A Z P A t r a n s f o r m o u - s e n o c a r r o -

chefe dos novos tempos. .Área fiscal di¬
ferenciada para importação, já permi¬
tiu ainstalação de sete empresas ea
abertura de quase mil postos de traba¬
lho. Isto do início de abril até meados
de maio, “A partir da ZPA vamos ampli¬
ar nossos horizontes evoltar arespirar
0ar da pujança, da geração de riquezas.
Tudo com uma vantagem fundamental:
oprogresso avança sem reduzir aquali¬
dade de vida do maringaense”, frisa
J a i r o G i a n o t o .

s e v i v e r ,

talento, da habilidade que omaringaen-
de saber interpretar ao pé da le¬

tra 0conceito de desenvolvimento sus¬
tentável”, diz oprefeito Jairo Gianoto.

Por onde quer que se ande epos-

r a
s e t e m

hama aatenção dos investidores●bana privilegiada que (E s t r u t u r a u i
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Anova cara do Síne
Onovo prédio do Sine emais um passo para mudar a
imagem de mero balcão de empregos. Reformulado, o
órgão quer ser eficiente ecompetitivo

.Agência cio Sine: espaço enova imagem

C L A S S I F I C A D O S
Para Correia Pinho, aantiga for¬

ma de atuação acabou desgastando a
imagem do Sine. “Criou-se um certo
preconceito em relação àmão de obra
recrutada pelo sistema, que passou a
ser vista como desqualificada”, anali-

passado cerca de 4.500 dos 11.344 cadas¬
trados pelo órgão passaram por algum
tipo de qualificação.

No ú l t imo d ia 9de ma io , oS ine
de Maringá deixou oantigo prédio que
ocupava há mais de uma década, na ave¬
nida XV de Novembro, para se instalar
num amplo emoderno espaço de 500
metros quadrados, na avenida Paraná.
No novo endereço, tudo planejado para
oferecer conforto ao trabalhador que
espera por uma vaga no mercado de tra¬
b a l h o .

V A G A S

Opróprio desempenho do Sem-
pre/Sine também melhorou. Atualmen¬
te, aagência consegue aproveitar 54%
das vagas oferecidas pelo mercado. Há
dois anos, oíndice de aproveitamento Sert éprocedente. Empresas locais cos¬

tumam usar os serviços do Sempre/
Sine apenas quando precisam de tra¬
balhadores de serviços gerais,
funções administrativas, recrutamos
através dos classificados dos jornais”,
informam os departamentos de recur¬
sos humanos de diversas empresas,
entre elas aWalufer Confecções e

s a .

Aanálise do chefe regional da

era inferior a40%. Quem explica éopró¬
prio chefe da Sert: “Antes, quando uma
empresa solicitava um trabalhador para
determinada área, oSine enviava vá¬
rios candidatos, sem antes fazer uma
pré-seleção. Muitas vezes, nenhum de¬
les era aproveitado”.

Agora os tempos são outros. Des¬
de que foi informatizada, aagência ma-
ringaense passou afazer cadastros com-	 ‘Acredito que opreconceito existe
pletos sobre cada trabalhador que pas- também da parte dos profissionais mais
sa pelo sistema. “Ficou fácil encontrar gabaritados, que não procuram oSine ,
os candidatos certos para cada tipo de afirma apsicóloga Eliane Alecrim de Car-
função facilitando acontratação pelas valho, do DP da Walufer. Eesta imagem
empresas”, diz Pinho.	 que osistema luta para desfazer.

Mais do que uma troca de ende¬
reço, oSine pretende mudar sua ima¬
gem de mero agenciador de mão de
obra. “Queremos ser mais eficientes e
competir com as agências de empregos
particulares”, afirma ochefe do escri¬
tório regional da Sert (Secretaria do Em¬
prego eRelações do Trabalho), Neuton
Corrêia Pinho. Visionário ele? Nem tan¬
to. Afinal, as mudanÇas no órgão vão
além de melhorias físicas da agência.

Na verdade, as transformações
começaram há dois anos, quando osis¬
tema passou por uma reformulação ge¬
ral. Começando pelo nome: hoje chama-
se Sempre (Sistema Público de Empre¬
go), égerido por representantes da so¬
ciedade, através do Conselho Municipal
de Trabalho, etenta atuar com nova fi¬
losofia: tornar-se eficiente ecompetiti¬
v o n o m e r c a d o .
CENTRO DE APOIO

Desde 95, oSempre/Sine deixou
de ser um simples balcão de empregos,
passando apreocupar-se também com
aqualificação profissional do desempre¬
gado. Foi criado oCentro de Apoio ao
Trabalhador, que oferece cursos de qua¬
lificação profissional e, em casos espe¬
cíficos, financia aabertura de pequenos
negócios, permitindo ao trabalhador
atuar por conta própria.

OCentro mantém 112 cursos de
qualificação nas áreas de indústria, co¬
mércio eprestação de serviços. No ano

P a r a

B a l f a r .

seja, não atende às exigências mínimas
do empregador.

Apesar das mudanças, aagência
maringaense do Sempre/Sine esbarra

problema que afeta grande parte Para se ter uma idéia, aindús¬
tria têxtil ofereceu ano passado, atra¬
vés do Sempre/Sine, 188 vagas para
tureiras, cortadeiras, overloquistas e
outras. Apenas 90 foram preenchidas
porque não havia profissional qualifi¬
cado para afunção. Outro problema,
segundo Corrêia Pinho, éque 30% dos
trabalhadores cadastrados pela agência
maringaense não concluiu oprimeiro
grau, fator que dificulta aqualificação.
Amaioria dos cursos exige este grau
de escolaridade do trabalhador.

n u m _
do mercado de trabalho no país, afalta
de qualificação profissional. Relatórios
feitos mensalmente mostram que exis-

c o s -

tem vagas disponíveis, mas, na maio¬
ria das vezes, falta trabalhador apto
para afunção.

