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EDITORIAL

001 se anuncia como um ano

promissor. Pode parecer oti-

mismo em demasia, principal-
mente se forem colocadas na balan-
¢a as noticias que esquentaram as
manchetes dos jornais locais nos tl-
timos meses do ano. Corrupgao, des-
vios, tragédia. Nao me lembro de
Maringa ter passado por um perio-
do tao tumultuado assim.

Apesar de tudo continuo apostan-
do em um ano novo préspero. Ain-
da que moderado, ha em todo o pais
sinais de crescimento. J4 se fala em
queda nas taxas de juros e nos indi-
ces de desemprego.

O governo também vem apre-
sentando bons resultados em suas
financas e fechando brechas de
gastanca, com controle sobre os
Estados e municipios e com a en-

trada em vigor da Lei de Respon-
sabilidade Fiscal.

Sao indicios de que comega um
periodo de expansao e geragdo de
riquezas. Parece que finalmente po-
deremos respirar aliados.

Nao s6 as previsoes econdmicas,
mas a expectativa de mudanga de
governo, também é capaz de reno-
var a esperanga dos maringaenses.
Ao que tudo indica vamos entrar no
novo milénio com o pé direito e a
promessa de maior transparéncia e
participacao nas decisoes politicas.

Ainda ha tempo para uma avali-
acao do ano que chega ao fim. Foi
meu primeiro ano como diretor da
ACIM e devo dizer que gostei da
experiéncia. Entre as responsabilida-
des da pasta, estd a Revista ACIM
que neste ano ganhou “roupa nova”,
ficou mais moderna e bonita. E nao
sou o tnico a dizer isso. Tenho rece-
bido muitos elogios de empresarios
e amigos. Aproveito e reparto-os
com a equipe de redagao.

Neste niimero conversamos com
alguns empresarios que, de alguma for-

Nivaldo Reginato: otimismo e planos para o préximo ano

ma, se destacaram nos seus empreen-
dimentos. Quisemos fazer deles,
exemplos de otimismo, afinal enquan-
to muitos comerciantes se fecharam,
reclamando da crise, eles arregagaram
as mangas em busca do sucesso. Que
fagam escola e sirvam de incentivo. E
que, no préximo ano, tenhamos ou-
tros nomes engrossando a lista.

Destaque também para a GVT,
empresa de telefonia recém-ins-
talada na cidade e que chega pro-
metendo aquecer a economia lo-
cal. A conferir.

Quero ainda falar um pouco de
planos. A exemplo de outros anos,
a Revista ACIM naéo circula em ja-
neiro e fevereiro. E um tempo de

Foto: Burzega

recesso para que a equipe possa
reprogramar a publicagado: Deve-
mos ter novidades nas edigées fu-
turas, sempre com assuntos de in-
teresse da comunidade em geral,
e dos empresédrios em particular.
Espero contar com a colaboragao
de todos. Afinal, como bem disse
o diretor da ACIM, Ariovaldo Cos-
ta Paulo, numa das matérias desta
edicao da Revista: “Uma andori-
nha s6 néao faz verao”.

Por enquanto é s6. Até a volta e
Feliz Ano Novo a todos!

NIVALDO REGINATO
Diretor de Comunicagao
e Marketing da ACIM
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CARTAS DO

Revista ACIM
Hi 400 edicdes contando a histéria de Maringd

REVISTA ACIM

Interessante conhecer a hist6-
ria da Revista ACIM. A prop6si-
to, ndo sabia que ela era “quase
uma quarentona”. Parabéns a to-
dos que fizeram ou fazem a hist6-
ria desse importante veiculo de co-
municacgao da cidade.

Candido Artur de Souza,
Estudante de jornalismo

" dezea sensibilida-

Agora em Maringa!!!

LEITOR

JARDINEIRO

Nao me canso
de ouvir os “cau-
sos” do Sr. Annibal
Bianchini. A luci-

de desse grande
homem sempre
me emocionam. A
Gostei de vé-lo nas paginas da Revis-
ta ACIM.

Dolores Peres

empresaria

CODEM

Concordo com o presidente ¢
ACIM, Jefferson Nogaroli, quand.
ele diz, na segdo Palavra do Presi-
dente, que o Codem foi o grande
vencedor dessas eleigoes.

Plinio de Souza,
Vendedor auténomo

SOLIDARIEDADE
Realmente a solidariedade nio

¥ pode surgir apenas junto com o
Natal. Parabéns aos empresarios
que, como mostrou a matéria “O
espirito natalino em qualquer épo-
ca do ano” (edigdo 400), prati-
cam o amor ao préximo durante
os 365 dias do ano.

Fernando Couto de Andrade,
Empresério

As cartas para esta secao
devem ser enviadas para:

Rua Néo Alves Martins,
2321

CEP 87013-060
Maringa - PR
Se preferir mande

um e-mail para:
imprensa@acim.com.br
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ENTREVISTA

“Uma andorinha so nao faz verao”

Campo Mourao, onde nasceu ha
38 anos, o empresario Ariovaldo

Costa Paulo ¢ um daqueles homens que
podemos chamar de “bom papo” e “boa
cabeca”. Trabalhando desde cedo au-
xiliando o pai, o Sr. Claudio, Ariovaldo
casou-se aos 16 anos com Lucinei
Mologne e tratou logo de firmar o seu
espaco em Maringa.

Contando apenas com o entusi-
asmo e a uniao da familia, em 1980
iniciou a carreira como distribuidor
de frios para bares, lanchonetes e re-
sidéncias. Sua carreira empresarial
hoje esta solidificada e é destaque
em todo o Parana.

Sempre ao lado da familia, pai,
mulher e dos filhos, André e Suelem,
Ariovaldo transformou a Arilu Distri-
buidora numa empresa de renome, que
administra as marcas Meleus e Frigao,
e que foi a primeira do Brasil a
comercializar o “cheddar” (queijo uti-
lizado nas lojas do Mc Donald’s) em-
balado a granel. Em 1997 foi eleito o
Comerciante do Ano pela ACIM e pelo
Sivamar. Foi diretor para Assuntos do
Comércio da ACIM em 1998/99 e agora
responde pela diretoria de Servigos e
Inovagodes Tecnoldgicas. Também foi o
fundador e é o atual diretor do Conse-
lho do Comércio e Servigos da ACIM,
que retine mais de 60 comerciantes.

Nesta entrevista para a Revista
ACIM, Ariovaldo Costa Paulo conta um
pouco de sua histéria, acreditando sem-
pre na parceria e valorizagao do ser
humano, e revela um grande otimismo
para o novo século. Confira!

Natural de Terra Boa, na regiao de

ACIM - A Arilu Distribuidora

estd comemorando 20 anos

de atividades em Maringa.

Como foi chegar até aqui?

ARIOVALDO - Me sinto realizado.
Depois de varios planos econémicos e
varias dificuldades nés conseguimos
passar por todas essas barreiras. O que
eu mais admiro na Arilu, hoje, é a
quantidade de pessoas que depende
dela, o que ja chega a quase 200.

ACIM - E verdade que tudo
comegou com uma Kombi 1968,
que era o meio de transportes e

0 Revista ACIM - Dezembro/2000

a sede da empresa?

ARIOVALDO - E isso mesmo. Ela
era meu carro de passeio e meio de
transporte da empresa.

ACIM - Tem alguma histéria
curiosa dessa época?

ARIOVALDO - Lembro de um dia
que estava geando eu fui em uma de-
terminada cidade para fazer uma entre-
ga. Como eu cheguei muito tarde e sem
dinheiro tive que dormir dentro da
Kombi, debaixo de uma geada violen-
ta. Aquela noite foi inesquecivel.

ACIM - Vocé descobriu um
nicho de mercado que era a
distribuicao de produtos
ara os bares, restaurantes,
anchonetes e mercearias da
periferia, que nunca eram
atendidos pelos grandes
atacadistas. Como foi isso?

ARIOVALDO - O atacado trabalha-
va apenas com os grandes clientes e
sobravam os pequenos. Vendo a neces-
sidade desses pequenos comerciantes,
eu ia até os grandes atacadistas, com-
prava suas mercadorias e repassava
para esses clientes. Isso foi aumentan-
do até eu chegar a ter crédito e passar a
comprar direto da industria. Foi pela
necessidade dos clientes e conversan-
do com eles que nés conseguimos che-
gar até aqui. Felizmente, na época, nin-

guém teve a mesma idéia.

ACIM - Qual o segredo de
vender de porta em porta o
que todo mundo pode
comprar numa gondola de
supermercado?

ARIOVALDO - Naquela época exis-
tia a inflagéo, entao nos conseguiamos
ganhar clientes com a prestacao de ser-
vigo. Este ¢ o segredo que dura até hoje.

ACIM - Como foi passar de
vendedor para gerente e
diretor de uma grande
empresa, tendo sob sua
responsabilidade uma
centena de vendedores?

ARIOVALDO - Vendedor a gente
nunca deixa de ser. E uma grande mu-
danga, pois todas as estratégias impli-
cam na vida de centenas de pessoas.
Hoje, na Arilu, todas as decisdes siao
expostas aos funcionarios e as escolhas
sao feitas de comum acordo.

ACIM - A que se deve a
expansao de sua empresa e o
surgimento dos Alimentos
Meleus e do Frigao?

ARIOVALDO - Durante esses 20
anos, a Arilu fez parceria com muitas
marcas e com muitas industrias, s6 que
nao teve a reciprocidade delas. Ngs
compravamos a idéia, abracavamos a




causa e quando mudava a diretoria da
industria, rompia-se o contrato e o sis-
tema de entrega. Um exemplo, a Marba
(marca de mortadela) foi a Arilu que
colocou no mercado local. Ela custava
trés vezes mais do que a marca lider da
época e nés conseguimos deixa-la em
primeiro. N6s nado rompemos com ela,
mas imaginamos que se tivéssemos
uma marca que estivesse sendo traba-
lhada durante esses 20 anos com certe-
za ela estaria consolidada. Foi dai que
surgiu a idéia de criarmos uma “grife”.
Nao queremos ter indtstria, muito pelo
contrario, queremos administrar a qua-
lidade. O dinheiro que se investe na
industria é transferido para o marketing
e no atendimento ao consumidor.

ACIM - Por qué Meleus?
(de tras para frente lé-se
Suelem, nome de sua filha).

ARIOVALDO - Meleus significa har-
monia. Para dar a idéia que se tem um
produto que esteja em harmonia com o
lar, com a dona de casa, com 0 meio ambi-
ente. A idéia é “a natureza em sua mesa”.
E nos temos a outra marca que ¢ a Frigo,
que tem o0 mesmo segmento e ja conquis-
tou seu espago. A Meleustem 32 itensea
Irigao 17. Todos os produtos tém seu di-
ferencial, pois ndo pode cair na mesmice.
Qualquer item lancado apresenta algo de
inovador. E o caso do “cheddar”. Nés fo-
mos os primeiros no Brasil a ter o
“cheddar” em granel; antes ele s6 vinha
em pacote pequeno. Isso foi através de
uma parceria com uma empresa chamada
Surrainder, que €é o maior laticinio do
mundo em queijo processado e o maior
fornecedor do Mc Donald’s.

ACIM - Quem sao os clientes da
Arilu e em quais Estados ela atua?

ARIOVALDO - Do bar da esquina
até um Carrefour, nés atendemos qual-
quer tipo de cliente. E claro que cada
um com seu produto, com sua taxa de
preco, dentro dos critérios da empre-
sa. Nos atendemos todo o Paran4, me-
nos Curitiba onde iremos entrar no ini-
cio do ano, e o interior de Sao Paulo.
Também ja esta 80% fechado um con-
trato de exportagao com a Argentina,
Japao, Franca e Estados Unidos.

ACIM - E possivel, hoje,
uma empresa de fundo de
quintal se tornar uma
referéncia no mercado?

ARIOVALDO - Desde que eu me
conhego por gente meu pai fala em cri-

se, mas todas as vezes nés estamos ven-
do as pessoas crescerem, despontarem
no mercado. Entdo, ha espago, desde
que a pessoa se dedique, faga um tra-
balho sério, visando nao sé o lucro mas
também atender a empresa, os funcio-
narios, pois vocé nao consegue fazer
uma empresa crescer sozinho, vocé de-
pende de seus funciondrios. Se a pes-
soa visar o lucro somente para ela, nao
vai conseguir ir para frente.

ACIM - Vocé é associado da ACIM
desde que iniciou seu negécio.
Qual sua opiniao sobre a

importancia do associativismo?

ARIOVALDO - Eu acho que qual-
quer coisa que a comunidade fizer, tem
que ser feita como no associativismo,
pois “uma andorinha sé néo faz verao”.

ACIM - Em seu trabalho
como diretor da ACIM, vocc
assumiu a coordenacao do
Conselho do Comércio e
Servicos. Como tem sido
essa experiéncia?
ARIOVALDO - Foi a fungao mais
interessante que ja desempenhei na
ACIM. Nés fizemos um planejamento
de visitar todos os associados, e nas
visitas sentimos a revolta dos comerci-
antes. Eles diziam que néao era feito
nada pela ACIM. Entao foi criado o
Conselho do Comércio. Nés convida-
mos todas as pessoas descontentes para
virem trabalhar com a gente. Com isso
sairam pessoas fantasticas, muitos di-
retores hoje. Esse Conselho é uma es-
cola de formacgao de lideres.

ACIM - E dificil reunir co-
merciantes em torno de
idéias comuns?

ARIOVALDO - Sim. Ha divergén-
cia de opinides. Nao é facil chegar a
um consenso. Agora quando a coisa é
para o bem da comunidade, todos sdo
unanimes em apoiar, aplaudir e tocar a
coisa para diante.

ACIM - Visando a competi-
cao, vocé arriscaria mudar o
seu negocio?

ARIOVALDO - N6s estamos cons-
tantemente mudando, modernizando.
Isso devido a globalizagao, devido a
mudang¢a muito rapida de mercado.
No6s estamos fazendo um investimento
muito grande na drea de informética na
empresa e sabemos que daqui ha dois

Foto: lodo Cliudio Fragoso

anos teremos que mudar de novo, pois
ja estara tudo ultrapassado. As marcas
Meleus e Frigao sao uma prova dessas
mudangcas. Estamos nos modernizan-
do para o que esta vindo ai pela frente.
O foco continua o mesmo, o que’
estamos mudando é o servigo.

ACIM - Sua empresa ainda é
dirigida de forma familiar?

ARIOVALDO -Ainda é, s6 que nés
a estamos profissionalizando. Esse pro-
cesso ja dura dois anos, mas infelizmente
ela depende muito da minha pessoa. A
parte financeira ja nao depende mais, o
que estd muito ligado ainda é a é4rea
comercial, mas ja esta sendo mudado.
Eu ainda participo de quase todos os
treinamentos dos vendedores.

ACIM - Como vocé avalia a
chegada do novo milénio?

ARIOVALDO - O Brasil vai entrar
em uma fase fantastica. A pecuaria em
expansdo com o problema da vaca lou-
ca la fora, juros caindo, Mercosul em
ritmo acelerado, balanga comercial equi-
librada. Daqui para frente o pais ira vi-
ver anos de ouro. Tenho uma visao oti-
mista para o Brasil, principalmente aqui
para a nossa regiao.

ACIM - Confia na nova

administracao municipal?

ARIOVALDO - O prefeito vai entrar
com uma credibilidade muito grande
perante a populagéo, entéo ele terd que
mostrar muito trabalho. Acredito que
sera uma excelente gestao, com pessoas
novas, com sangue novo e com vontade
de se fazer uma boa administracao. E
mais, a credibilidade que esta sendo
dada para o CODEM é fundamental.