Em 97, por exemplo, aagên¬
cia ofereceu 2.842 vagas, cadastrou
11.344 trabalhadores, mas só conseguiu
empregar 1.545 pessoas. Agrande maio¬
ria dos candidatos aum emprego tem
menos de um ano de experiência, ou

1 8 - A C I M - M a i o / 9 8
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Ao lãiio (Io cliente

riú 20 üuos no mercado, aB(‘rtoni Gráfica eEditora é
rcconhe.í ida |)or desemoher um traljalho que prima
pela qualidade eefic iência

Quando os irmãos Nilso eLuís
Bertoni fundaram aBertoni Gráfica e
Editora eles tinham um objetivo: produ¬
zir impressos de qualidade, sempre de
acordo com as necessidades dos clientes.
Corria oano de 1978, eomercado esta¬
va carente de empresas do setor. Havia
muita demanda epoucas gráficas insta¬
ladas em Maringá.

Hoje. 20 anos depois, aBertoni é
uma das gráficas mais requisitadas da
região. Especializada em impressos de
segurança, promocional, editorial ede
embalagens, suas máquinas trabalham

parar para atender os pedidos que
chegam atodo momento.

Os 35 funcionários se desdobram
estabelecidos

s e m

pa ra cumpr i r os p razos
pela equipe de consultores de venda.
Para agilizar otrabalho, aBertoni inves¬
te em equipamentos einformatização.
Recentemente uma impressora bicolor,

aplicadora de verniz UV euma gui¬
lhotina modernas foram incorporadas ao

O s v e n d e d o r e s s ã o c o n s i d e r a d o s c o n s u l t o r e s d e v e n d a s
u m a

Sandro érecém-formado em Eco-
parque gráfico.	 .	 n e l a U E M - U n i v e r s i d a d e E s t a -

Um software de ultima geraçao nom	 ^	 aprovados
agiliza aelaboração de orçamen os^	 cursar pós-graduação em Gestãodepartamento de arte também conta	 própria UEM. Atuante
com 0auxílio de programas aç.	 comurútária, édiretor de Inova-
que permitem atender as	 çôes T n̂ológicas do Copejem -Conse-
dientes. “Estamos prepara os p	 Permanente do Jovem Empresário
quer tipo de trabalho .	 _ flaAcim emembro da diretoria do Sin-
Bertoni. diretor-comercial.	 gramar -Sindicato das Indústrias Gráfi¬

cas de Maringá eRegião.
Ao lado dos funaadores, Sandro

estabelece metas rigorosas. “Na Bertoni,

#«nsideramos nossos vendedores, con-fásultores de vendas. Em sintonia com os

com as agências de publicidade de Ma¬
ringá eregião. As agências têm tratamen¬
to personalizado. “É um diferencial da
Gráfica que tem sido tratado com muito
carinho pelá^ireção da empresa”, reve¬
l a S a n d r o .

Tanta preocupação em oferecer o
que há de melhor faz com que aBertoni
seja procurada por empresas do Paraná e
de São Paulo. Seus impressos ultrapassam
fronteiras. Uma prova do nível da produ¬
ção da Gráfica pode ser vista na Bienal
Internacional do Livro, realizada no final
de abril einício de maio em São Paulo.

Três livros impressos na Bertoni,
apedido da Editora da UEM, estivéram
expostos no principal evento do setor.
“Foi uma surpresa agradável euma
tisfação ver um produto com nossa mar¬
ca colocado ao lado das principais obras
técnico-literárias àvenda no mercado na¬
cional”, frisa Sandro Bertoni.

f(

>S.

departamentos de orçamento ede arte,
aequipe apresenta soluções. Os consul¬
tores orientam ocliente como conseguir
omelhor produto, com qualidade epre¬
ço acessíveis”, afirma odiretor.

Além do atendimento direto ao
cliente, aBertoni desenvolve prrcerias

s a -

Sandro Bertoni ao lado da impressora
bicolor que foi in( orporada recente¬
mente ao parque gráfico da empresa

ACIM -19 .



Xüvos invest imentos C r i a t i \ i d a d eCapital
Já são sete as empresas benefici- Em palestra para empresários da

adas pela ZPA. No início de maio, mais ACIM, onorte-americano Louis Vincent
três empresas -Alpargatas-Santista Têx¬
til S/A, Karatex do Brasil eOpus, assina¬
ram contrato com aprefeitura, trazen¬
do investimentos de R$ 34 milhões para
Maringá. Ainiciativa promete gerar mais
de 254 empregos diretos eindiretos, com
previsão de faturamento de R$ 124 mi¬
l h õ e s a n u a i s .

d e
G i r o Riggio disse que oBrasil pode dominar-

vários setores da economia mundial. Bas¬
ta ter mais flexibilidade. Destacou a
criatividade como ponto forte dos brasi¬
leiros esalientou que os Estados Unidos
éum bom mercado para oBrasil. “Os EUA
tem um PIB dez vezes maior que obrasi¬
leiro, euma população de 260 milhões dc
pessoas. Lá, até as camadas mais humil¬
des têm poder de compra”, frisou.

M o d e l o

A r t e e l o u c u r a
ASociedade Médica de Maringá

promove de 6a27 de junho ociclo “Arte
eLoucura”, que reúne palestras, deba¬
tes, exposições, mostras de vídeo eapre¬
sentações artísticas. Aidéia émostrar,
através de abordagem artística epsiquiá¬
trica, um panorama da vida eobra de
gênios da pintura, música, teatro elite¬
ratura. Ociclo terá duas apresentações
semanais, totalizando oito eventos. AI
diretora de teatro, Nitis Jacon, de Lon- |
drina, que também émédica psiquiatra, ®
faz apalestra inaugural, abordando avida
eobra de Antonin Artaud, um dos mes¬
tres do teatro francês.

Sutes.so europeu

0núcleo Intersindical de Conci¬
liação Trabalhista (Nicon) de Maringá
cebeu, no mês passado, avisita do mi¬
nistro Almir Pazzianotto, do Tribunal Su¬
perior do Trabalho. Pazzianotto veio ver
de perto uma experiência que pode ser a
solução para desafogar aJustiça do Tra¬
balho no país. Criado pelos sindicatos ru¬
rais da cidade, oNúcleo media acertos
trabalhistas entre patrões eempregados,
evitando que as ações cheguem às Jun¬
tas de Conciliação eJulgamento, onde Phocus
costumam se arrastar por anos afio. Em
oito meses de atuação, oNicon de Ma¬
ringá já intermediou 1.500 ações da área
rural. Eésegundo órgão do gênero no
país. Oprimeiro foi criado em Patrocí¬
nio (MG).

r e -

>

ADama S/A, tradicional represen¬
tante da Wolksvagem em Maringá, acaba
de lançar no mercado dois novos modelos
de van importados da Alemanha aCara-
velle eaEurovan. Sucesso de vendas na
Europa, são veículos para transporte de
passageiros eideais para uso de empresas.
Movidos adiesel, têm volantes hidráuli¬
cos edesenvolvem até 140 Km/h. E, uma
novidade: aCaravelle possui banco que se
transforma em mesa, possibilitando reu¬
niões de negócios durante aviagem. Os
diretores de Dama, Valdecir eEmídio de
Britto, apostam no sucesso dos veículos
e m t e r r a s b r a s i l e i r a s .

Habitação
Londrina ^diou este mês o9"

Encontro da Habitação edo Mercado
Imobiliário do Paraná, promovido por en¬
tidades ligadas ao setor da construção
civil. Na pauta, alternativas para contor¬
nar acrise ese adequará nova realidade
do mercado. Nomes de
nalista econômico Luiz Nassif

Fiscalização
ARecei ta Federa l deu in íc io em

maio ao programa Fiscalização de Inadim¬
plentes, com oobjetivo de verificar ore¬
colhimento de Imposto de Renda Pessoa
Jurídica, Cofins, PIS eContribuição So¬
cial Sobre Lucros. Operíodo fiscalizado é
de janeiro dc 93 amarço de 98.

Trabalhando com publicidade e
arte, aPhocus Propaganda passa apres¬
ta r também consu l to r ia na á rea . Com
uma equipe especializada, liderada por
Eliel Diniz, aempresa vem aluando no
Paraná, Santa Catarina, São Paulo eMi¬
n a s G e r a i s .

p e s o c o m o o j o r -

e o s e x -

ministros da Fazenda, Maílson da Nóbre-
ga eCiro Gomes, conduziram as palès--
teas, no Hotel Sumatra.

I P K M F i i u i i i d a i i i e n t o
A C a i x a E c o n ô m i c a F e d e r a l e o

Simatec (Sindicato do Comércio Varejis¬
tas de Ferragens, Tintas, Madeiras, Ma¬
ter ia is Elétr icos, Hidrául icos eMater ia is
de Construção de Maringá eRegião) as¬
sinaram convênio para financiar refor¬
mas, construção eampliação de imóveis.
Os recursos são do Programa Carta de
C r é d i t o F G T S d o G o v e r n o F e d e r a l . A s

próprias lojas de varejo, filiadas ao
Simatec, atenderão os pedidos de finan¬
ciamento eenviarão as propostas para a
C E E

N a m i r a f r a n c e s a
Técnicos do programa Optima

passaram uma semana em Maringá co¬
nhecendo empresas de agroindústria.
Eles estão no Brasil para selecionar 20
empresas do setor, que passarão arece¬
b e r c o n s u l t o r i a i n t e r n a c i o n a l , t u d o a
cargo do governo francês. Aidéia éde¬
senvolver acompetitividade dos brasi¬
leiros para futuras parcerias. Maringá
foi 0primeiro centro visitado graças à
atuação de Casa Mercosul. que agendou
entrevi.stas entre os franceses eempre¬
sas l oca i s .

Maringá ganhou, em abril, ose¬
gundo maior laboratório de grandes
sas do país, com capacidade para aten¬
der toda aregião sul epaíses do Merco¬
sul. Sob acoordenação do IPEM (Insti¬
tuto de Pesos eMedidas), aestrutura
realiza aaferição de balanças com capa¬
cidade até 5mil quilos, dispõe de medi¬
dores de

m a . s -

comprimento evolume, eins¬
peciona cargas perigosas. Olaboratório
também irá emitir laudos técnicos para
empresas interessadas em obter certifi¬
cados internacionais de qualidade.
Ifi- ACIM ■Mrnnm



i \ a m í d i aQtial idade C E S

empreLrjfj'-
pressão, de Santa f

ACIM eCES (Centro de Estu¬
dos Supletivos) estudam apossibilidade
de formar uma parceria para levar aes¬
cola até as empresas da cidade. Aidéia é
facilitar aescolarizaçáo dos funcionários
áo comércio, indústria eprestação de ser¬
viços. 0convênio deverá ser firmado no
segundo semestre de 98.

C a t a r i n a , t r o u x e
art igo do presi- .
d e n t e d a A C I M ,

Jefferson Nogaro- ̂
l i, na edição de i
abril. Estampado |
na página Opinião.
0 a r t i g o e x p l i c a
como Maringá está retomando odesen¬
volvimento, cita opapel do Codem nes¬
te processo efaz referência àqualidade
de vida oferecida pela cidade.

N o v a d i r e t o r i a
Apartir deste mês aRevista

ACIM passa aapresentar, no Capital de
Giro, aatual Diretoria Executiva. Aidéia
élevar ao conhecimento do associado
quem são os novos diretores eopapel
deles na comunidade. Confira aseguir:

ASanta Casa de Maringá acaba de
importar dois equipamentos de última
geração para seu laboratório de análises
clínicas. Um deles -oSTKS, elabora 100
hemogramas por hora, fazendo aconta¬
gem exata das células sanguíneas. O
outro equipamento, oCobas-Mira PIus,
realiza todos os exames bioquímicos e
sua capacidade éde 200 testes por hora.