ACIM - Vocé é um homem
realizado?

ARIOVALDO - Ninguém consegue
fazer uma empresa sozinho, por isso eu
valorizo muito o ser humano, a equipe
de trabalho. Nada conseguiria sem mi-
nha equipe de empresa. Todos tém que
delegar servicos e acreditar que a pes-
soa fard bem. Henry Ford tem uma men-
sagem especial: “O meu sucesso se deve
aestar cercado de pessoas competentes”.
A maior valorizagao deste século serd o
ser humano, ninguém conseguira fazer
nada sozinho. Sei trabalhar em equipe,
por isso sou realizado. u

POR SERGIO GUILHERME
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CRITICAS

Pelo menos 150 empresarios
confirmaram participagaono
lancamento da Maringa Liquida,
no SESC, no tltimo dia 14. S6 60
compareceram. No final do
evento, varios empresarios
discutiam se o presidente
Jefferson Nogaroli havia ou nédo
sido “duro” ao criticar os
“faltosos”. Disse o presidente: “As
pessoas que ndo participam sao as
primeiras a criticar. Aceitamos
criticas, sim. Mas daqueles que se
envolvem, daqueles que criticam
com o intuito de ajudar, de
construir”.

DESCONTO

A Maringé Liquida acontece de
7 a17 de fevereiro, mas a
“liquidagao” ja comecou:
empresarios que adquirirem kits
até 10 de janeiro pagam 20%
menos do que aqueles que
deixarem paraa tltima hora.

PAOLICCHI

Parabéns aos jornalistas Paulo
Pupim (O Diario) e Ant6nio
Carlos Moretti (O Estado do
Parana), que “furaram” o bloqueio
e tiveram acesso ao primeiro
depoimento do ex-secretario da
Fazenda da Maringd, Luis Anténio
Paolicchi. Afinal, alguém provou
que “furo dereportagem” nao é
coisa do passado.

PESSIMISMO

Alguns empresarios andavam
desanimados com os negdcios no
inicio de dezembro. Acabaram
dando aidéia da matéria de capa
desta edigao da Revista ACIM. A
equipe daredagao considerou
importante mostrar o sucesso de
alguns para motivar outros.

PERDE E GANHA
Perdemos um contato de

° Revista ACIM - Dezembro/2000

‘BASTIDORES

vendas da Revista ACIM,
ganhamos um amigo na Secretaria
de Esportes. Parabéns Mério
Verri!

APROVADA

Foimuita bem aceita pela
comunidade empresarial a
indicagdo da professoraRosa
Izelli para a Secretaria de
Industria, Comércio, Turismo e
Agricultura. Ponto paraa ACIM e
Codem. E, l6gico, para o
Municipio, pois com certezaa
professora tem condigoes de
realizar um excelente trabalho.

TROCA-TROCA

Luis Carlos Martins Branco,
deixou a Apras ap6s realizar um
excelente trabalho e assumiua
geréncia da Intervin. Em seu lugar
estd Roberto Guimaraes. Roberto
teve sua prova de fogo no tltimo
dia 8 de dezembro, durante Jantar
de Final de Ano dos
supermercadistas. O evento foi
um sucesso.

CUIDADO COM AS LATAS

Este aviso veio pela Internet: os
consumidores devem lavar, com
aguae sabao, as latas de
refrigerantes, cervejas e
outros alimentos antes
de consumir o
contetido. E que
existea
possibilidade de
que as latas estejam -
contaminadascom
urina de rato seca, que
contém substéancias toxicas e
letais, inclusive leptéspiras,
causadoras da leptospirose.

BANHEIRO PUBLICO

Uma pesquisa do INMETRO
identificou algumas latinhas de
refrigerante mais poluidas que
banheiro publico.

PARA PENSAR

Esta contribuigao é do
Adilson Emir Santos.

Um empresario, estava
v 1o e, ao passar por uma
] deparou com um
pc .dor.Nao se conformou. Em
plena segunda-feira, o sujeito
estavanabeiradorio, pescando.
Parou o carro, cheio de
autoridade:

-“Osenhornao trabalha,
nao?”

Sem ao menos virar o rosto, o
pescador respondeu:

- “Paraqué?”

-“Ora, para ganhar
dinheiro...”

- “Para quée”

- “Para constituir familia,
comprar uma casa...”

- “Para quée?”

- “Para juntar dinheiro, quem
sabe montar uma empresa, gerar
empregos...”

- “Paraqué?”

- “Paraficarrico, teruma
aposentadoria tranqiiila,
pescar...”

-“Oramoco, para qué eu vou
fazer tudoisto e no fim da vida
sair para pescar? Eu abreviei
todo este caminho e cé estou eu,
pescando...”

DIRCEU HERRERO

Notas e/ou comentarios
para coluna: fax 221-5007 -
e:mail:
imprensa@acim.com.br



ISTO E ACIM

A ACIM E ASSIM

al de Maringé é uma entidade que

a Associagdo Comercial e Industri-
hoje congrega e unifica as forgas

da livre iniciativa, defendendo e apoi-
ando os interesses dos seus associados.
A associagdo também trabalha em con-
junto com os poderes legalmente cons-
tituidos, visando o desenvolvimento
econémico e social do municipio.

Sociedade civil sem fins lucrativos,
a ACIM foi fundada em 12 de abril de
1953 e conta hoje com 2.200 empresas
associadas. Representam a entidade
uma Diretoria Executiva que atualmen-
te € composta por 17 membros, além
de um Conselho Deliberativo compos-
to por 16 membros, um Conselho Per-
manente do Jovem Empresério, com 12
membros, um Conselho da Mulher
Empreséria e Executiva, também com
12 membros e um Conselho do Comér-
cio e Servicos, com 55 membros. To-
dos escolhidos dentre empresarios as-
sociados, representando as dreas da
industria, do comércio e da prestacao
de servicos. A entidade ainda conta um
corpo de membros natos, representa-
dos por seus ex-presidentes.

Tanto a Diretoria Executiva, quanto os
membros dos Conselhos (Delibe-rativo,
Jovem Empresario do Comércio e Servi-
cos e Mulher Empreséria) e os membros
natos, ndo sdo remunerados, trabalhando
no intuito tnico de unir e representar a
classe, visando o interesse de todos.

Para dar impulso as atividades de-
senvolvidas, a ACIM conta com um

T | e

corpo funcional formado atualmente
por 48 funcionarios, divididos nos di-
versos setores da entidade. Entre eles
Assessoria de Imprensa, Telemarketing,
SCPC, Eventos, Consultoria, Adminis-
tracao, Secretaria e outros.

A ACIM também dispoe de sede
prépria, onde conta com dois locais que
podem ser usados pelas empresas as-
sociadas: o auditério Herbert Mayer,
com capacidade para 128 pessoas; e
uma sala de reunioes e cursos com ca-
pacidade para 30 pessoas. A utilizagao
destes espagos obedece uma escala pré-
via e também um regulamento préprio,

Fotos: Jodo Cliudio Fragoso

A Lupa Consultoria agradece aqueles que

contribuivam para a nossa histéria em 2000 e

deseja a todos um Ffeliz Vlatal e Présperos
resultados em 200 | .
Esperamos Construir juntos um 200 | produtivo,
com Objetivos definidos capazes de Wlelhorar a Fore:(

rentabilidade da sua empresa.

LurA /CoNSULTORIA
44) 246-4625 ou (44) 9101-7294

e-mail: lupaconsultoria@uol.com.br
Maringa - PR

possibilitando desta forma que o mai-
or nimero possivel de empresas pos-
sam fazer uso deles. Tanto o auditério,
quanto a sala de cursos estdo equipa-
dos com aparelhagem de som, video e
retroprojetor.

Trabalhando com o objetivo de am-
pliar e aprimorar constantemente os
servigos oferecidos aos associados, per-
mitindo dessa forma um melhor desen-
volvimento das empresas locais e da
regidao, a ACIM entra no século XXI com
uma proposta de renovacao. Novos e
melhores servigos estao sendo prepa-
rados para o préximo ano.

® Diagndstico Empresarial

® Implantacdo de Instrumentos
para Controle Financeiro

® Planejamento Estratégico




PROSPERIDADE A VISTA!

Crise? Que nada! Com trabalho e planejamento esses
empresarios ampliaram seus negocios em 2000

dia novas formas de investimen-
tos e de alternativas para a expan-

sdo de negdcios que obriga o empresa-
rio a um dinamismo impressionante.
O incremento tecnoldgico e de infor-
magcoes dos tltimos anos foi tao veloz
que da mesma maneira que colaborou
para abertura de novos mercados pro-
vocou o naufragio de quem nao estava
preparado ou nao soube suportar as
mudangas. Maringa nao ficou alheia a
este processo e, depois de um periodo
de “observagao”, conseguiu ver ao lon-
go de 2000 o surgimento de novas em-
presas, mas principalmente, a consoli-
dacgdo de lojas e empreendimentos tra-
dicionais com abertura de filiais.

Quando se verifica o “curriculo” dos
empresarios responsaveis por esta ex-
pansao ¢ possivel notar caracteristicas
marcantes que de tao semelhantes mos-
tram que sao essenciais para quem quer
permanecer neste dvido mundo dos
negocios. Afinal, se ja nao é facil abrir
e manter uma empresa, multiplica-la é
algo que merece aplausos.

S economia brasileira revela a cada

E foi assim em Maringa, com em-
preendimentos nos mais variados se-
tores, da venda de sapatos, passando
pela comida popular, roupa, ao mun-
do dos livros. Este crescimento na eco-
nomia local ainda nao é measuravel em
nameros, mas notavel e benéfico para
o desenvolvimento da cidade. Claro que
nem todas “as revelagoes do ano” es-
tao aqui. Felizmente, hd mais empresa-
rios de sucesso nesta cidade, do que
espago nesta revista.

Porém, destacar empresas em ex-
pansdo é uma pratica que a Revista
ACIM pretende adotar sistematicamen-
te. Ampliando-a, inclusive. A intengéao
é abrir espago para que diretores da as-
sociacgdo, associados e liderancgas
empresarias de diferentes segmentos
fagam suas indicagoes a cada ano.
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Mega Store: a primeira do género no Parana

PRIMEIRA NO GENERO - O em-
presario Massao Tsukada, dono de
quatro unidades da Livraria Bom Li-
vro em Maringa e duas em Londrina,
além de atuar no setor atacadista, con-
quistou em 2000 uma posicao que, se
antes ja era consolidada, agora é pri-
vilegiada. Depois de inaugurar em
fevereiro uma loja no Shopping
Aspen Park com o conceito de
“Mega Store” levou a Bom Livro
a figurar entre as 10 principais e -
mais importantes livrarias do Pais, ‘¢
conforme avaliagao da Associa-
¢ao Nacional de Livrarias
(ANL). Com isso, a
Bom Livro Mega
Store é uma das
Unicas do interi-
or do Brasil fora
do eixo dos
grandes cen-
tros urbanos.

A Mega Store também foi a primei-
ra do género no Parana. Tanto desta-
que é na realidade o resultado de um
trabalho feito “no capricho”. Tsukada
atuou com critérios técnicos antes do
investimento. O principal foi a pesqui-

sa de mercado e de consumo. O
empresario verificou a necessi-
dade regional de uma livraria
confortavel, diferente da tradi-
cional, com uma variedade
imensa de livros técnicos, in-
fantis, de literatura, entre outros.
Para garantir o consumo, o em-
presario nao enfrentou muitas di-

ficuldades, pois, Maringa se
abriu nos tltimos dois anos
para a area de educagao
universitaria e ja se con-
solida como um poélo
de referéncia no ensi-

NO Superior.

Atuando em ou-

Genir Pavan: em busca de novas fatias de mercado




tro segmento, mas repetindo a mesma
férmula de sucesso, a empreséria
Arzina Maria de Jesus Silva, a Nina,
cujo apelido deu nome as lojas Nina
Modas, além do atacado e de trés lo-
jas préprias, trabalha com represen-
tantes que levam a confecgao de
Maringa para pelo menos seis estados
brasileiros. Sao em média 10 mil pe-
cas de roupas produzidas por més. A
loja mais recente foi aberta em maio,
na Rua Santos Dumont. “A Nina Mo-
das néo vai parar porque trabalhamos
para crescer, gostamos do que fazemos
e também do préprio sucesso”, consi-
dera a empresaria.

Descobrir o qué fazer, como e para
quem vender pode ser considerado o
béasico, mas se configura no principal
segredo e nos ingredientes da pesqui-

sa de mercado. Segundo
Nina, o empresario deve ter a
caracteristica de empreende- |
dor e ndo pensar em nenhum
momento em “crise”. “Afinal,
a crise s6 existe para quem
fica olhando para ela”, defi-
ne a empresaria.

QUALIDADE E PRECO -
Conhecer bem o mercado e es-
tar a procura de novidades é
para Toshio Naka, das lojas
Bonny e Zak, o grande desafio
de quem estd no ramo. Ele con-
ta que para obter sucesso no
que faz - hoje sdo cinco Bonny
e uma Zap — viaja muito pelos
grandes centros em busca do
melhor para o cliente. “O con-
sumidor quer hoje ser bem

Arzina Maria.
' de Jesus
Sl Silva:

__ trabalhamos
para crescer
e gostamos

do sucesso

AINDA FALTAM EMPREENEDORES

Para o diretor executivo do Con-
selho de Desenvolvimento Econo-
mico de Maringé (Codem), Joao Cel-
so Sordi, existem dois tipos de em-
preséarios: o que responde a de-
manda e aquele que cria demanda.
Este segundo tipo é o do chamado
empresario empreendedor, em
cujas caracteristicas marcantes, es-
tdo a propensao ao risco € a capa-
cidade de inovagao.

O crescimento que Maringa vem
experimentando, ainda é fortemen-
te resultado da agdo do primeiro
tipo de empreséario. Modernizagao
industrial coloca produtos mais
baratos no mercado e, com isso,
classes sociais até entao a margem,
passam a ter acesso a uma gama
grande de produtos. Isso justifi-
ca, em esséncia, a maioria dos in-
vestimentos produtivos que acon-
tecem em Maringa.

Sordi explica que da agdo do
empresario empreendedor resulta-
ria produtos ou servigos inovado-
res - criadores de demanda - ou
maneiras inovadoras de produzir
mercadorias ou servigos ja conhe-
cidos. “O efeito dessa agdo sobre a
economia é provocadora de desen-
volvimento dada sua sinergia e as
reagoes em cadeia provocando no-
vos investimentos”.

Maringa “comeca a consolidar um
ambiente propicio” para o surgimento
da figura do empresario empreendedor,
por jé dispor de significativa base de
pesquisa e desenvolvimento, de estru-
tura de formacao e treinamento profis-
sional em todos os niveis, de incuba-
dora tecnoldgica, de centro tecnoldgico,
além de razodvel qualidade de vida.

Mas, na concepgao de Sordi, faltam
a cidade alguns mecanismos que incen-
tivem e facilitem o surgimento de um
maior nimero de empreendedores. “O
fortalecimento e ampliagao da incuba-
dora tecnoldgica e a criagao de linhas
de financiamento de alto risco sao dois
desses mecanismos indispensaveis”,
explica Sordi. Contudo, o surgimento
desse tipo de linha de financiamento é
muito dificil.

“Como esses investimentos sao,
normalmente, de elevado risco, o ideal
seria a formagao de grupos de empre-
sarios que passassem a destinar uma
pequena parcela de seus lucros para
esses empreendimentos”, opina Sordi.