S o n h o r e a l i / a d o

AMÔiitia
0Banco Noroeste (Grupo Santan-

der) inaugurou, em abril, um posto de
atendimento bancário no Mercovest. A
mini agência oferece todos serviços de
uma agência convencional, facilitando a
vida dos emprésários, fornecedores e
clientes do shopping atacadista. A Te r r a B r a z i l T u n s m o e s t a c o m ¬

pletando seu primeiro aniversário, com
motivos para comemorar. Afinal, onú¬
mero de clientes satisfeitos com aquali-

Idade dos serviços cresce acada dia. A
agência oferece pacotes nacionais ein¬
ternacionais, cruzeiros, locação de auto¬
móvel ehotéis no país eno exterior, vis-

-i tos consulares eassessoria especializa¬
da àempresas. “Nosso maior objetivo é
realizar osonho de \iagem de nossos clien-

”, dizem as sócias-proprietárias Regi-
Valéria Tei.xeira eAdriana Scandelai.

L u i z C a r l o s M a s s o n -
D i r e t o r d a R e v i s t a A C I M

Formado em C iênc i as Econôm i¬

cas pela UEM, tem 53 anos eésócio-pro-
prietário da Carrocerias Masson. Mem¬
bro do Rotary Club de Maringá, édimtor
do Clube Olímpico eintegra adiretoria
da ACIM há 12 anos consecutivos.

, ( o n o i i i K o● , . \ ( (

t e s

£ n a

OBanco Excel Econômico de
Maringá, agência do aspen Park, está
com um novo gerenteiLuiz Fernando
Corrêa. Aagência oferece todos os produ¬
tos do banco, entre eles, oExcelCheque
12 dias, no qual ocliente especial Pessoa
Física conta com aisenção da cobrança
de juros por 12 dias (corridos ou altera¬
dos) quando usar olimite do cheque
como forma de crédito. Oexcel eounico |
banco do país que disponibiliza ocartao ̂
especial para entretenimento. Aagencia
do Aspen oferece ainda serviços como
ExcelCash. ExcelFast eoutros.

K()d()\ iáriü

V

y a u d i o H a r u o M u k a i - D i r e t o r
para Assuntos de Finanças

e P a t r i m ô n i oDepois de algumas reformas e
ita polêmica, aRodoviária de

Maringá finalmente foi inaugurada. Pro¬
jetada para absor\'er movimento de pas¬
sageiros nos próximos 20 anos, possui
espaço para ampliação futura. Oprédio
tem 16 mil metros quadrados ecapaci¬
dade para comportar mais de 10 mil pes¬
s o a s .

Sócio-proprietário da Sisa Cons¬
truções Chis Ltda, tem 44 anos eégra¬
duado em engenharia civil pela UEM. In¬
tegra adiretoria da ACIM há quatro anos,
sempre na pa .ta de Finanças ePatrimô¬
nio. Diretor também do Sinduscon. tra¬
balha em favor da APAE de Maringá,
onde édiretor desde 1982.

m u

O K I
titular da De-Tomou posse anova

legada Regional do Trabalho de Mann-
gá, Maria do Carmo Giraldes Panza. ̂ a
foi indicada pelo delegado regiona co
Trabalho. Tércio Mves de .Albuquerque
esub.stitiiiu Fernando Serrano.
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C o d e m

r r

Acriação do Codem eaconfiança na retomada
d o d e s e n v o l v i m e n t o e c o n ô m i c o t r o u x e r a m n o v o s
ânimos para Maringá.

Ninguém pode negar: o
Codem trouxe novo alento para
Maringá. Oclima de otimismo, que
contrapõe com odesânimo dos úl¬
timos anos, élatente nas salas de
reuniões, nos gabinetes eentre as
lideranças que acreditam etraba¬
lham pelo renascimento econômi¬
c o d a c i d a d e .

de produção para pequenos emé¬
dios agricultores, oprograma rea¬
lizou uma ampla pesquisa, apontan¬
do os principais produtos hortifru-
tigranjeiros que tem mercado ga¬
rantido no município. Com base
nestas informações, Emater eSe¬
cretaria Municipal de Agricultura
se preparam para treinar produto¬
res interessados, que receberão ins¬
truções eacompanhamento técni-

Aperspectiva de recolocar
Maringá nos trilhos do desenvol¬
vimento começa avirar realidade.
Projetos como aZPA (Zona de Pro¬
cessamento Aduanei ro) , oPólo
Têxtil, oCinturão Verde, oNegó¬
c i o s d o B a i r r o e o B a n c o S o c i a l e s ¬

tão em andamento ecomprovam :
o C o d e m e s t á d a n d o c e r t o .

V e r d a d e i r o “ c e l e i r o d e

idéias”, oói^ão vem atuando com
adeterminação de vencer acrise
com soluções adequadas àrealida¬
de regional. Oprincipal projeto
com v is tas aat ra i r inves t imentos ,
aZPA, já está concretizado, mas os
desafios continuam. Afinal épre¬
ciso não só planejar, mas viabilizar
projetos que fazem parte do plajie-
jamento estratégico de Maringá para os
próximos 20 anos.

“O importante não éolugar onde
estamos, mas para onde seguimos”, afir¬
ma ovice-presidente do Conselho epre¬
sidente da ACIM, Jefferson Nogaroli.
“Pela primeira vez, acomunidade está
t r a b a l h a n d o u n i d a e m t o r n o d e u m m e s ¬

mo objetivo, sem esperar que as soluções
venham do poder público”. Ofato de ter
legitimidade eser movido pelo espírito
de cidadania faz do Codem uma iniciati¬
va que já deu certo, analisa Nogaroli.

c o .

Aidéia éincentivara produ¬
ção agrícola planejada, de modo
que 0pequeno agricultor diversifi¬
que os produtos, trabalhe com a
noção de qualidade ealcance bons
preços. Mercado para absorver a
produção existe, já que 90% das fru¬
t a s e v e r d u r a s c o n s u m i d a s n o m u ¬

nicípio vem de outras regiões do
Estado ou país. “Por que não pro¬
duzir aqui mesmo, gerando renda
para oagr icul tor enovos empregos
no campo?”, indaga osecretário de
Agricultura, Jaime Dallagnol, um
d o s e n t u s i a s t a s d o C i n t u r ã o Ve r d e .Maringá: de no\o no caminho do desen\ol\imcnlo

B . - U R R O Sgens fiscais aempresas de importação,
já atraiu investimentos da ordem de R$
8milhões desde sua efetivação, em mar¬
ço passado. Ese prepara para receber
três novas empresas que, juntas, deve¬
rão investir mais R$ 54 milhões na cida¬
de. Na prática, aZPA possibilitou acria¬
ção de 420 novos empregos, oaumento
da arrecadação de ICMS e, conseqüen-
temente, uma maior fatia no Fundo de
Participação dos Municípios. Aprevisão
dos técnicos éque os resultados come¬
cem aaparecer dentro de dois anos.

Pregando odesenvolvimento in¬
tegrado, que englobe aperiferia, oCon¬
selho conduz üprojeto Negócios do Bair¬
ro, cujo objetivo édescobrir avocação
econômica de cada área. Através de pes¬
quisa com moradores ecomerciantes, o
Codem traçou operfil econômico da Vila
Moragueira, apontando opoder aquisi¬
tivo médio da população local. índice de
desemprego, grau de escolaridade eas
principais atividade comerciais eindus¬
triais. Com diagnóstico de cada bairro
será possível encontrar, junto com as co-

nidades, alternativas de desenvolvi¬
mento para cada localidade.

Outro projeto em andamento éo
Banco Social, cuja atribuição éfinanciar

\ r r O R I A Q U A L I D A D E m u

Principal conquista do Conselho
de Desenvolvimento, aZPA está dando
os pr imei ros f ru tos. Oferecendo vanta-

0Cin tu rão \ 'e rde . ou t ro p ro je¬
to apoiado pelo Codem, também está em
andamento. Propondo criar alternativas

22 -ACIM -Ma io /98



micro-negócios para trabalhadores que
\não têm acesso ao sistema de crédito tra¬

dicional. Aidéia écriar um fundo que fi¬
nancie máquinas para costureiras,
implementos para jardineiros eoutros
profissionais’ criando os chamados em¬
pregos familiares.

Polondill
Ofato de ter nascido em plena

crise torna oCodem uma iniciativa ven¬
cedora. Esta éaavaliação que osindi¬
calista Aníbal Bianchini da Rocha faz
dos dois primeiros anos de atuação do
Conselho. Um dos maiores entusiastas
de Maringá, Bianchini afirma que viu a
cidade passar por crises econômicas du- §/	 -
ras, mas em nenhum momento na his- si^
tória houve tanta mobilização social
como aque culminou com acriação do
C o d e m .

O T I M I S M O

Composto por nove câmaras
técnicas, oque não falta ao Codem são
projetos. Mas viabilizá-los custa dinliei-

item escasso nos cofres públicos
municipais eestaduais. “O mais impor¬
tante éque estamos caminhando, ape-

dos obstáculos’', considera oecono¬
mista João Celso Sordi, diretor executi¬
vo do Conselho.”Já conquistamos repre-
sentatividade política, oque éum exce¬
lente começo". Quem está envolvido nes¬
te macroprojeto, concorda. Afinal, não se
corrige décadas de estagnação em ape¬
nas dois anos de trabalho.

Oclima de confiança no futuro
da cidade levou aCâmara Técnica de As¬
suntos Comunitários apensar numa es¬
tratégia para .semear ootimismo na ci¬
dade. Várias agências estão trabalhando

panha i)ublicitária cuja finali¬
dade básica éconvencer empresariado e
trabalhadores de que tudo \ai dar certo.
Basta acreditar.

r o . u m B i a n c h i n i : “ O C o d e m

já nasceu vencedor”
Para ele, osentimento de cida¬

dania demonstrado pelas lideranças lo¬
cais eocombustível que faltava para
que Maringá retome sua aptidão natu¬
ral de cidade pujante. “Minha experiên¬
cia de 46 anos de Maringá me faz acre¬
ditar que esta cidade tem potencial para
vencer qualquer crise”, diz.

Bianchini recorda da grande gea¬
da de 75, que assolou os cafezais na re¬

colocou fim àprincipal atividade

s a r
P R I O R I D . M D E S

M e m b r o d o C o n s e l h o C o n s u l t i ¬
vo eda CíVmara Técnica de Agricultura,
osindicalista afirma que oCodem pre¬
cisa ser amplamente divulgado de for¬
ma que avontade de provocar a“gran¬
de virada” contagie toda apopulação.