“Quanto maior o risco envolvido no
empreendimento, maiores sao as pro-
babilidades de prejuizo e a taxa de re-
torno esperada”, complementa.

Por isso, o diretor sugere a forma-
¢ao de grupos e a destinagao de peque-
nas parcelas dos seus lucros. Sem es-
ses mecanismos de financiamento, “o

empreendedor, sem dinheiro, aca-
ba arriscando os bens pessoais, tipo
casa e automovel, ou até de paren-
tes, para desenvolver e colocar um
produto ou servigo no mercado”.

A incubadora tecnolégica desen-
volve atualmente oito projetos na
area de software. “Sua capacidade
deveria ser ampliada, no curto pra-
zo, para trinta. Além de envolver ou-
tras dreas fora da informatica”, acres-
centa o diretor.

Sordi acredita que o efeito de
sinergia de uma empresa inovadora
é muito interessante para a cida-
de. “Um produto ou servigo novo
demanda novos fornecedores, sis-
temas de transporte, assisténcia
técnica, entre outras atividades
que sempre acabam surgindo”.
Mas, ele explica que para desen-
volver economicamente o munici-
pio, basta que o empreendimento
seja inovador localmente.

Cita como exemplos a GVT, de
telefonia, a Solabian, produtora de
principio ativo para cosméticos e
medicamentos e o préprio aero-
porto, como capazes de imprimir
velocidade no desenvolvimento.
“O efeito do aeroporto, por exem-
plo, promete ser extraordinario
nos préximos cinco a dez anos”,
aposta Sordi.
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atendido e sair da loja com uma roupa
de qualidade”, diz Naka. A busca do
equilibrio “qualidade e prego” também
se resume em um segredo importante
do negdcio. “E preciso muita forga de
vontade e espirito de trabalho para po-
der vencer”, completa o dono da Bonny.

Pensamento semelhante tem o em-
presario Jair Morroni, proprietario da
Studio Matrice. “Empresarios dgeis nas
compras sdo os que obtém melhor re-
sultado”, ensina. Morroni vende na
Matrice sua confecgéo prépria e de ou-
tras grifes e conta que produz a roupa
no mesmo lugar, com o mesmo pano e
faccao, das melhores marcas vendidas
no Pais. “O consumidor vé no balcao,
tem a chance de comparar e de esco-
lher qual quiser”, diz.

Depois de 10 anos com a loja do
Shopping Avenida Center, o empre-
sério inaugurou a unidade da Aveni-
da Brasil. Para Morroni, a satisfagdo
de se expandir no mercado foi imen-
sa, principalmente, pelo fato de aca-
lentar durante todos estes anos o so-
nho de trabalhar com uma “loja de
rua”. “Sempre tive vontade de ter uma
loja na Avenida Brasil porque acho
que a politica de venda é mais agres-
siva”, diz Morroni. Ele conta que a
maior dificuldade foi encontrar o pon-
to por causa do prego. “Demorei para
ter esta loja porque fui exigente na
escolha do ponto, mas acabei encon-
trando o local ideal”, completa o em-
presario se referindo a loja encravada
na Brasil entre a Rua Piralininga e
Avenida Herval, em um dos lugares
mais movimentados da avenida.

PARCERIA COM O FORNECEDOR
— Na concepgao de Ricardo dos San-
tos, da Happyday, a vontade e a dedi-
cagao somam pontos para o sucesso do
empreendimento. Este ano, Santos
abriu a terceira loja da Happyday, em
plena Avenida Herval. Ele comemora
feliz o resultado do trabalho que come-
¢ou em uma pequena confecgao, em
Paigandu. Antes de partir para o pré-
prio negécio, Santos era empregado,
inclusive atuou no setor administrati-
vo da ACIM. Em 1996, abriu a primei-
ra loja em Maringa no Shopping Direto
da Fabrica e de 14 para ca s6 contabiliza
resultados positivos.

O empreséario acredita que esté
conseguindo crescer porque mantém
um diferencial importante nos negé-
cios. “Sou o contato direto com o for-
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necedor, como também com o cli-
ente”, diz Santos. Ele explica que

estabelece uma espécie de par- ~—
ceria com o fabricante e assim ——=
e —

conquista produtos de qualida-
de e pregos bons. “J4 o meu con-
sumidor acaba se tornando um
cliente fiel porque sabe que mi-
nha loja terd roupa de qualidade =
e sem pagar mais por isso”, ava-
lia 0 empresario.

Além de se dedicarem com ex-
clusividade as empresas, os em-
presarios de sucesso tém em co-
mum o trabalho em familia. Para
Jair Morroni, isso representa eco-
nomia e garantia de continuidade
do negdcio. Ele ressalta que o tra-
balho em familia deve ser aliado -
ao amor pela propria empresa. Se-
gundo Morroni, a dedicacdo do ZZ=
empresario que acorda cedo e vai
para o trabalho acaba refletindo
também nos funcionarios. “E bom
para o empregado se identificar g
com a figura de batalhador do pa-
trdo”, acrescenta o empresario.

EM FAMILIA - No caso da
Churrascaria Pavan, de Maringd, =
a familia teve um papel funda-
mental. O primeiro restaurante
foi aberto hé 45 anos pelo pai e tio de
Genir Pavan, em Monte Serrado (SC)
e hoje 6 um empreendimento tocado
por diversos familiares, em seis cida-
des diferentes, incluindo churrasca-
rias em Belém (PA) e interior de Sao
Paulo. “Hoje, cada restaurante é in-
dependente apesar de manter o mes-
mo nome”, explica Genir. De todas as
“Pavan”, a de Maringé foi a iinica que
se expandiu em busca de novas fati-

\&

Ricardo Santos: de uma pequena confecgao a trés lojas abertas

as de mercado.

Genir inaugurou no Shopping Ave-
nida Center, a Pavan Grill para atender
o cliente que opta por refeicao rapida e
paga pelo que consome no sistema a
quilo. Na Pavan Grill, o cliente encon-
tra o mesmo buffet servido tradicio-
nalmente na Churrascaria Pavan, com
30 tipos de frios e 20 pratos quentes e
ainda 18 variedades de carne. Segun-

Interacao entre empresa e bairro

O empreséario Oscar Conchon,
do Ponto das Fabricas Moveis e Ele-
trodomésticos, tem uma visao inte-
ressante sobre o negdcio que coman-
da ha 12 anos: a interagao com o
Jardim Alvorada, bairro onde vive
h4 36 anos e é um dos pioneiros.
Prestes a inaugurar uma industria
de méveis, Conchon sé lamenta o
fato de nao ter conseguido um ter-
reno industrial na regidao do Alvo-
rada. Depois de trés lojas no ramo
de varejo, o empresario decidiu

ampliar os negécios e fabricar moveis
tubulares para o atacado.

De fala simples e sempre anima-
da, Conchon diz que agora realiza o
grande sonho da vida dele que é o
de se tornar um “industrial”. O em-
presdrio garante que junto com a in-
distria de méveis vai langar um pro-
duto revolucionério no setor de cons-
trugao civil. “Nao posso revelar ain-
da porque é segredo”, diz Conchon.
Ele adianta que a indtstria vai pro-
duzir suportes para eletrodomésti



do Genir, a maior diferenga do consu-
midor da Grill é a média de permanén-
cia no restaurante. Enquanto que na
churrascaria o cliente costuma “exage-
rar” na refeigdo e nao fica menos de uma
hora e 20 minutos na mesa, na unida-
de do shopping, 30 minutos sao sufi-
cientes para quem chega, escolhe o
quer, pesa e rapidinho esvazia o prato.
“Na Pavan Grill ganhamos pela
rotatividade e com um prego bem ade-
quado para a refeigdo do dia-a-dia”, diz
0 empresdrio.

Para o dono da Pavan de Marings,
trabalhar com um restaurante no cen-
tro da cidade tem sido uma experién-
cia agradavel. “Optamos por um ambi-
ente moderno e requintado e estamos
obtendo sucesso”, cita.

NOVA FATIA DE MERCADO -
Além da Pavan Grill, o empresario abriu
este ano, em sociedade, o Spetinho’s
com mais de 50 variedades de espeti-
nhos de carne. Na nova empresa a “fa-
tia de mercado” é outra, com caracte-
ristica mais de bar. Genir parece ani-
mado em conseguir levar para la o tra-
dicional espetinho de rua, muito co-
mum nas calgadas de bares da perife-
ria. “Nao conhecia esse sistema, muito
em moda em Sao Paulo, mas também
acabei gostando do estilo de trabalho”,
conta o empresario. Segundo ele, o car-
déapio do bar vai aumentar ainda mais
e se tornar “exdtico” com langamentos
diferentes como espetinhos de carne de
ra e de coelho.

Entusiasmado, Genir adianta os pla-
nos para o proximo ano. Além de con-
cluir areforma da churrascaria, que este
ano ganhou sistema de ar condiciona-

cos, como microondas, cuja mai-
or novidade serd o modelo de teto,
além de mesas e cadeiras no modelo
tubular. “A indastria entra em ativi-
dade no dia 3 de janeiro de 2001”,
destaca o empresario.

Mesmo com tantas atividades nas
lojas de varejo e na montagem da in-
dustria, Conchon ainda arruma tem-
po para se dedicar a comunidade do
Jardim Alvorada. Ele participa do
Férum de Desenvolvimento do Gran-
de Alvorada, de promogoes da igreja,
da Associagdo Comunitaria de Bairro,
da ACIM e ainda é vice-presidente do
Kart Club de Maringa. “Ando pelo

O SUCESSO
DO POPULAR

Da barraca para uma rede de fran-
quia. Esse é o resultado do trabalho
de Toshinobu Koyama, que em 1969
vendia pastel em uma barraca mo-
desta nas feiras de Maringa. Pelo
nome japonés ninguém identifica,
mas quando se pronuncia Pastel do
Roberto, ndo ha diavidas sobre o
sucesso do produto. O filho, Jerry
Koyama, gerente de franquia da em-
presa, conta que o pai descobriu um
segmento no mercado interessante
porque colocou qualidade em um
produto popular.

Hoje sao nove lojas em sistema
de franquia, uma loja prépria e a fa-
brica de massas e recheios. So este
ano foram abertos cinco quiosques,
porém, a maior conquista foi iniciar
o mercado fora de Maringé. O Pastel
do Roberto ja estd em Mandaguari,
Apucarana e Paranavai. Segundo
Jerry, o plano de expansao da em-
presa se assemelha a um espiral.
“Vamos do interior para fora até atin-
gir o Parana e a partir dai, quem sabe,
outros estados”, conta.

Conforme Jerry, o sucesso se deve
principalmente ao padrao estabele-
cido ao produto. “O nosso pastel é
feito com ingredientes de qualidade,
com higiene e limpeza e é servido
com rapidez”, informa o gerente.

Segundo ele, o sistema de franquia

.
:nobu Koyama: hoje sao 9 lojas em
sistema de franquia, uma loja propria e a
conquista de um mercado regional

foi a maneira mais interessante encon-
trada pela empresa para escoar a pro-
ducdo. Jerry explica que o Pastel do
Roberto nao exige experiéncia no
ramo, mas procura no franqueado um
perfil préprio. “Nés buscamos no fran-
queado um pessoa que tenha dedica-
¢ao exclusiva no negdcio e faga da ati-
vidade uma realizagdo pessoal”, diz
Jerry. Ele cita que essas pessoas sao
ex-bancdrios, ex-agricultores, ou seja,
profissionais em busca de um nego-
cio préprio. Jerry revela que um qui-
osque custa hoje R$ 70 mil mais a taxa
de franquia estabelecida em contrato.

y
bairro e todo mundo me conhe- ;;’:
ce, mas o mais importante éa '
credibilidade que adquiri jun- _ ~
to A comunidade e tambémcom W
os meus fornecedores”, conta
Conchon. Segundo ele, o |
envolvimento entre a em-
presa e a comunidade
é benéfico para os ne-
gocios e muito interes-
sante para o desenvol-
vimento social. “Nao
podemos ficar alheios
ao que acontece do
nosso lado”, alerta o
empresario.

Oscar Conchon
prestes a realizar o
grande sonho:
tornar-se um
industrial

~
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Jair Morroni, da Studio Matrice:
“empresarios ageis nas compras sao 0s que
obtém melhor resultado”

do, o empresario vai partir para o seg-
mento de festas e eventos. Ele preten-
de duplicar a capacidade do saldo da
churrascaria que hoje abriga 450 pes-
soas. “Adquirimos o terreno ao lado
para comportar um estacionamento
maior e vamos ampliar o negdcio e abrir
uma nova opgao em Maringé de ambi-
ente para festas e eventos”, adianta
Genir Pavan.

SETOR SUPERMERCADISTA - O
ano de 2000 movimentou bastante o
setor supermercadista em Maringa,
principalmente com a instalacdo de
duas grandes redes, que acabou acir-
rando ainda mais a concorréncia. Para
se sobressair nesse setor o Supermer-
cado Cidade Cangao contou com 23
anos de tradigado e exceléncia no aten-
dimento ao cliente. Das atuais trés lo-
jas em Maringd, uma foi inaugurada este
ano e outra ampliada, com direito a mu-
danga de enderecgo e reinauguragao.
Além disso, a empresa conta com mais
trés supermercados na regiao. “Tivemos
um ano prospero. A estabilidade eco-
némica ajudou, mas também fizemos
bons investimentos na empresa, o que
atraiu mais clientes, e contamos com
forte presenga na midia, o que contri-
bui para consolidar nossa marca”, ava-
lia Cicero Gomes de Paiva, gerente ad-
ministrativo. 2

MARTA MEDEIROS
Especial para a Revista ACIM
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Promocao como “estimulo elegante”

Oferecer ao cliente a passagem
de onibus ou o equivalente pelo
combustivel gasto para chegar até a
loja. Este estilo de promocao é o
grande diferencial da Jorrovi Calga-
dos que da primeira loja aberta em
1995, em Campo Mourdo, conta
hoje com seis unidades, sendo trés
de um sécio independente. Segun-
do Joao Amélio Pavan, supervisor
geral da Jorrovi, a propaganda so-
bre a promogédo da loja acaba se
transformando em um “estimulo ele-
gante” para o cliente. “E como ofe-
recer um desconto”, diz Pavan.

O supervisor explica que nos
municipios onde esta instalada, a
Jorrovi costuma receber um gran-
de numero de clientes regionais.
“Fazemos em determinados perio-
dos este tipo de promogdo que
quando levada em forma de pro-
paganda realmente chama a aten-
¢ao”, acrescenta Pavan. O cliente
ganha o combustivel ou passagem
se a cidade de origem estiver em
um raio de 70 quilometros da loja.

Segundo ele, a Jorrovi também
foi a primeira do ramo a oferecer o
pagamento em cheque pré-datado

Qualidade e prego fazem o sucesso da Bonny

Fotos: Jodo Cliudio Fragoso

com 120 dias direto. “Pagamos caro
com a inadimpléncia, mas hoje o
pré para 120 dias virou uma con-
digdo da pagamento tradicional da
loja”, conta o supervisor. Para ele,
administrar o negécio exige
criatividade e muita dedicagao.

Além do diferencial nas promo-
gOes e propagandas, a Jorrovi con-
quista a expansao dos negécios
através de investimentos em esto-
que. “N6s temos o maior estoque
em calgados da regiao porque des-
ta forma conquistamos melhores
precos ao consumidor”, garante

Pa: “le cita que o cliente da loja
s » mesmo em periodos de
pre  0es nado encontra um pro-

duto de “queima de estoque”. “Nés
fazemos promogoes de mercadoria
nova e ndo de produtos ultrapas-
sados”, ressalta o supervisor.