Ele defende que, além de con¬
ceber projetos eencontrar formas de
viabilizá-los, oConselho deve estabele¬
cer prioridades de luta. Aconcretização
da ZPA era ameta principal, já que a
cidade necessita de novos investimen¬
tos. “Agora prioridade éterminar o
novo aeroporto”, diz.

giao e
econômica do município. “A crise foi
dura, mas Maringá retomou odesen¬
volvimento, transformando-se num dos
maiores pólos atacadistas do país na dé¬
cada de 80”.

n u m a c a m

¥ L U J L U i W.
— - \ "N. ,; r

8LíSdiâ Á
\

^	 r n m p r a r D a r a O C e s u m a r e s s e a n o s e n a 1 9 9 8 .Se ofuturo tivesse um ano para começar, p	 . .	 . ..	. s e r ã oNunra aInstituição investiu tanto em novos projetos. Ate otinal de junho serãoiNunca ainsiiiuiçciu	 P u b l i c i d a d e e P r o p a g a n d a e F i s i o t e r a p i a . '
implantados 3novos cu .	 . popoaudiologia, Veterinária eComércio

laboratórios guardam outra	 montados einstalados,a espera dos futuros profissionais,
geração adquiridos nos ultimô esê  ĵ melhor: os investiméntos em equipamentos eem estrutura para

imolantação dos novos cursos foram tão bem planejados que oMinistério da
Educação numa atitude inédita no Brasil, permitiu que aulas práticas normalmente
ministradas no segundo ano de curso fossem antecipadas já para oprimeiro ano.
Mas oCesumar vai ainda mais longe. Os vjrriculos dos cursos atuais estão sendo
reformulados eaprimorados, adaptando-se arealidade de um mercado profissî onal
cada vez mais exigen̂  ecompetitivo. EoCesumar ainda tem planos de expandir os
cursos de Pós-Gradbação ede iniciar atividad es na área da pesquisa cientifica.
Fnuem aanha com tudo isso éacomunidade, que pode contar com aprestaçao de
^	 principalmente, Maringá, que dá um grande passo para se tomarnovos serviços e
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Epingá atrai
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Exposição ganha nova cara ealcança
sucesso. Organizadores acreditam que
resultados contribuam para difundir a
feira nos países do Mercosul

> m a
Shows reuniram |n'iblico médio de 18
mil pessoas

x i m o a n o ” , a fi r m a E l ó i M i c h e l s , d a
Módu lo Eventos , que organ izou a fe i ra
em parceria com aSociedade Rural de
Maringá.

C A R \ N O \ AOs organizadores da 26" Expoingá
não têm de quê reclamar. Afinal, osuces¬
so da feira, realizada entre os dias 7e17
de maio, superou as expectativas iniciais.
Quase 500 mil pessoas passaram pelo par¬
que de exposições durante os dez dias do
evento; os shows art íst icos registraram
um público médio de 18 mil expectado-
res eos negócios movimentaram os seto¬
res de pecuária ede indústria ecomér-

Anova cara da exposição, que foi
toda reformulada, também respondeu
pelo sucesso. Acomeçar pelo calendário
de shows artísticos, que trouxe oGrupo
ÉoTchan, Carrapicho, Daniel, Zezé di Ca¬
margo eLuciano, entre outros.

No setor de pecuária, odestaque foi
para as raças Simental. Limousin, ranking
de Nelore, além de suínos, ovinos e
caprinos, totalizando 400 expositores. No
pavilhão de indústria ecomércio, os negó¬
c i o s t a m b é m f o r a m c o n s i d e r a d o s b a s t a n ¬

te satisfatórios, segundo indicou aenquete
realizada nos estandes pela Módulo E\ en-
t o s .

Segundo Michels, oresultado dis¬
so tudo foi avalorização da Expoingá
como produto”, avalia. Arepercussão
alcançada levou aexposição maringaen-
se para os domínios do Mercosul. Afei¬
ra contou com aparticipação de um ex¬
positor argentino eoutro paraguaio. Os
bons resultados podem despertar aaten¬
ção dos países do Cone Sul, internacio¬
nalizando aExpoingá apartir do próxi¬
mo ano. Eoque esperam os organizado-

c i o .

Po. ám, mais do que números, a
Expoingá surpreendeu pela repercussão
que alcançou. “Despertamos aatenção
da grande imprensa nacional e, através
dela, de prováveis parceiros para opró- r e s .

blVI

Cursos foram escolhidos levando em conta opotencial
de crescimento da região nos setores de confecção e
metalmecánica. Ocefet começa afuncionar em agosto.

Cefet de Maringá, um dos maiores já
c o n s t r u í d o s

mente agora que aZPA está funcionan¬
do. “Além de incentivos fiscais, teremos
condições de oferecer mão de obra qua¬
lificada nestas duas áreas”, destaca.

Construído com recursos fede-
centro só entrará em funciona-

cesso de escolha foi coordenado pelo
C o d e m , q u e a p o n t o u o s s e t o r e s c o m
maior potencial de crescimento na re¬
gião: confecção emetalmecánica.

De acordo com asecretária muni¬
cipal de Educação, Mara Sperandio
Cremm, os cursos irão permitir que as
indústrias destes .setores tenham mais e
melhores profissionais. Até omomento,
onúmero de vagas não foi definido. Esta
tarefa ficará acargo do Paranatec, órgão
ligado àSecretaria de Estado da Educa¬
ção, que irá elaborar eimplantar os dois
cursos egerenciar oCefet de Maringá.

Aqualificação em mecatrônica
econfecção évoltada para alunos que já
conc lu í ram o2grau. Para oprefe i to
Jairo Gianoto, trata-se de uma conquis¬
ta importante para Maringá, principal-

Demorou, mas oCefet de Marin¬
gá finalmente entrará em opch*açâo.
Pronto desde oinício do ano passado, o
complexo de quase 13 mil metros qua¬
drados permaneceu fechado, sem alunos
esem cursos por quase treze meses. No
último dia 9, parceria firmada entre a
prefe i tura munic ipal eoGoverno do Es¬
tado deu oempurrão que faltava. Ocen¬
tro passa afuncionar em agosto com os
dois primeiros cursos profissionalizan¬
tes; moda (estilismo edesign) emeca¬
trônica (mecânica eeletrônica).

O s c u r s o s f o r a m e s c o l h i d o s c o m

base numa pesquisa feita com diversas
ent idades -s ind ica tos , ACIM, Un ivers i -
<lade E.stadual de Maringá eAssociação
dos municípios do Noroeste, levando em
conta operfil econômico da região. Opro-

r a i s , o

mento graças ao convênio firmado en¬
tre município egoverno do Estado, que
será responsável pelo pagamento de pro¬
fessores efuncionários.