Conforme Pavan, a negociacao de
compras que variam de trés a cinco
mil pares de calgados de uma sé vez
de acordo com promogao é feita dire-
to com a fabrica. Um dos resultados
positivos do negécio, além da conquis-
ta de melhores pregos, é ofecerer um
sapato de marca a prego popular.
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Trabalho e 6cio numa mesma formula

Em O Ocio Criativo o autor rejeita a idolatria do trabalho e
propde um novo modelo onde lazer, estudo e convivéncia
familiar ttm o mesmo peso que o trabalho nosso de cada dia

“O homem que trabalha perde tem-
po precioso”. A frase flutua no com-
putador do professor e sociélogo,
Domenico De Masi, sintetizando uma
teoria. A de que o futuro pertence a
quem souber libertar-se da idéia tradi-
cional do trabalho como obrigacéo e for
capaz de apostar numa mistura de ati-
vidades, onde a labuta se confundira
com o tempo livre e o aprendizado.

_ Em esséncia é isto que traz o livro O
Ocio Criativo, da Editora Sextante do Bra-
sil. Trata-se, na verdade, de um livro-en-
trevista, onde De Masi revela suas idéias
a uma jornalista (que segundo o socidlo-
go “revelou-se uma interlocutora ideal”),
tendo como pano de fundo uma in-
satisfacdo diante do modelo
centrado na idolatria do tra-
balho e da competitividade.

Contrapondo a este mo-
delo tradicional, De Masi
aborda que exercitar o “6cio
criativo” implica entre ou-
tras coisas em aprender a
ser pai, cidadao e turista,
aescolher e a apreciar um
bom filme, um concerto,
uma boa culinéria ou as belezas
da natureza. Enfim, aprender a vivera ple-
nitude da vida pds-industrial, feita nao
s6 de trabalho cansativo, mas também de
6cio inteligente.
Aos mais incrédulos, ima ressalva.
De Masi nao prega a indoléncia. Ao
contrario, ¢ um homem que “pegou no
batente” desde cedo. Com dezenove
anos ja publicava, nas revistas
especializadas, ensaios de Sociologia

Jefferson
Nogaroli:
admirador do
sociélogo
italiano

Urbana e do Trabalho. Aos vinte e «
ensinava na Universidade de Napoi.

e depois, por mais de trinta anos, de-
senvolveu uma atividade frenética com
uma quantidade infinita de prazos e
COMPromissos a CuUmprir.

Foi dessa overdose e de nao conse-
guir dizer ndo aos compromissos, que
brotou uma reagao. Ao estudar os pa-
radoxos e desperdicios do tempo,
usando a si mesmo como cobaia, De
Masi conseguiu constatar os infinitos
absurdos organizacionais que angusti-
am o trabalho nas empresas.

A idéia de reformular o tempo que
dispomos, a opgao de darmos mais
atengdo as nossas vidas e do quanto
essas duas coisas juntas podem se tra-
duzir em resultados mais positivos, é
inegavelmente sedutora e inteligente.
Devo dizer que me transformei em um
dos tantos admiradores desse sociélo-
go italiano. E que pretendo aprender
com ele a praticar o 6cio criativo.

JEFFERSON NOGAROLI
Empresdrio e presidente da ACIM

O QUE ESTOU LENDO

José Alexander _
de Oliveira
Barbosa

Empresario

t v p

FORMULAS SECRETAS DO
MAGO DA PUBLICIDADE

“Este livro nos leva a pensar
rever opinides e agir em
prol de um futuro de
sucesso. Ha nele um qué
de magia que atrai até o
leitor mais incrédulo.
Vale a pena conferir!”

Roy H. Willians
Editora Futura

Edson
Bertao
Empresério

O EXECUTIVO DO SECULO

“Qlivro conta a histéria empresarial /
de Jack Welch, Presidente Mundial
daGeneral Mottors. Entreas /4
estratégias que o presidenterelata fim
estd aquebra de fronteiras entre |
niveis gerenciais, engenheiros e
profissionais de marketing, que
inimeras empresas criaram.”

>

Robert Slater
Negécio Editora

SUA EMPRESA AINDA NAO E AUTOMATIZADA?
ACESSE!!!

FORNECEDORES

PERCON @ FURUKAWA % Micronet sOd Novell m
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Cresce o niimero de pessoas que trocam o frenesi das academias de ginastica pela suavidade
oriental do tai-chi-chuan. E gente a procura de um corpo sarado, mas sem estresse

Nada de corpos suados ma-
lhando freneticamente ao som de
dance music. Muito menos de um
preparador fisico com o biotipo de
Jean-Claude Van Damme incenti-
vando seus alunos a ganharem

Em Maring, o Alfazen Ceniro
de Desenvolvimento Humano ofe-
receaulasregulares de tai-chi-chuan.
Segundas e quartas-feiras em dois
horérios: das 17 h as 18h e das
18h30 as 19h30. Tergas e quintas-
feiras das 19 h as 20h.

Os instrutores informam que
nao hé necessidade de roupas es-
peciais para o treino, basta que
sejam confortaveis e o calgado,
flexivel. Para obter melhores re-
sultados é indicado um minimo
de duas aulas por semana.

0 Revista ACHM - Dezembro/2000

miusculos e a perder calorias na
base da gritaria. Aqui o clima é
outro, exatamente o oposto. O si-
léncio é quase absoluto, quebrado
apenas pelo som harmonioso de
uma musica instrumental. Ou

”

ONDEPRATICA

Jodo Parizotto é um dos instrutores
do Alfazen. Ele explica que o tai-chi-
chuan é compativel com qualquer ou-
tra pratica fisica ou esportiva,
potencializando inclusive a capacida-
de de aproveitamento e performance
nas demais atividades fisicas. Além
disso, ao promover abundante irriga-
¢ao sangiiinea e oxigenacao de todos
os ligamentos e musculos do corpo, evi-
ta luxagoes, distensoes, torgoes duran-
te a pratica esportiva.

“O tai-chi-chuan é ideal para qualquer
pessoa que queira recuperar seu bem es-

pela voz do instrutor, que vez ou
outra orienta os passos suaves de
uma gindastica inspirada nos mo-
vimentos da natureza: o tai-chi-
chuan.

Similar a uma danga, tal é sua

tar, sua satide e busque conquistar
para si uma vida plena de satude e
harmonia interior.”, complementa o
outro instrutor, Renato Fernandes.

Segundo informam os instruto-
res, no préximo ano o Alfazen esta-
ré levando o tai-chi-chuan para em-
presas, a exemplo do que acontece
em cidades como Rio de Janeiro e
Sao Paulo.

O Alfazen — Centro de Desenvol-
vimento Humano fica na rua
Floriano Peixoto, 691, na Zona 7. O
telefone para contato é (44) 269-5323



performance graciosa, o tai-chi-
chuan atende as aspiragbes de
quem procura um trabalho inte-
gral. Os movimentos, regulados
pelo timing entre uma respiracgao e
o pulsar do diafragma, ajuda no for-
talecimento muscular e soltura das
articulacoes das vérias partes do
corpo. Também beneficia os 6rgaos
internos, artérias e o sistema res-
piratério, melhora a circulagdo do
sangue e do sistema linfatico e ati-
va o sistema nervoso central.

Mas se a préatica dessa arte
milenar propicia um estado geral
de satide ao corpo, os efeitos nao
terminam ai. Segundo os pratican-
tes, a quietude da mente e concen-
tragdo, requeridas em todos os
movimentos durante os exercici-
os, promove o equilibrio geral, tra-
balhando nos niveis orgénico, psi-
quico e emocional.

COMBATE AO ESTRESSE -
Nao ¢ a toa que nos grandes centros
muitos executivos escolheram o tai-
chi-chuan para ajudar no combate
ao estresse. Também é crescente o
numero de empresas que colocaram
a disposigao dos seus funcionéarios
aulas semanais, durante o expedi-
ente. A experiéncia, segundo rela-
tos, comprova que o investimento
vale a pena. Ha sempre um aumen-
to na concentracdo e na produtivi-
dade dos praticantes.

Para os instrutores, o tai-chi-
chuan é um caminho preventivo
contra inimeras doengas. Eles di-
zem que adoecemos porque ha ex-
cesso ou falta de energia em de-
terminados pontos do corpo. Os
movimentos ritmados dessa gi-
nastica seriam capazes de des-blo-
quear os fluxos de energia, forta-
lecendo e melhorando o estado
geral do organismo.

A pratica do tai-chi-chuan
nao encontra limites. Os exer-
cicios sao feitos com suavidade,
num ritmo lento e com énfase na

respiracao (que, acreditam os
instrutores, precisa ser
“reaprendida”). Por isso nao pro-
vocam dores nem lesdes e po-
dem ser praticados igualmente
por criancas, adultos e até anci-
oes. A idéia é nao fazer esforco
e sim praticar os movimentos
naturalmente, eliminando a sen-
sacdo de fadiga. Ao final da aula,
o aluno deve estar mais dispos-
to do que no inicio.

ESFORCO MINIMO - Esta af
a regra basica do tai-chi-chuan:
empenhar o minimo esforgo,
para obter o maximo resultado.
Nao se pratica os movimentos
com falta de félego, nem ar -
da dor muscular. A dor é ¢
co do limite da amplitude
movimentos, e deve-se ficar
sempre aquém deste limite, di-
zem os instrutores.

A agilidade e a exatidao dos mo-
vimentos, vém aos poucos. O mai-
or segredo desta pratica é ser na-
tural, paciente, persistente e nao
ter pressa. Com o tempo, os efei-
tos serao sentidos, equilibrando o
corpo e a mente. Segundo os ins-
trutores, com noventa dias de pra-
tica j4 da para sentir os efeitos do
relaxamento, da respiracdo corre-
ta e da postura adequada.

Com o tempo e a prética cons-

tante do tai-chi-chuan outros be-
neficios sdo sentidos. Entre eles o
alivio contra depressao, dores de
cabeca, asma e outras doengas. O
emagrecimento e o aumento do vi-
gor sexual também estao na lista
dos possiveis efeitos positivos.

Assim como a natureza esta
em perfeito equilibrio e nada é
desperdigado, o tai-chi-chuan
traz a precisao de movimentos.
Ao relaxar o corpo em agao, per-
mitimos que ele se solte, sere-
nando a mente. E desta simples
combinagdo que se consegue o
maior beneficio desta préatica. m

Na hora de comprar
um plano te saide
~faca o que o seu

coracao mandar.

(o |
PARANA ASSISTENCIA MEDICA
227-8188 & 225-0065

www.pam-online.com.br
e-mail: pam@pam-online.com.br




Alguém se lembra
da capa da Revista?

Criamos esta se¢ao especialmente
para os saudosistas (quem nao é7).
Vamos sempre revisitar antigas edicoes
da Revista ACIM e lembrar o que ja foi
destaque nas paginas desse veiculo de
comunicagao. Na estréia, escolhemos a
matéria de capa da edicdo de agosto de
1989. Em destaque a 1* PROMOACIM,
uma grande campanha que movimen-

Carlos Ajita, presidente da ACIM em
89 e a diretora Maria de Lourdes
Seravali, posaram ao lado de Angélica

o comércio local naquele ano e que
.minou com um show da apresenta-
dora Angélica.

Aproveitando a deixa, vale destacar
que a PROACIM foi uma espécie de
precursora da Maringa Liquida, que ja
estd na sua quarta edigao (veja matéria
na pagina 34) e constitui hoje na maior
promogao do nosso comeércio.

- O que voceé espera de 20012

A Revista ACIM perguntou a duas figuras piblicas o que elas esperam do préximo ano

“Estamos as portas de
um novo milénio,
refrescado com os ares
daesperancade uma
vida com mais dignidade
erespeito. Calcada nessa
esperanga é que tenhoa
certeza de que as pessoas
que detém ou que vao
exercer mandato pbli-
co, corresponderdo aos
anseios do povo desta
nossa cidade”.

Cida Borghetti
Barros
publicitaria

@ Revista ACIM - Dezembro/2000

“Oanode 2001 promete serum
dos melhores paraaeconomia
brasileira e, consequentemente,
paraMaringd e regido. Acredito
que comanovaadministragao
municipal ea pratica de acoes
conjuntasentre o poder
executivo, empresariose
entidades, estaremosacelerando
odesenvolvimentodo
municipio. Comisso serao
beneficiados empregadose
empregadores, possibilitando
queavalorizacao humana

‘ '.-\ chegue aoseurumoideal.”.

*" Edmar Arruda
M Engenheiro, vereador eleito
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Em novembro de 1999, o Transporte Coletivo Cidade
Cangdo de Maringd, deu um grande incremento no sistema de
transporte de passageiros, implantando a Bilhetagem Eletronica.

Durante um ano, a TCCC vem desenvolvendo em parceria
com a DIGICON, empresa do Rio Grande do sul programas e
equipamentos (software & hardware) capaz de possibilitar a segunda
etapa da Bilhetagem Eletronica, a chamada Integragao Inteligente,
que nada mais ¢, do que um grande beneficio para o usudrio do
transporte coletivo em nossa cidade.
i E é muito ficil de ser entendido. No sistema anterior , 0
usudrio que pretendiamudar de linhausando o mesmo bilhete tinha
que se dirigir até o terminal central, desde sibado dia 25 de
novembro o usudrio estd podendo mudar de linha ou seja fazendo a
Integragao no terminal central, em 21 pontos de integracao (PL) e
mais 884 pontos comuns.

E menos tempo de viagem e mais opgdo de deslocamento,

- possibilitando inclusive a viagem interbairros, nao havendo mais a

necessidade de ir a0 centro da cidade.

E quando se fala em integracao é muito facil achar
exemplos, vejaum: Para quem pretendia sair do Jardim Alvorada e ir
a0 conjunto Hermans Morais de Barrros tinha que obrigatoriamente
se dirigir 20 terminal central, gracas a Integracao Inteligente, vai ser
possivelousudrio mudar de linhano ponto deintegracao (P1.s) n® 14
antigo Supermercado Reder, e tomar por exemplo a linha
137,economizando em média 40 minutos.

A TCCC e a Setran estao distribuindo no terminal central
uma cartilha contendo 10’ paginas informando o usudrio de como
melhor utilizar a integracaoa partir de agora.

Neste informativo contém os elementos que compoe a
integragao, todas as perguntas possiveis, mapa de Maringd contendo
a localizagao de todos os pontos de integracao (PI), o tempo de
integracao, nimero e descricao de todas as linha existentes na
cidade.

Vale lembrar que todas as linhas e hordrios nao sofrerao
nenhuma alteracao e que os cartoes (Smart Card) dos servidores
municipais e estudantes permanecerdo da mesma forma, podendo
inclusive ser abertoatodaa populacao muito.em breve.

Segundo o diretor da Tecc empresa concessiondria do
transporte coletivo de Maringd Roberto Jacomelli, com este material
graficovaiser possivel até mesmo pessoas de outras cidades, turistas,
etc, a usar o transporte coletivo de Maringd sem dificuldades, mas é
muito importante que a populagao fique bem atenta em nao adquirir
bilhete (passes) de pessoas nao autorizadas pela empresa, evitando
assim aborrecimentos, mesmo porque os bilhetes agora possuem o
tempo de integragao e se os mesmos estiverem esgotados nao vai ser
possivel aintegragao.

Ressaltou Jacomelli.

r

de viagem e
mais opcao de
deslocamento.

Fazendo inclusive viagens interbairros sem
ter necessidade de ir ao centro da cidade.
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Com a implantagdo da integracao inteligente o embarque ¢
desembarque de passageiros no terminal central estd sendo feito
pela portada frente dos coletivos.

Para o usudrio ou a populagio em geral, que tiver o
interesse em obter mais informagoes sobre a integragao, deve ligar
para a central de atendimento 0800-444043 ou através do ¢-mail:
tecidadecancao@wnet.com.br.

E o Transporte Coletivo Cidade Cancdo ¢ a Secretaria de
Transporte do Municipio de Maringd trabalhando para ofcrecer
sempre 0 melhor transporte.

TRANSPORTE COLETIVO!

eangils

TRANSPORTE COLETIVO CIDADE CANGAO

Av. Monteiro Lobato, 473 - Bairro Aeroporto
Maringd - Parana
e-mail: tecidadecancao@wnet.com.br
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CONVENIO |

Foi assinado no [
final de novembro, 3
em Mandaguari, um
conveénio entre a As-
sociacdo Comercial e
Industrial e o Poder
Judiciério. A unido é
a primeira do Estado

eprevéacobrangade ~ © - ' 1 2 \ j
dividas de micro—l . Ald \_b

empresas, com base Evanir Stadler, presidente da Aciman, observa a assinatura do
na lei n.° 9841 que convénio feita pelo juiz Devanir Cestari)

roga que estas pas-

sam a ser pessoas fisicas, capazesde  dar na catalogagdo dos processos. A
propor ag6es em juizado especial. A cada contarecebida, 10% sera repas-
associagao custeara um micro com-  sado a associagdo para custear as des-
putador e um funcionario para aju-  pesas do convénio.

cializado
B )

Jefferson
Nogaroli e
executivos
do INSS em
Maringa

NOVA AGENCIA

Anovaagéncia da Previdéncia So-  auto-atendimento, servicos de benefi-
cial em Maringg, inaugurada no dia  cios e arrecadacdo funcionando no
15 de setembro, foi reestruturadapara  mesmo local, estruturada com servi-
melhor atender a comunidade. Atra-  dores treinados e horario de atendi-
vés do Programa de Melhoriano Aten-  mento ampliado. No tltimo dia 4 de
dimento (PMA), no MinistériodaPre-  dezembro a diretoria executiva da
vidéncia e Assisténcia Social, aagén-  ACIM participou de um coquetel na
cia foi remodelada e conta hoje com  agéncia, ocasido em que seus direto-
modernas instalagdes, informatizacio,  res conheceram as novas instalagoes.
rede de computadores com mais de ~ Os diretores foram recepcionados
50 estagoes de trabalho, terminaisde  pelo gerente local, Valmir de Souza.

VEREADORES

Dezessete dos 21 vereadores que viao
assumir a Camara Municipal em 2001 es-
tiveram reunidos com o Codem e o Conse-
lho do Comércio e Servigos da ACIM no
tiltimo dia 12 de dezembro. Os novos le-
gisladores conheceram todo o sistema de
trabalho do Codem e seus principais pro-
jetos para o desenvolvimento de Maringa.
O Conselho do Comércio, através de seu
diretor Ariovaldo Costa Paulo, entregou um
documento para os vereadores onde soli-
cita apoio para a revitalizagao da Avenida
Brasil, campanhas do comércio e reducao

das taxas de Imposto Sobre Servigos. Codem reunido com vereadores eleitos

@ Revista ACIM - Dezembro/2000
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Paulo Roberto foi o primeiro a tirar
nota mdxima no doutorado da PUC

NOTA MAXIMA
NA PUC

nte anos dedicando par-
te sua carreira ao Direito
Ambiental, Paulo Roberto Perei-
ra Souza defendeu tese de dou-
torado e recebeu nota maxima,
com distingao e louvor, além da
indicagao para publicacio de li-
vro, no ultimo dia 11, na PUC
de Sao Paulo.

Fundador do Codem, Conse-
lho de Desenvolvimento Econémi-
co de Maringd, Dr. Paulo Roberto
Pereira de Souza ja foi reitor da
UEM, secretério de Estado da Ci-
éncia e Tecnologia e Desenvolvi-
mento Urbano, professor dos cur-
'sos de mestrado na UEM/UEL,
professor da University of Flori-
da College of Law, Universidade
Nacional de Santiago Del Estero e
professor da Universidade Nacio-
nal Del Litoral na Argentina.

Para a concluséo de seu traba-
lho, 0 advogado maringaense levou
2 anos, que resultaram em 970 pa-
ginas e 2 volumes. Na pesquisa
foram coletados materiais em diver-
sos pontos do pais, especificamente
sobre o Parand. Segundo o autor, o
fato que mais preocupa é o cresci-
mento descontrolado das cidades.
Ele cita Curitiba, principalmente
depois da implantagdao do pélo
automotivo. A Sanepar também foi
citada como maior poluidora do
Estado. Mais de 55% de esgoto ain-
da é lancado em rios e lagos sem o
tratamento devido.



CREDITO
TRIBUTARIO

A ACIM aprovou em As-
sembléia Extraordinéria a
contratagdo de um escritério
de advocacia especializado §§
na recuperacao de créditos pa
tributdrios e fiscais. A legiti- [&
midade das Associagdes Co-
merciais e Industriais na uti- .
lizagao desse instrumento foi = ..
manifestada pelo Supremo
Tribunal Federal e visa aten-
der as micro, pequenas e
meédias empresas, uma vez que as
grandes geralmente contam com
maiores recursos e ampla assistén-
cia juridica. A recuperagao de re-
cursos, através de compensagao
com tributos vindouros, foi via-
bilizada por forga dos artigos 66 e
39, das leis n.° 8383/91 e n.° 9249/
95, respectivamente. Com a apro-

Associados aprovam contratagdo de escritério
especializado em recuperacdo de tributos

vacdo pela Assembléia Geral, a
ACIM vai ter poderes para outor-
gar uma procuragao para o escrito-

rio de advocacia para que ele pos-
sa atuar em nome da mesma, como
substituto processual de seus as-
sociados. Assim, todos os associa-
dos seriam beneficiados com os
efeitos de uma tnica agéo judicial.

POSSE SOLENE

A instalagdo da 122 legislatura na
Cémara Municipal sera dia 1° de ja-
neiro, feriado nacional, as 17 horas.
Dos 21 vereadores, dezesseis assu-
mem pela primeira vez. Pelo Proto-§.
colo, os vereadores tomam posse e
escolhem a Mesa Executiva. Na seqiién-
cia, o presidente da Mesa empossara
o prefeito José Claudio Pereira Neto e
o vice-prefeito Jodo Ivo Caleffi.

SECRETARIOS

Yy Embora no dia 2 o expedi-
Y ente na Prefeitura comece as
2 horas, os novos secretarios
municipais serdo empossa-
dos oficialmente, com assi-
natura das portarias de
~nomeagao, as 8 horas pelo

prefeito José Claudio. A so-
“—“- lenidade devera ser muito
concorrida.

Denis Cremonese, gerente da TecPark,
reunido com diretores da ACIM e Sivamar

PARQUIMETRO

Atendendo uma solicitagdo da
ACIM e do Sivamar, a diretoria da
TecPark, empresa que controla o esta-
cionamento pago na cidade, decidiu
voltar atrds em sua decisdo de majorar

cobranga do estacionamento. A de-
isdo foi tomada ap6s vérias reunides
da geréncia da empresa com diretores
das duas entidades. O argumento uti-
lizado pela ACIM e pelo Sivamar foi
de que o comércio de Maringa estava
sendo muito prejudicado pelo aumen-
to inesperado. A diretoria da TecPark
foi sensivel ao apelo dos empresarios
e optou pela redugao. Desde que co-
megou a abertura do comércio em ho-
rario especial, os parquimetros estao
funcionando de segunda a sexta-feira,
das 9 as 16h30. Os pregos de R$ 1,00
a hora e R$ 7,50 por aviso de infra-
Géo, voltaram a tabela anterior que é
de R$ 0,70 a hora e R$ 3,50 por aviso
de infragao. Aos sdbados, nao esta sen-
do cobrado o estacionamento.

IN MEMORIAN

A Revista ACIM, em sua tltima
edicdo, a de n° 400, destacou a atu-
acdo do empreséario Silvio Name
Janior em seu trabalho social de aju-
da a pessoas carentes. Foi uma re-
portagem que explorou um lado pou-
co conhecido do ex-candidato a pre-
feito que foi vitima de acidente aé-
reo no ultimo dia 16 de dezembro.

MISSAO NA ITALIA

Foi bem sucedida a missdo em-
presarial organizada pela Casa
Mercosul e que levou 18 empresari-
os maringaenses a Feira Europar-
tenariat Itdlia Sud 2000, em Palermo,

na Sicilia. A viagem também incluiu
uma visita a Caserta, a cidade-irma
de Maringé na Italia. Ao todo foram
oito dias de viagem. Na avaliagao
dos empresarios os contatos feitos
naquele pais foram excelentes e pro-
metem resultar em boas oportunida-
des de negdécios nos setores de mé-
veis, confecgoes e alimentos. Tam-
bém foi bastante elogiada a organi-
zagao da missao, que ficou a cargo
da Casa Mercosul.

EXPOCASA

A primeira edigdo da Expocasa,
que reuniu quatro grandes eventos (
Feira Ponta de Estoque da Constru-

Fotos: Jodo Cléudio Fragoso

¢ao e do Lar; a Semana de Enge-
nharia da UEM, a Feira de Iméveis e
aMostra de Arquitetura) foi um gran-
de sucesso. Realizada de 20 a 25 de
novembro, sob a coordenacdo do
Conselho da Mulher Empreséria e
Executiva da ACIM, a Expocasa ja
estd com a sua segunda edicéo ga-
rantida para 2001.

EVENTOS

Em 2000, o Setor de Eventos
da ACIM promoveu 74 atividades,
reunindo um publico de quase 103
mil participantes. A programacao
para 2001 jé estd agendada e pro-
mete boas surpresas.
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° MULHER

EMPRESARIA

Preconceitos a parte

Cada vez mais presentes no mercado de trabalho, as mulheres ainda se
discriminadas na hora de negociar com homens

ressentem de que sao

colunista da Revista Veja, Stephen
Kanitz, afirmou em um dos seus
artigos que poucas mulheres co-

mandam as 500 maiores empresas bra-
sileiras ou mundiais. Disse, com to-
das as letras, que a diretoria das gran-
des companhias em geral ¢ um “clube
do Bolinha”.

Sob a argumentagdo de que “mu-
lheres nao sabem administrar” ou que
“administragao é coisa para homem”,
os presidentes dessas corporagoes aca-
bam, com raras e honrosas excegoes,
fechando portas para as representan-
tes do sexo feminino. Nao é dificil
entender a razao. Ha que se concordar
—e Kanitz aborda exatamente isso em
seu artigo — que muito da teoria e do
modo de pensar em administracao
vem de uma forma masculina de ver o
mundo: mais agressivo, mais calculis-
ta. “Nessa cultura masculina, nao é de
se estranhar que mulheres nao se sen-
tissem a vontade e desistissem da car-
reira. As poucas que galgam os altos
escaloes das 500 maiores empresas,
com todo o respeito que elas merecem,
o fazem dangando a miisica dos ho-
mens. Sendo franca minoria, as mu-
lheres nunca conseguem impor sua
forma prépria, um estilo feminino de
administragao”, analisa Kanitz.

Tirando o foco das mega cor-
poragoes e trazendo-o para o dia-a-
dia das pequenas e médias empre-
sas, 0 que se percebe é que o pre-
conceito pouco a pouco se dilui. Tan-
to é que cresce a olhos vistos o0 nu-
mero de mulheres que ocupam pos-
tos de comando nestas corporagoes.

Ainda que o preconceito nao te-
nha sido totalmente abolido. Algu-
mas empresarias e executivas relatam
que, de vez em quando, enfrentam
dificuldades na hora de negociar com
0 sexo oposto. A reclamacdo mais
freqiiente é com relacao a desconfi-
anca masculina, que pode estar mais
ou menos evidenciada.
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; I as barrejras
nte nao est4 Preparacla”

Cidinha Coquemalla, proprietaria
de uma das maiores agéncias de publi-
cidade de Maringé garante que hoje é
bastante respeitada
no mercado. No en-
tanto, nem sempre
foi assim. Ha dez
anos quando chegou
em Maringa, ela con-

10 DICAS DE

MULHERES BEM
SUCEDIDAS NO

bra a empresaria.

BONS ARGUMENTOS - Ela conta
que foi preciso muita conversa, bons ar-
gumentos, alguma dose de paciéncia e,
claro, persisténcia para se impor nesse
universo predominantemente masculino.
Porém, garante que nunca pensou em
desistir. “Sempre confiei na minha capa-
~*dade e acabei provando, na prética, que

estava no cargo como figura decora-
.ou simplemente porque era casada
om o dono do negécio”, assume.

Valeu o empenho. Hoje, Cidinha
pode se dar ao luxo de dizer que a
realidade na agéncia é bem diferente.
O ntimero de clientes aumentou e nin-
guém mais se espanta com o fato de
negociar com uma mulher. Alias, hoje,
o atendimento 14 é realizado s6 por mu-
lheres. “Sem discriminagao”, jura.

Coincidéncia ou nao, a agéncia de
viagens da empreséria Leda Manetti
Zanatta, também mantém em seu qua-
dro de atendentes uma grande maioria
de mulheres. Leda
diz que a opgao é pro-
posital e arazao é sim-
ples. “As mulheres
tém mais paciéncia e
jogo de cintura do que
os homens.”

ta que sentiu na pele
como é ser discrimi-
nada e mesmo tendo
total apoio do mari-
do, o publicitario
Thomé Coquemalla,
teve que descobrir so-
zinha como driblar o
preconceito. “Alguns
empresarios que pro-
curavam 0s Servigos
da agéncia, se assus-
taram ao saber que
quem iria atende-los
era uma mulher. Mui-
tos, nem se faziam de
rogados e pergunta-
vam de saida pelo
meu marido”, relem-

TRABALHO

* Ser segura
e Ter objetividade
° Motivar a equipe
* Estar sempre disponivel para os

novos aprendizados

° Manter uma boa rede de
relacionamentos

* Trocar experiéncia com outros
profissionais do mercado

* Ser boa ouvinte

° Desempenhar o papel de lider
e nao de chefe

e Ter humildade
° Dedicar-se ao trabalho

Sobre o jeito femi-
nino de administrar,
Leda tem uma teoria
propria. Segundo ela
as mulheres sao boas
administradoras por
natureza, ja que as
fungoes naturais que
executam no dia-a-
dia— como cuidar da
casa, do marido e
dos filhos — ajudam
muito na hora de en-
frentar uma empre-
sa. “Tudo leva a crer
que a mulher nasceu
para administrar”,
argumenta.



™

Clarice Rossi Lecheta Franchini, ge-
rente executiva de um plano de assis-
téncia médica ha 8 anos, também é da
opinido que o poder de organizagao das
mulheres contribui para que as empre-
sas alcancem melhores resultados.

Sobre o relacionamento profissional
com os homens, Clarice é enfética. Em-
bora admita que a discriminagéo exis-
ta, garante que nunca se deixou intimi-
dar. “Confesso que jamais enfrentei bar-
reiras no relacionamento profissional
com os homens. Estou convicta de que
as barreiras s6 aparecem se vocé nao
estiver preparada”, apregoa.