Com 12,3 mil metros quadra¬
dos, aunidade do Cefet em Maringá é
uma das maiores já construídas. Ocom¬
plexo tem pavilhão didático com 12
Ias de aula, oito laboratórios, quatro sa¬
las de apoio equatro depósitos. Já
v i l hão admin i s t ra t i vo con ta

s a -

o p a -
c o m á r e a

para lanchonete, centro de convivência,
auditório, biblioteca eagência bancária.

2 4 - A C I M - M a i o m
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Negócio

l’OIII 0
Locali/aclo na avenida Pedro Taques, oDepósito Negri nasceu
junto com oJardim Alvorada. Embora de pequeno porte, a
empresa éuma das mais tradicionais do setor, atribuindo seu
sucesso àcapacidade de adaptação ao mercado.

S O L I D E Z
Quando oDepósito de

Materiais de Construção Negri
abriu suas portas, no início da
década de 70, aavenida Pedro
Taques ainda era um corredor
de poeira vermelha elama que
cortava chácaras ecafezais
onde hoje éoJardim Alvora¬
da. Maringá, então com pouco
ma is de 100 m i l hab i tan tes ,
crescia para todos os lados.
Casas ecasas surgiam da noi¬
te para odia, fazendo da cons¬
trução civil um negócio alta-

0 c h a m a d o “ c o n s t r u ¬

tor formiguinha”, que surgiu
com 0Plano Real, está hoje en¬
tre os principais clientes da
empresa. “É aquele que está
ampliando ou reformando a
casa eque compra cimento,
tintas eacabamentos aos pou¬
cos”. Mais uma vez oDepósito
Negri se adaptou às mudanças.
Tanto que trabalha com planos
de pagamento especiais para
os novos consumidores.

E c o m c e r t e z a é e s s a

capacidade camaleônica que
mantém aempre.sa sólida no
mercado, apesar das transfor¬
mações econômicas. Nestes 25
anos, enquanto tantas empre¬

sas se perderam com as novas regras do
jogo, 0Depósito Negri continua com o
mesmo fôlego eamesma tradição. Para
os proprietários, um dos principais segre¬
dos é0bom atendimento. “Atendemos
com amesma dedicação tanto ocliente
que compra muito quanto aquele que
entra para comprar só um parafuso”, diz
L a é r c i o .

Im e n t e p r o m i s s o r .
Foi nesta época que a

família Negri decidiu abando¬
nar avenda de cereais, uma ati¬
vidade já instável com aderro¬
cada do café, para investir no
comércio de materiais de construção, ü

73. No começo, odepósito ven-

Depósito Negri: capacidade de adaptar-se ao mercado
teriais para milhares de construções da-
quela região. Eainda fornece.

Com as transformações da eco-
ia nacional, operfil do consumidor

a n o e r a

dia madeira, material mais usado para
construir moradias. As tábuas eram
trazidas do sudoeste do estado por
Waldemar Negri. Enquanto ele cuidava
de transportar amadeira, os filhos ado¬
lescentes, José Laércio eCláudio, admi¬
nistravam onovo negócio.

nomia--	 ^	 , i o nmudou. Emuito. “Ate adécada de 80, o
de uma só vez todos oscl iente comprava

materiais de que precisava, do piso
teto”, explica Laércio. “Hoje. as pessoas
compram por etapas’.

a o

T R A N S C O C A M A R1)0 PISO AO t i í : to
construções de t r a n s p o r t e s e c o a a é r c i o l t d a .

CGC (MF) 81.108.029/0001-93 -INSCR, EST. 701.03961-01
M AT R I Z :

Rod. PR 317 -Km 02 ●(Salda p/ Campo Mourão) -Fone: (044) 225-2748
Fax: (044) 225-2547 -CEP 87065-000 -Cx. Postal 451 ●MARINGÁ -PARANÁ

Aos poucos, as
madeira deram lugar àalvenaria. Em 76.
acompanhando as mudanças, odeposi-

vender cimento, areia, cal.to passou a
tintas etodo tipo de acabamento. Neste
período, aVila Morangueira já estava

nascer oJar -
SÁO P.AUI.O:P. \ R - \ . N . V ;

u rban izada ecomeçava a
d im Alvorada. (041) 757-2003

(045) 254-1099
(044) 822-545G
(041) 548-5445
(041) 425-7272

F o n o :

F o n o / f ü x

Foiu-./fax
Fono/foN
Fono/fax

MM. lAM.\.Nn.\RF
C.-\MBÉ		
CAMPO MOI R.-V)
ci'RrnRA		
R\R^\N.\CU A	

(018) 524-1955
(018) 622-2880
(014) 641-5201
(019) 240-5176
(019) 240-1075
(014) 322-7068
(016) 615-0022
(011) 877-0595

.\SStS 	
ARVÇVrCBA	
H.MUU BONITA	  F o n e / f a x
C A M P I N A S

Fonc/fax
Fone/faxQuem recorda éJosé Laércio.

“Tudo aconteceu depressa demais, mas
olhando para trás, nós podemos dizer
que participamos da construção do Jar¬
dim Alvorada”, afirma. Não éexagero.
Mesmo sendo uma empresa de peque¬
no porte, oDepósito Negri forneceu ma-

Fone;
F a x :

Fone.Tax
Fone/fax
Fune/fax

OCRlNHüS 	
RIBEIIÚO PRIvTO
S.ÃO PM l.O	

MINAS GER. \ IS :

(054) 241-2:02I b n e.\B.-\Cr.VRI

Maiom- .ACIM -25
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A s s i m

orise a

prosperidade
por Jocl 0) imbrí i

Acaracterística principal cia socie¬
dade humana éasua mudança constan¬
te , ap resen tando mov imen tos a l t e rna¬
dos de prosperidade ecrise.