NOVA LEI - Para a psicéloga do tra-
balho e professora da Universidade Es-
tadual de Maringd, Sénia Moro, a pre-
senga feminina no comando das empre-
sas esta colocando um fim num tipo de
gestdo tipicamente masculina, onde a lei
é a seguinte: “Manda quem pode e obe-
dece quem tem juizo.” O fato de as mu-
lheres serem educadas com mais disci-
plina e organizacao faz com que se des-
taquem profissionalmente. A psicéloga
acredita que muitas qualidades femini-
nas hoje sao bastante valorizadas no mer-
cado de trabalho, dai o espago que a
mulher vem conquistando. Ela cita como
exemplos, a flexibilidade para se adap-
tar as mudangas, a disponibilidade para
ouvir o que o outro tem a dizer, e a ca-

Cidinha Coquemala: bons argumentos e
alguma dose de paciéncia para se impor num
universo predominantemente masculino

pacidade de aceitar novas idéias.

Uma observagao interessante feit
pela psicéloga, que fez questdo de dei-
xar claro que nao se trata de uma regra,
é a diferenca entre a gestao masculina e
a feminina. Segundo ela, o homem co-
piou o modelo de comportamento que
tem em casa, sendo mais autoritario, e
amulher tem mais flexibilidade no co-
mando, aproveitando-se da experién-
cia de submissao para se relacionar
melhor com os comandados.

Uma forasteira em Maringa

“Quando cheguei em Maringd, ha
nove anos atrds, senti muita descon-
fianga dos empresarios locais”. A fra-
se é da coordenadora da Casa
Mercosul, Maria Alice Bourdon. “Acho
que eles se assustaram com uma ca-
rioca, divorciada e cheia de idéias
novas, que aportou nessa terra ver-
melha, disposta a dar consultoria para
varios empresdrios de sucesso”, diz
em tom de brincadeira.

Maria Alice conta que durante mais
ou menos um ano foi ‘testada’. E nesse
periodo percebeu claramente que al-
guns clientes se sentiam pouco a von-
tade em falar de negécios com uma
mulher. “Vi nos olhos de alguns clien-
tes que eles preferiam mil vez tratar de
negocios com alguém do sexo masculi-
no”, recorda.

Hoje Maria Alice diz que ja nao
€ assim. “Consegui me impor e pos-

so dizer que sou respeitada profissio-
nalmente”. A receita? Ter mostrado ser
tdo competente quanto um homem.
“Apesar de ser mulher”.

Além disso, Maria Alice garante que
sempre procurou respeitar a inseguranga
alheia. Sim, porque na sua opiniao, a di-
ficuldade que certos homens apresentam
na hora negociar com mulheres, tem
muito a ver com inseguranga.

Experiente, a executiva nao se faz
de rogada e confessa que langar mao
do charme feminino é uma das estraté-
gias de negociacao. “Acho que venda é
sempre um ato de seducao”, diz ela. E
complementa: “constantemente
estamos vendendo algo, seja um pro-
duto, um servigo, um projeto e até a
nossa propria imagem”.

As “técnicas” de venda, segundo a
executiva, sao as conhecidas. Falar a coisa
certa na hora certa, massagear o ego do

Fotos: Jodo Cliudio Fragoso
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Leda Zanatta: as mulheres sio boas
administradoras por natureza

A psicéloga conclui que existe um
atra senso quando se trata de discrimi-
.dGao, Pois 0 Mesmo empresario que opta
por contratar funcionarios homens, pre-
fere ser atendido por mulheres. E um
mistério que s6 eles mesmos podem res-
ponder, mas uma coisa é certa: ndo se tra-
ta apenas de bom gosto, tem tudo a ver
com competéncia e bom atendimento. m

TEXTO: TEREZA PARIZOTTO
REPORTAGEM: LIGIANE CIOLA

i g '

i
Maria Alice Bourdon: “vi nos olhos de

muitos clientes que eles preferiam tratar de
negocios com alguém do sexo masculino”

cliente, trazer aquele brilho no olhar
de quem acredita no que faz, estar se-
guro de si. “Saber sair de mansinho de
uma cantada, assim que vocé perce-
be que ela est& apontando no horizon-
te, € também uma boa medida de se-
guranga”, conclui Maria Alice.
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COMPORTAMENTO

Tudo bem no ano que vem

Todo mundo promete mudar de vida no préximo ano.
Mas o que € preciso para que as promessas déem certo?

ue atire a primeira pedra quem
nunca fez uma promessa na pas-
sagem de ano novo. “Juro que vou
encarar um regime com serieda-

de”; “Nesse ano quero viver mais e tra-
balhar menos”; “Desta vez fago a via-
gem dos meus sonhos”; “Vou parar de
fumar”. Ndo importa o que, mas é co-
mum nos comprometemos com alguma
coisa. Normal. Fim de ano é isso mes-
mo. E um novo ciclo se iniciando. Hora
de fechar para balango e reviver o com-
promisso de sermos pessoas melhores.

Muitas das promessas nao passam
disso — promessas. Tanto é que algumas
sdo deixadas de lado antes mesmo da
ceia terminar. A psicéloga clinica Cleuza
Gomes dos Anjos explica a razao disso.
Segundo ela, muitas das metas sdao
estabelecidas com base num ideal, num
sonho, porém sem o comprometimento
necessario para levé-las adiante.

Mas quando a promessa nasce de
uma forte vontade, torna-se mais facil
atingir o alvo, ainda que seja necessa-
rio enfrentar alguma pressao ou obsta-
culo. A matematica é mais ou menos
assim: desejo gera vontade e esta re-
sulta em realizagao.

MUDANCA DE ATITUDE - A atu-
al diretora de Cultura do municipio,
Dina Dolis, ja teve sua fase de fazer pro-
messas sem compromissos. Ela ja per-
deu as contas de quantos revellions
disse para si mesma que iria deixar de
fumar e cuidar mais do corpo. A cada
ano era sempre a mesma lengalenga,
mas tudo continuava igual.

Em 2000 foi diferente. Naquele 31
de dezembro Dina garantiu que estaria
fumando seu ultimo cigarro. Dito e fei-
to. De quebra se comprometeu a cami-
nhar todos os dias. Bingo! “S6 deixo
de caminhar se houver algum compro-
misso inadiavel”, garante.

O que mudou? “Amadureci”, sim-
plifica ela. A experiéncia lhe ensinou
outra importante licao. Néo fazer pro-
messas vagas na passagem do ano. “Des-
ta vez quero apenas pedir paz e satde.
Nao pretendo assumir compromissos
que nao possa cumprir”’, confessa.
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TEMPOS MODERNOS - Ha que se
considerar um outro dado relevante. Diz
respeito a esses tempos modernos em

ue as mudancas ocorrem numa veloci-
3ade supersoOnica e os desejos parecem
acompanhar o mesmo ritmo, variando
com grande intensidade. Quantas vezes
nos mobilizamos para conseguir algo,
mas desviamos a rota antes mesmo de
alcancarmos a meta, porque outro inte-
resse surgiu dividingo nossa forga de
vontade? “Para que nossas promessas —
nao s6 aquelas de final de ano — déem
certo é preciso colocar empenho no que
fazemos”, ensina a psicologa.

Um pouco de “pé no chao” também
ajuda na hora de enumerar as promes-
sas. Pensar grande é sempre bom, mas
nao adianta “se comi)rometer" com algo
que estd muito além do possivel.
“Quem ganha apenas R$ 900,00 por
meés, em tese, tera poucas chances de
comprar uma Ferrari ao final de um
ano”, exemplifica a psicéloga.

Além de procurar ser o mais realista
possivel, o chefe de jornalismo da Tele-

visdo Cultura de Maringa, José
Nascimento, tem outra formula,
que ele garante ser infalivel na
hora de enumerar sua lista de
propésitos: documentar tudo
na agenda. “Nao h4 como esca-
par. Se a meta néo foi atingida,
estd ali escrito, como que dizen-
do: nédo se esquega, ainda nao
resolvemos essa questao”, ensi-
1a.

No ano passado, constaram
nessa lista um curso de pos-
graduacao e a compra de uma
motocicleta. Por questdes or-
camentarias teve que fazer
uma opcao. Escolheu a espe-
cializagao. Concluido o curso,
investiu energia na compra da
moto. “Naquele momento, sa-
bia que os dois nao viriam
- juntos. Fiz uma opgao pelo
curso. Depois, passei a perse-
guir a outra meta”, explica.

PASSAPORTE A MAO -

Dina Dolis: amadurecimento e o fim das promessas vagas Além de uma pequena lista com

desejos que vao desde a aquisi-
¢ao de um forno de microondas, pas-
sando por um curso de violdo e outro
para piloto de aviao, um dos principais
sonhos de Nascimento é uma viagem a
Palestina. “Sei que ainda nao posso via-
jar, mas estou me preparando para isso.
O primeiro passo, que ja esta na lista de
prioridades de 2001, ¢ tirar o passapor-
te. Assim, toda vez que abrir minha car-
teira vou lembrar de meu sonho e conti-
nuar a persegui-lo”, comenta.

Nascimento aconselha a todos,
principalmente os mais indisci-
plinados, a fazerem listas das coisas
almejadas, por mais simples ou com-
plexas que sejam. A regra vale tanto
no plano profissional quanto no pes-
soal. Essa férmula tem sido passada
para os amigos mais préoximos. Para
complementar, ele junta a determina-
cdo e ao planejamento um pouquinho
de fé, ou pensamento positivo.
“Quando académico sonhava alto.
Queria trabalhar na “Folha de S. Pau-
lo”. “Nao entrei para o jornal, mas
estou muito feliz aqui. O importante



é ter metas e batalhar pelo melhor re-
sultado”, ensina.

SEM COBRANCAS - A fundadora
do Conselho dos Jovens Empresarios de
Maringé (Copejem), Olga Moleirinho,
também ja integrou o time daqueles que
gostam de fazer promessas no final do
ano. Muitas delas também deixaram de
acontecer ou foram esquecidas.

Hoje, Olga vive uma fase nova. Pre-
fere lidar com seus desejos de forma di-
ferente, a comegar pelo balango das reali-
zagoes. “Faco isso no inicio do ano e nao
me cobro mais, se por ventura alguma
coisa ainda néo foi realizada, pois exis-
tem mais 365 dias para poder chegar la.
Deleto toda a frustragao”, destaca.

Como Nascimento, ha dois anos
ela vem anotando seus desejos. Para
nao esquecer, eles ficam a mostra, ex-
postos na porta do guarda-roupa.
Mais do que ficar prometendo coisas
e ndo cumprindo, ela acredita que se
deve analisar se aquele pedido € uma
necessidade pessoal e auténticaou e
uma condigao imposta pelo meio. “Se
planejo algo que vai me fazer bem €
um presente que me permito e trato
de adquiri-lo o quanto antes. Seja um
bem material ou simplesmente uma
mudanga de atitude que me faga sen-
tir mais feliz”, explica.

Muitas das promessas aca-
bam perdendo o valor, segundo ela},
porque néo fazem parte da personali-
dade de quem desejou. Por isso, ao
longo do ano, as pessoas deixam de
lado o que prometeram. Mas, pode-
mos revivar sonhos antigos. Sempre
hé tempo para isso.

Olga Molerinho enumera alguns dos
desejos que, segundo ela, estao perto de
serem realizados. Pela ordem, o primei-
ro é participar de um rally, depois fazer

TUDO DEVE SER ELABORADO

Para quem ainda ndo consegue
realizar suas promessas de final de
ano, vale um conselho: “o homem sem
rumo nao chega a lugar algum’.

Para o psicanalista Raymundo de
Lima, professor da Universidade Esta-
dual de Maringa, quem nao esta conse-
guindo realizar os planos deve estar aten-
to a alguns fatores. Nao importa qual seja
o desejo. Desde um simples programa
de exercicios, passando por uma viagem
ou outros bens materiais.

Devemos lembrar que o final de ano
funciona como uma espécie de balanco,
onde as pessoas praticamente se obrigama
medir perdas e ganhos. Algumas pessoas
podem valorizar mais as perdas do que as
realizagées. Desse comportamento nasce a
culpa por achar que nao correspondelrlellm
as expectativas. Ja outras elaboram melhor
0 “prejuizo”, conseguindo renascer das cin-
zas, e delas criar novos projetos, quem sabe
com melhores resultados.

Hoje 0 mundo estd mais velgz,Ese
comparado com 30 ou 50 anos atras. t:a
velocidade da informagao, da te_cnologla.
S6 que o tempo é o mesmo. Nao h_ouC\i/e
alteragao. “O que esta veloz € a agao do

mundo sobre as pessoas. A nova ordem cul-
tural do momento obriga e pressiona as
pessoas a acompanharem essa agao social
veloz. Isso faz com que muitos fiquem cor-
rendo, correndo, na maioria das vezes em
circulo, terminando o ano estressados, ir-
ritados, com a sensagdo de que 0 ano fgl
improdutivo. Quando na ver ade nao foi”,
salienta Raymundo de Lima.

Para mudar esse quadro, fazendo com
que a frustragdo e a depressao nao impe-
rem no final do ano, basta seguir a maxi-
ma de Paul Sartre: “O homem € responsa-
vel por aquilo que é.” Traduzindo: as coi-
sas da vida tendem a acertar o alvo quando
“nos convidamos a fazer um projeto, a 0i-
ando, ajudando e nos responsabilizando”.

Raymundo de Lima recomenda que as
pessoas elaborem de fato um projeto de
vida para o ano seguinte. Ele nao deve ser
fechado. O importante ¢ ter claro o que
desejamos, nao apenas de nos, mas tam-
bém das pessoas a nossa volta, seguindo
uma metodologia. O que é mais “elabora-
do” tende a ter menos erros e mais acertos.

Lima exemplifica dizendo que se al-
guém se propoe a camiqhar porque esta
com peso aquém do desejado, é importan-
te determinar o hordrio para isso. E ndo

Fotos lado Claudio Fragoso

Josg Nascimento lis,

ta ; A
de prior, idacles
rapel (uma variagdo de
montanhismo, sé que mais radical,) e,
por tultimo, descer nas dguas do rio
Jordao, em Israel. Com certeza esses itens
estardo na sua lista de pedidos na passa-
gem do dia 31 de dezembro. Afinal, “nao
custa nada pedir, concorda?” o

NADIR ALVES
Especial para a Revista da Acim

Raymundo de Lima: planejamento,
estratégia e acao

dizer “qualquer hora dessas eu come-
¢o”. Do mesmo modo quem deseja ser
mais décil com os filhos, ter mais ami-
zades, estudar, ler, fazer uma viagem.
Tudo comega com planejamento e es-
tratégia, que entao devem ser coloca-
dos em pratica. “Sé assim, acertaremos
o alvo”, diz o psicélogo. “Quando
estamos sem rumo”, continua ele, “so-
mos alienados e estamos mais distante
de sermos felizes”.
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A operadora de telefonia
fixa escolheu o Parana
para instalar sua sede e a
Cidade Cangao para
implantar sua central de
relacionamento com
clientes, gerando
empregos e contribuindo
para o desenvolvimento
da Regiao

Jodo Paulino Vieira Filho, 752,

localizado no Novo Centro em
Maringd, retine a maior parte da equipe
responsavel pelos contatos com os clien-
tes da mais nova empresa espelho do pais
—aGVT, que entrou em operagao no ulti-
mo dia 26 de novembro. A companhia
de telefonia fixa estd operando neste ano
em 24 cidades dos seguintes estados: Rio
Grande do Sul, Santa Catarina, Parana,
Mato Grosso do Sul, Mato Grosso, Goias
além do Distrito Federal. A partir do
ano que vem, o numero de cidades aten-
didas passa a 89, abrangendo também
Tocantins, Acre e Rondonia.

Entre todos os estados de atuagao,
a GVT escolheu o Parané para insta-
lar sua sede e Maringa para implan-
tar sua Central de Relacionamento
com o Cliente, atraida pela qualidade
de vida e pelo bom nivel de formagao
registrado na cidade. “Estamos mui-
to felizes com a escolha por Maringé,
cidade que nos acolheu de bracos
abertos e onde encontramos toda a
infra-estrutura necessaria para atingir
o objetivo de ligar as pessoas a uma
vida melhor oferecendo servigos de
alta qualidade”, avalia o vice-chairman
da empresa, Amos Genish.

Para o governador Jaime Lerner, a
chegada da GVT é importante para o
Parand porque é uma empresa de
tecnologia de ponta em telecomuni-
cagoOes, setor em que o Estado ja se
apresenta como um centro d'e van-
guarda e sua presenca €é mais uma

O Edificio Green Palace Trade, a Rua
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boa conseqiiéncia da transformagao
econémica do Estado. “Tivemos o
maior interesse em garantir os bene-
ficios do programa Parana Mais Em-
pregos para assegurar a instalacio da
GVT em Maringd e, com isso, contri-
buir para a criagao de novos postos
de trabalho e a geragao de impostos
para a regiao”, declarou Lerner.

NA HORA CERTA - “Fizemos um
grande esforgo para atrair a GVT por
acreditar que a presencga da compa-
nhia vai induzir o desenvolvimento
tecnologico, além de atrair outras em-
presas para a cidade”, afirma o presi-

Amos Genish:
“estamos muito
felizes com a escolha
por. Maringa”

dente da ACIM, Jefferson Nogaroli.
Ele ressalta que a chegada da GVT foi
providencial porque aconteceu logo
depois da cidade ter registrado uma
perda de 300 desempregos causado
pelo encerramento das atividades da
central de atendimento de outra em-
presa de telefonia.

O’secretério de Estado da Industria,
CE)mgrcio e do Desenvolvimento Eco-
nomico, Eduardo Sciarra, é outro que
acha que a empresa contribuird para o
fortalt?C}mento daregido de Maringa. “A
GVT Ira estimular o setor de Servigos,
através da contratagao de empresas

Jefferson
Nogaroli
entende que
avinda da
empresa foi
providencial




terceirizadas”, opinou.

Com a instalacdo da GVT em Ma-
ringd, a cidade volta a ser a sede prin-
cipal de um call center — 0 nimero de
atendentes e operadores de telemar-
keting sediados em Maringé é trés ve-
zes maior que o de Curitiba, onde fun-
ciona o Business Center. As duas equi-
pes atendem ligagdes provenientes de
toda a drea de atuagdo da GVT. Entre o
dia 30 de outubro, quando comegou a
funcionar, a 10 de dezembro, o
Business Center e a Central de Relaci-
onamento com o Cliente receberam
mais de 100 mil ligagdes. “O impacto
da chegada da GVT a Maringé vai além
da geragdo de empregos e tributos. E

uma ligagéo da cidade com o mundo”, O que o usuariv pode esperar

acredita Nogaroli.

- 0 ’atu.al s&ecr etario C}e ‘InduMSimSe? A GVT chega prometendo revolucionar o sistema de telefonia. Os
iy eyt i Bhotioay beneficios sdo muitos. Paulo Roberto Teixeira, consultor de vendas

Fuentes Salas, lembra que houve um corporativas, enumera alguns, a com lo sist de cob d
esforgo conjunto entre poder publico e ! I; “C b, SUHS, 8 colnsgar Peloils emlfi € cobranga das
elaginbipresaiial narlaalasive doate: arifas. “Cobramos por minuto e néo por pulso”, explica. Segun.do ele,
dessa forma o usuario pode controlar melhor o quanto gasta. E justifi-

ir a empresa para cd. Foram necessari- St :
0s varios encontros, muitas horas de ca: “E dificil medir ao certo quanto tempo compreende um pulso. Fala-

Foto: Jodo Cliudio Fragoso

Loja da GVT no Aspen Park, auur: ovembro

negociagao e empenho na hora de apre- se em quatro minutos, mas na realidade nao chega a trés. A tarifa co-

sentar as vantagens que a regiao podia brada por minuto d4 mais transparéncia na negociacao”.

gfe(;ecer, onde Preielt}}{;’ ACIM e O sistema de cobranca é outra vantagem. “A GVT trabalha com
GEEITEHVeTa i unas, At e seis planos diferentes de pagamento, levando em conta o perfil de

correu com todas as grandes cidades
do Estado. Foi uma satisfagdo quando,
depois de mais ou menos oito meses
de negociacdo recebemos a noticia de

usudrio, que pode optar pelo plano que mais se aplica as suas ne-
cessidades”, diz o consultor. Teixeira cita como exemplo uma fami-
lia com filhos adolescentes que passam muitas horas navegando
pela Internet. Para usuarios com este perfil a empresa disponibiliza
um plano com tarifa mensal fixa. “Aqui a co-
nexao — nao importa o tempo - e as ligagoes
locais nao sao cobradas”, explica.

A GVT também possibilita que o usuario
acesse sua conta telefénica pela Internet.
. Teixeira informa ainda que a linha pode ser
L 4 adquirida na loja que a empresa inaugurou

W no Shopping Aspen Park, ou através do tele-
- fone 0800-0520025. Ele explica que a instala-
_ :L ¢ao ainda néo é imediata. Depende da 4rea de
. - cobertura. “Esse ano estamos disponibilizando
| 200 mil linhas, distribuidas nas 24 cidades

Importante lembrar que mesmo optando
| pela GVT o usuério pode escolher a opera-

| io dest dor Jaime Lemer e o presidente lial d FVf dora que deseja trabalhar nas ligagdes infey
c - ¢ = J g (e 2 - i _}' -‘.‘ - . o R
maio deste ano o governa presidente mundial da GVT yrhanas ou internacionais.

Stuart Grahan assinaram o contrato para instalacdo da empresa no Parani

e =
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que a concorréncia estava ™
ganha”, disse o secretario.

Vale destacar o empenho [§
do Deputado Federal
Ricardo Barros (PPB) nessa
conquista. Quem acompa-
nhou de perto o processo,
sabe que ele ndo mediu es-
forgos, usou sua influéncia
em Brasilia, enfim traba-
lhou com afinco para a vin-
da da empresa no Estado,
tendo Maringé como sede.
Para o deputado foi impor-

tante ter “comprado essa Miguel Fuentes Salas lembra que Maringd concorreu com
todas as grandes cidades do Estado

briga”. “As vantagens sao
muitas, mas talvez a maior delas esteja
no fato de que todo 0 ICMS gerado pela
GVT no Parand, serd faturado em

Z9

Maringa”, destaca Ricardo Barros.

Miguel Fuentes Salas elogiou o es-
forgo de todos os envolvidos, destacan-
do inclusive a participagao das entida-
des, o que no seu entendimento foi de
vital importancia. “Maringé vive um
momento tnico. Nunca na histéria do
municipio se viu uma unido tao gran-
de entre a classe empresarial,
interagindo com o poder publico, em
beneficio do desenvolvimento econé-
mico da cidade”, disse ele. O secreta-
rio ainda destacou que a presenca da
GVT em Maringa nao é um ato isolado.
“Vérias outras negociacoes aconteceram
com a participagao das entidades. Tal-
vez em breve possamos comemorar
novas conquistas”, adiantou Salas.

REFLEXOS POSITIVOS - A pre-
senca da GVT em Maringéd promete
intimeros reflexos positivos para a
comunidade. O préprio secretario
de Industria e Comércio lembrou

90 v

que a empresa se compro-'neteu es-
pontaneamente a instalar uma es-
cola de computagao na periferia da
cidade para atender a populagao
mais carente, possibilitando que
jovens e criangas tenham uma for-
magao nessa area.

O secretario informou que a empre-
sa ndo estipulou uma data especifica
para instalagao dessa escola, mas acre-
dita que até o final de 2001 o projeto ja
esteja viabilizado.

Outro reflexo acontece junto ao
meio universitario. Para fornecer méao-
de-obra especializada e garantir a
empregabilidade dos moradores da
regido, a Universidade Estadual de
Maringd — UEM, ja estuda a criagdo
de um curso de Engenharia de Tele-
comunicagbes. Segundo o diretor exe-
cutivo do Conselho de Desenvolvi-
mento Econémico de Maringd, profes-
sor Joao Celso Sordi, o curso devera
atender, além da GVT, outras empre-
sas do ramo de telecomunicagoes que
devem chegar a cidade. [

Central de
Relacionamento
com o0 Cliente

A rotina da equipe dos 160
atendentes e 10 supervisores que ja
atuam em Maringé é cada vez mais
intensa — a média diaria de ligagoes
recebidas passou de 150 no inicio das
operagoes para 5 mil, em dezembro.
Para oferecer um atendimento de qua-
lidade, adequado as necessidades
dos clientes, a GVT recruta seus
atendentes seguindo rigidos critérios
de selegao. “Analisamos questoes
comportamentais, experiéncias ante-
riores e, principalmente, a capacida-
de do candidato de se relacionar com

'ssoas”, afirma o Coordenador do

1 Center, Mauro Paluma. Depois

selecionados os candidatos pas-
sam por um intenso treinamento em
comunicagao e recebem informagoes
detalhadas sobre produtos, servigos,
tarifas e tecnologias da GVT.

Além da preocupagao com o aten-
dimento de alto nivel ao cliente, a
qualidade de vida dos funcionarios
da Central de Relacionamento é le-
vada muito a sério. Entre os diferen-
ciais de infra-estrutura, os atendentes
contam com sala de relaxamento
equipada com soféds, musica ambi-
ente e acessorios de fisioterapia usa-
dos para a realizagao de atividades
preventivas contra a Lesao por Es-
forgo Repetitivo — LER. Todos os
ambientes foram projetados com
moveis ergonomicos e iluminagao
propria, para evitar fadiga visual.

A GVT investiu em tecnologia
avangada para a instalagao da Cen-
tral de Relacionamento com o Cli-
ente. Os equipamentos sao todos da
Lucent e o sistema de CRM -
Customer Relationship Management
(Gerenciamento das Relagoes com o
Cliente) é da Siebel, ambas lideres
mundiais em seus setores.

A integragao dessas tecnologias
com todos os sistemas de informa-
¢ao da empresa tornam possivel ao
atendente GVT identificar, no mo-
mento da ligagao do cliente, se o local

onde a pessoa mora tem cobertura, a
agenda dos técnicos disponiveis para
fazer a instalagao e as providéncias téc-
nicas internas necessarias para garan-
tir perfeito funcionamento da linha.

Com um simples clique, o atendente
da inicio a habilitacao do cliente e as
informagoes sobre o processo sao auto-
maticamente encaminhadas a todos os
funcionarios e colaboradores envolvidos
internamente. A partir dai, as respon-
sabilidades sao distribuidas e as agoes
necessdrias sao desenvolvidas. O pro-
cesso também gera o registro do cliente

TEMPO REAL

em um sistema capaz de cruzar seus
dados cadastrais com informagées
sobre habitos de uso e preferéncias.
Assim, a GVT tem como manter um
atendimento personalizado, com so-
lugoes sempre adequadas as necessi-
dades especificas de cada cliente.

Entre os parceiros locais, a ope-
radora estd utilizando os servigos
da Job Center (recrutamento e sele-
¢ao), Trecsson (infra-estrutura para
treinamento) e construtora Schwabe
(obras civis).
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INAUGURA CENTRO EMPRESARIAL

Il MONOLUX

E

LANCA APART - HOTEL EM MARINGA

INAUGURAGAO

METROPOLE

Centro Empresarial

9.500 m? distribuidos entre:

- 5 lojas térreas
- 30 salas comerciais
- 100 vagas de garagem

Localizacdo estratégica
no coracdo comercial
da cidade - cangdo,
numa das esquinas de
maior fluxo de pessoas
de Maringd e regico:
Av. XV de Novembro
esquina com Av. Herval.

Proximo a:

- bancos

- cartdrios

- forum

- prefeitura

- restaurantes
- lanchonetes
- padarias

- coreio

A construtora Monolux comemora seus 33 anos e presenteia

Maringa com empreendimento comercial e hoteleiro

Fornecedores:

JOSE CARLOS M

IND. E COM. DE GESSO LTDA

COMTINTAS

E QUEM ENTENDE DE TINTAS

—
COFEBRAL

COMERCIAL DE FERRAGEXS COFESRAL LA

LANGCAMENTO

BRISTOL

METROPOLE
FLAT

Apart -hotel com 10.350m?,
dotado da mais modema
tecnologia para receber
héspedes, turistas e
empresarios.

Ser@o 15 andares do mais
avangado conceito de
distribuicdo e ocupagdo
de ambientes visando
atender as necessidades
do 3° milénio.

Projetado com esmero
para realizacdo dos mais
diversos tipos de eventos.

- 161 apartamentos

- saldées de convencgoes
para 1000 pessoas

- sauna Umida e seca

- piscina

- saldo de jogos

- sala de musculacao

- restaurantes

- escritdrio virtual

- garagem para 100
veiculos

TEXACO

AUTO POSTO OASIS

Comercial de Combustiveis Lunda Ltda.

{'s) FUNDIGAO TROPIDAL

SANTO AENIO RIGOLN & CA. LTDA

Distribuldora' CAD|LL|d|Fqngmslm

%4

Sinonimo de
parceria vitoriosa
\ !
ce\S  em loteamento!
0O

lvai
Pisos !

—EPOSITO MANTOVANI

MATERIAIS PARA CONSTRUGAO E TRANSPORTE

M MARMORARIA

GRAMORIAL

0
COMPRA
VENDA

EPS

{nag - 150p0R LOCAGAO

Q Concretex’

Qualidade que valoriza sua obra

exfiaane




BRINCADEIRA DE CRIANCA

Resgatada la dos tempos de infancia, a peteca conquista
adeptos em todo o Brasil e até aqui em Maringa

caminho da boa forma é cheio de
atalhos. Algumas pessoas esco-
lhem os esportes aquéticos como
amelhor opgao, outras preferem peda-
lar uma bike. Ha quem eleja o futebol

uma ou duas vezes por semanda. Sem
falar, é claro, na turma da academia.

Mas nada disso chamou a atengdo
de um grupo de empresarios ma-
ringaenses que trocou os esportes con-
vencionais pela peteca. Vocé leu certo,
€ peteca mesmo. Aquele artefato que
esteve presente na infidncia de pelo
menos 9 entre 10 adultos de hoje.

O grupo, formado por oito duplas,
de idade variada, leva a brincadeira
muito a sério. Os integrantes nunca
faltam aos treinos — que acontece
trés vezes por semana — participam
de campeonatos e até se preocupam
com a evolucao do “equipamento”
(veja box).

“No comeco os encontros eram
despretensiosos e nos reuniamos
apenas por diversao. Entao desco-
brimos um adepto aqui, outro ali, que
a gente convidava para jogar. Quando
nos demos conta ja estivamos em gran-
de ntimero”, conta Marcos Valéncio, um
dos “pioneiros” no esporte.