Exemplo histórico dessa caracte¬
rística está no livro do Gênesis, quando
Deus, através do sc nho representado por
sete vacas gordas engolidas por sete va¬
cas magras, anunciou ao Faraó que o
Egito viveria sete anos de abundância
seguidos de outros sete de miséria efome
(Gênesis, 41, 1-36).

Ahistória segue eos exemplos se
repetem. “Em abril de 1970, arevista
Fortune publicou sua lista das 500
res empresas norte-americanas -que
desenvolveram uma base de receita
base de clientes euma reputação tão
pressivas ejue, em sua maioria, poderí¬
am ser consideradas estáveis, até inaba¬
láveis por alguns. Treze anos depois, um
terço dessas empresas já não existe
mais.” (Martin, 1996: p.12).

Segundo Phil ip Kotler, citando
estudo da Standard &Poor’s, “quase dois
terços dos 50 estados ecerca de três quar¬
tos das mais de 5.000 cidades america¬
nas estão enfrentando problemas de fi¬
nanciamento”. Lembra ainda que, “em
meados de 1975, Nova Iorque flertou
per igosamente com afa lênc ia” ; “em
1978 Cleveland deixou de pagar suas dí¬
vidas”; “no início da década de 1990, a
Filadélfia teve de ser refinanciada”; “em
1 9 9 1 , a m a i o r c i d a d e d e C o n n e c t i c u t ,
Bridgeport, buscava refúgio da legisla¬
ção Federal de falência”; “em 1992 a
Califórnia apresentava um déficit orça¬
mentário de US$ 10 bilhões”. (Kotler,
1994: p. 01 a02).

P a r a l e l a m e n t e a o s m o m e n t o s d e
crise, sucedem iniciativas que superam
as d ificu ldades e reencon t ram aprospe¬
r idade. Loca is como “Sa in t Lou is” ,
“Glasgow”, “Indianópolis” e“Baltimore”,
são alguns exemplos de sucesso, conquis-

0 G o v e r n o J a i m e L e r n e r m u d o u

esse quadro. Realiza um arrojado progra¬
ma de investimentos, atendendo princi¬
palmente a“qualidade de vida
estrutura”, e“geração de empregos”.
Hoje oEstado éum canteiro de obras, o
programa de atração de indústrias já
garantiu investimentos que ultrapassam
R$14 bilhões de reais, gerando 480 mil
novos empregos. Arecuperação aconte¬
c e e m t o d o E s t a d o .

Aregião de Maringá éum e.xem-
plo no interior. Atingida por dificuldades,
perdeu empresas, empregos eos títulos
d e “ t e r c e i r o c e n t r o a t a c a d i s t a d o B r a s ü ”
e“maior centro de abate bovino do in¬
terior”. Porém, mediante sólida parce¬
ria entre acomunidade, ainiciativa pri¬
vada eopoder público (estadual emuni¬
cipal), iniciou nova fase de desenvolvi¬
m e n t o .

r
i n f r a -

m a í o -

, u m a

e x -

As primeiras ações concretas
foram acriação do Codem, do Pólo Têx¬
til eda ZPA, base do novo ciclo de pros¬
peridade. Em seguida começaram os in¬
vest imentos efet ivos.

Recen temen te fo ram ass inados
protocolos para ainstalação de 4novas
indústrias com faturamento anual estima¬
do em R$100 milhões de reais egeração
de R$11 milhões de reais em ICMS, sem
contar aquelas que já estão instaladas e
produzindo, como afrancesa “Augros”.

Outras dezenas de empresas já
apresentaram propostas para se instalar

Oretorno dos investimen-

tados por administrações criativas eino¬
v a d o r a s .

OParaná éum exemplo de recu¬
peração. De “celeiro do Brasil”, caímos,

^segundo indicadores do IPEA divulgados
em 1993, para oTlugar em miserabili-
dade, com 01 milhão e800 mil parana¬
enses sem renda para comer, apresen¬
tando opior índice de desenvolvimento
social da região Sul. Na época, aFunda¬
ção Getúlio Vargas concluiu que odesen¬
volvimento social paranaense oequipa¬
ra àJamaica, em situação pior que todos
os estados com os quais faz fronteira.

Sem políticas de apoio ao desen¬
volvimento. com infra-estrutura inade¬
quada, estradas esburacadas eentregues
ao abandono, não havia estímulo ainves¬
timentos eao trabalho produtivo. Em
consequência, nossas empresas eram
sucateadas, odesemprego crescia assus¬
tadoramente emi lhares de paranaenses
foram tentar asorte em outras regiões.

n a r e g i a o .

tos, das empresas edos empregos éa
vitória do trabalho eda abnegação. Éa
conquista de todos que acreditaram po¬
der vencer acrise através da união edo
esforço comum.
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por nossa conta!
OSanta Casa Saúde coloca à
sua disposição um hospital de
excelência, com os melhores
profissionais de cada área.
Você esua família
estarão assistidos 24 horas por
dia em todo oBrasil, em caso de
emergência, através de convênio
com aAbramge.
Por isso, antes de adquirir um
plano de saúde, consulte um dos
nossos promotores efaça o
melhor negócio para
seus familiares.
Afinal, oSanta Casa Saúde éo
Plano de Amor àVida!

Santa Casa
Saúde

Rua Furtado Mendonça. í45 -Telefax.; 227-3630
E-mail: scsaudecjnetsix.com.br

ABRAMGE
A^sotiação Brasileira ch?
Mwiirin.i cie Gru;x>

fotolitos eseparação de cores

saída de filme 51 cm de largura

tratamento de imagens

scanner ci l índr ico

m a c e p c

provas cromalin

zip ejaz drive
C 9 0

B U R E A _ , U

M A R N G A
4v Euclides da Cunha, 1331

Fone: (044) 262-4060
Maringá -Paraná

hiiriaii^‘^scrcinilel.coiii.hr
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