A idade nao importa. Em Maringa,
segundo Valéncio, existem desde meni-
nos de 12 anos que ja praticam peteca,
até pessoas com mais de 50 anos, como
€ o caso de Eder Mineiro. “Ele tem um
preparo fisico fantastico, pois a peteca é
um esporte de capacitagao aerébica”, res-
salta Valéncio. Ele informa que em Sao
Paulo a peteca jé estd sendo usada como
exercicio de academia.

Na sua opinido, o ideal seria se os
clubes se interessassem pelo esporte.
“Sao os clubes que dao estrutura para
a peteca, que alids comegou exatamen-
te como esporte de clube, em 1936, com
o Corinthians, o primeiro a incluir essa
prética no seu quadro associativo. Es-
peramos que no ano que vem nos con-
sigamos implantar nossos jogos nos
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clubes maringaenses”, encerra.

TUNEL DO TEMPO - A histéria
dos campeonatos em Maringd comegou
em 1996 quando os alunos de Educa-
¢ao Fisica da UEM precisaram realizar

um trabalho para a discipli-
nade Lazere

Recreacao.

Ronay Jorge, um dos alu-
nos, optou por fazer um trabalho com
a peteca. Conversou com Marcos
Valéncio, empresario e amante desse es-
porte e, juntos, realizaram o 1° Torneio
de Peteca de Maringa.

O torneio recebeu o nome de “Tapa
na Peteca” e era patrocinado pela radio
Transamérica. A competigdo reuniu
mais de 30 duplas entre homens e
mulheres e foi um verdadeiro sucesso.

Ronay hoje é personal trainer, mas
nao abandonou o esporte. Junto com
seu parceiro Edson da Silva, ele con-
quistou em outubro deste ano o Cam-
peonato Paranaense de Peteca, na cate-
goria de 21 a 30 anos.

Marco Aurélio Quaglia, um dos in-
tegrantes do grupo do Ronay e Marcos
Valéncio, usa o esporte para aliviar o
estresse. “Voce esquece todos os pro-

blemas”, diz Marco, que aprendeu o es-
porte com o sogro, Clodemir Carniel, o
Clod6, como é conhecido pelos ami-
80s, e que trouxe a paixado pela peteca
de Araxd, MG. “La em Minas, 0s pré-
dios que tém uma quadra de peteca,
conseguem vender mais facil seus apar-
tamentos”, salienta.

Marco Ridolfi é outro “petequeiro”.

" hd um ano e apesar de ser pro-

de ténis, acredita que o condi-

aento fisico que a peteca propor-

cioua € bem maior, sendo quase tao com-

pleto quanto o da natagao. “Eu adoro

esporte e acabei descobrindo a peteca

por curiosidade. Logo tomei gosto pela
coisa e nao parei mais”, diz.

ESPORTE EM EXPANSAO - Além
do grupo do Marcos Valéncio, hoje exis-
tem em Maringa outros fissurados em
peteca. A Viapar é uma das empresas
que tem seu grupo formado. Todas as
lergas e quintas-feiras eles se retinem
para jogar na garagem da prépria em-
presa. Usam o esporte para aliviar o
estresse do dia-a-dia. A Sanepar tam-
bém ja tem seu grupo formado. ]

TEXTO: TEREZA PARIZOTTO
REPORTAGEM: GIOVANA FALLEIRO

PROGRAMA
DE iNDIO

A palavra “peteca” tem origem
indigena e significa golpear ou
bater com a mao espalmada.
Os indigenas brasileiros, muito
antes da chegada dos
primeiros exploradores , ja
brincavam de bater um objeto
feito com punhado de
pedrinhas envoltas em folhas
ou palha de milho e penas de
aves amarradas em sua

parte superior.



BRINCADEIRA QUE VIROU NEGOCIO
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Marcos Valéncio: de olho no mercado das competigées oficiais

H4 oito anos, o empresario
Marcos Valéncio trabalha no desen-
volvimento de um projeto. Impri-
mir tecnologia num novo modelo
de peteca, capaz de substituir defi-
nitivamente o conhecido, mas ja ul-
trapassado, brinquedo de penas.

Foi entdo que nasceu a peteca
Slapt (o som parece com o de um
tapa), com tecnologia totalmente
maringaense. “Em 1992, uma
amiga, que mora na Franga, me
pediu para arrumar algumas pe-
tecas para ela aqui no Brasil. Foi
entdo que me dei conta de como
nosso produto era bom. O pro-
blema é que nunca ninguém pen-
sou em melhord-lo. Passei a vis-
lumbrar um mercado completa-
mente novo”, explica.

Na 1¢ Mostra Tecnoldgica de
Inventores de Maringd, Valéncio
expos pela primeira vez seu inven-
to. “Minha peteca tem 0 mesmo
tamanho e peso oficial de com-
peticdo. A diferenga esta no ma-
terial utilizado”, explica. Feita em

material sintético e lavdvel, a nova
peteca é mais durdvel, macia, se-
gura e seu desenho é moderno.

Valéncio acredita que o merca-
do estd se abrindo de maneira
muito interessante, como segmen-
to industrial e comercial. A peteca
oficial que é fabricada hoje apre-
senta base de borracha, o que agri-
de muito as maos dos jogadores.
Ele explica que a peteca Slapt, tem
sua base feita com um PVC flexivel
e macio. No lugar das penas, entra
uma espuma de polietileno, que
confere ao artefato uma aerodina-
mica muito melhor.

“Portanto, ela pode tanto ser uti-
lizada em jogo oficial quando numa
simples brincadeira entre criancas e
adultos”, frisa o inventor, que além
de entrar no segmento de lazer, tam-
bém espera conquistar o mercado das
competigoes oficiais. “O esporte vem
crescendo e ganhando espago na
midia”, fala ele, com um ar de quem
enxerga longe e aposta no potencial
do seu negdcio.

Fotos: Jodo Claudio Fragoso
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Quem sao o0s novos secretarios

Conheca os integrantes do primeiro escalao do governo que toma
posse junto com o prefeito eleito José Claudio

Procuradoria Juridica: Alaércio Secretaria de Planejamento: Fundagao de Desenvolvimento

Cardoso, 38 anos Samir Jorge, 40 anos a‘;‘:l:h% ggxfparégdma
Natural de Paranavai, ele esta em Maringd Engenheiro civil formado pela UEM em gt et sl AL S:csi;:l =¥ 3E~Oielma
desde 1979. Formou-se em Direito pela UEM 1989, Samir tem especializagio em Meio trabalha na UEM desde 1987, onde atua no
BB L0 i dopnessa Zren. ALkrtio & nrofssor Ambiente. Foi Diretor Regional do Sindicato Programa de Defesa da Crianca e do Adoles-
de Direito Civil da UEM desde 1986 pA dvoga dos Engenheiros do Estado do Parand e chefe C‘i{’t?‘t? ”.‘e”S‘b'c.’ ’dg anselhoﬁtad“tal de
Z { 4 o5t e . ssistencla >ocia O Farana. lelma tem =
na drea empresarial e é Assessor Juridico do da Divisao de Obras da Prefeitura do Campus mestrado em Servico Social pela PUC/SP. E
Sivamar. Nao é filiado ao PT da UEM. Também ndo € filiado ao PT filiada ao PT desde 1986

A

Secretaria de Educacio: Maria  Secretaria de Servicos Urbanos Secretaria de Saide: Paulo

Pereira de Souza, 56 anos e Meio Ambiente: Marino Eligio Roberto Donadio, 48 anos
Gongalves, 37 anos

Albani, como é conhecida, é cearense, o Formado em Medicina pela Universidade
4 Maringa ha 40 Advogado, formado pela UEM, Eligio é Federal do Parana, Donadio foi Diretor do
Mas esta.cin ivialingd Na 4tanos. professor de Direito Processual Privado e Hospital Universitario e da 152 Regional de
Formada em Pedagogia e Economia e/s\té lf)azendlo rEAfelstrgdo nz?’ ?rsa Cée Direito Satde. Professor de Reumatologia no
2 mbiental. E filiado ao esde 87, ja Curso de Medicina da UEM, faz
| pela UEM, estd fazendo mestrado em tendo presidido o diretério local e Doutorado em Satdde Coletiva na

’ Educacao. Nao é filiada ao PT participado da diregao estadual do partido Unicamp. Néo é filiado ao PT
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Secretaria de Fazenda:
Enio José Verri, 39 anos

Economista e mestre em Economia pela UEM,
Enio faz doutorado em Integracdo da, América
Latina na Universidade de Sao Paulo. E consultor
de empresas e professor do Departamento de

Economia da UEM. Filiado desde 1983, foi
presidente e secretario geral do PT em Maringa

Secretaria de Governo: Silvio
Luiz Januario, 37 anos

Advogado formado pela UEM em 1988,
atua na area trabalhista. Filiado desde 1989,
é o atual presidente do Diretério Municipal
do PT. Também foi um dos Coordenador~-

da campanha do José Claudio

X

Urbamar: Norberto de Miranda
Silva, 55 anos

Professor aposentado da UEM,
Norberto é formado em Matematica. J&
foi candidato a prefeito (1988) e a
deputado estadual (1990) pelo PT. Ha
15 anos é filiado ao partido

Secretaria de Administracao:
Raul Pereira da Silva, 44 anos

Funciondrio de carreira da Prefeitura ha 30
anos, Raul é Gerente de Recrutamento e
Medicina do Trabalho. Formado em Ciéncias
Contébeis pela Faculdade de Mandaguari, tem
pos-graduacdo em Gestao e Tecnologia da
Qualidade, pela UEM. Nao é filiado ao PT

Saop: José Eudes
Januario, 39 anos

Economista formado pela UEM,
José Eudes tem pos-graduagao em
Marketing e Recursos Humanos.

Atua na area de marketing na
iniciativa privada. Filiou-se em

1986 e foi diretor municipal e

estadual do PT

Secretaria de
Transportes: Renato

Victor Bariani, 41 anos.

Técnico em Seguranca do
Trabalho, ele tem varios cursos na
area de transportes. Atualmente é

assessor da vereadora Bia na
Camara. Cursou até o quarto ano
de administragao na UEM

Secretaria de Esportes: Mario
Sérgio Verri, 34 anos

Empresério no setor de esportes e
entretenimento, Mario foi membro do
Conselho do Jovem Empresario da ACIM e
Diretor da Associagido Comercial de Sarandi,
durante 10 anos. E filiado ao PT desde 1986

N

Assessoria de Imprensa:
Rai Nascimento, 34 anos

Rai atua na drea de comunicacao
social em Maringd desde 1988.
Trabalhou em produgao e criagao de
publicidade e propaganda e faz
campanhas para o PT desde 1992.
Atuou na coordenacao da campanha
do José Claudio. Nao é filiado ao PT

Chefe de Gabinete: Reginaldo
Benedito Dias, 37 anos

Professor de Historia da UEM, Reginaldo é
doutorando em Histéria Politica pela
Universidade Estadual de Sao Paulo (Unesp).
Tem vdrios livros publicados. Filiou-se ao PT
em 1983. Foi presidente do partido e
candidato a vice prefeito em 1988

Secretaria de Indistria
e Comércio: Rosa lzelli
Martins, 44 anos

Mestre em Administragao de
Empresas, Rosa foi professora da
UEM e dirigiu a Incubadora
Tecnolégica de Curitiba. Hoje tem
uma empresa de consultoria. Seu
nome foi indicado pelo Codem.



Lancada a Maringa Liquida 2001

Consumidores poderao ganhar um apartamento comprando
no comércio maringaense de 7 a 17 de fevereiro

da manha que reuniu empresari-
os, presidentes de sindicatos, en-

tidades de classe, clubes de servigo, im-
prensa e diretores da ACIM, e do
Sivamar, a quarta edigdo da Maringa Li-
quida, uma multipromogao que vai mo-
vimentar as dreas do comércio, servigos,
materiais de construgao, supermercadista
e turismo de 7 a 17 de fevereiro.

Em apenas 10 dias, o consumidor
de Maringé e regido ird concorrer a um
apartamento quitado fazendo suas com-
pras nas lojas e prestadores de servigo
que aderirem a campanha. Os or-
ganizadores esperam repetir o sucesso
dos anos anteriores, com média de ade-
séo de 900 comerciantes, garantindo um
bom aquecimento no comércio.

Os lojistas que participarem da pro-
mogao, além dos incentivos como in-
cremento das vendas em época de bai-
xa, desova de estoques e oportunidade
para cativar novos clientes, também
serdo premiados. Um vendedor (enten-
de-se também gargons, recepcionistas
de hotéis, frentistas e demais envolvi-
dos na distribuigdo dos kits) vai ganhar
um prémio de R$ 1.000,00. Um comer-
ciante vai ganhar um pacote de midia,
com inser¢oes nas principais emisso-
ras de televisao.

EPOCA PROPICIA - “E a prova da
criatividade do comércio maringaense
que mostra a sua competéncia, formu-
lando um evento que ja é parte inte-
grante do calendaério oficial da cida-
de”, destacou o prefeito eleito José

F oi langada oficialmente, num café

d

Claudio, que participou da solenida-
de de lancamento e empenhou seu
apoio a promogao.

O presidente do Sivamar, Ali
Wardani, frisou que as “grandes estre-
las da Maringé Liquida serdo os des-
contos em dinheiro e em mercadorias,
os prazos de pagamentos dilatados, a
reducédo dos juros e o grande reforco
para o consumidor que é a possibilida-
de de ganhar um apartamento no final
da promogao”.

O empresario Shiniti Ueta elo-
giou a iniciativa dos organizadores
e disse que o “comércio esperava
com ansiedade o langamento da
Maringd Liquida”.

Foto: Jodo Cliudio Fragoso

Paulo Bassij do Depésito Demapol, assina o termo de adesido a Maringa Liquida 2001

PUBLICO ESPERADO - Consumido-
res de toda a regido, num raio de 300
quilémetros, estdao sendo esperados pe-
los participantes. “Com a Maringé Liqui-
da, a cidade dd um largo passo para
estabelecer em definitivo, de forma am-
pla, homogénea e motivadora, um meca-
nismo altamente profissional de
comercializagdo. Estamos abrindo um
temporada de oportunidades e excelen-
tes negdcios, tanto para as empresas como
para os consumidores”, concluiu o pre-
sidente da ACIM, Jefferson Nogaroli.

A 4% Maringd Liquida tem o apoio
da Prefeitura Municipal de Maringé e
do Conselho de Desenvolvimento Eco-
noémico, Codem.

FACA DESTA CASA A EXTENSAO DA SUA

Surge um novo conceito de casa, de cunho social, esportivo e cultural. Nosso

4
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objetivo é levqr qua‘lidade de vida, entretenimento e prazer. Nossa proposta é tornd-
la agrqdavel, estreitar lacos de familia, com competicGes esportivas, e destaques
culturais e sociais, onde serdo agraciados e contemplados os destaques em geral.

Teremos o .d:o D “, onde serd entregue nossa casa aos Gurmets e aos
Comensais da cidade. Promoveremos vérios eventos com escolas, academias de

gmgsnca, qcadeymips de musica, associagées de classe, clubes de Servicos,
entidades filantrépicas e turisticas, entre outras.

hVocg que estd em casa, e que ja cumpriu a sua funcao profissional e familiar,

: ; & . - venha viver momentos de prazer e de entretenimento, revivendo épocas
| Y | Inesqueciveis com musicas inolviddveis, n i i : i
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< Black & White Choperia e Café Colonial
Av. Nébrega, 76 - Bosque Il - Zona 04 - Fone: (44) 225-4028
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Nosso departamento que
i melhor funciona:

:

Vanessa reriro

vendedora



