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FA L E D I R E TO C O M O C H E F E . A N U N C I E N A R E V I S TA A C I M .

0anunciante da Revista ACIM tem uma grande

vantagem sobre os concorrentes, acomunicação

direta com oseu público alvo. ARevista ACIM fala

diretamente com os empresários eformadores de

opinão que investem econtribuem para o

desenvolvimento do setor comercial ecultural de

Desse modo, seu anúncio évalorizado esuas

vantagens percebidas por quem realmente decide.

Da próxima vez que i/ocê preparar aestratégia de

comunicação da sua empresa, não se esqueça de

incluir aRevista ACiM, um veículo sério, respeitado

ecom agarantia de oferecer produtos eserviços à^
comunidade.		  		Maringá.

A C Ê M
INFORMAÇÕES; 44 221 5064 *44 9972 8779 ●imprensa@acim.com.br AssocJaçio Comtfoal oIndustria/ da Manngé



P A L A V R A D O
P R E S I D E N T E0

E M P R E S Á R I O D O A N O

Este mês, aACIM, em parceria com
outras três entidades, teve agrata satisfa¬
ção de fazer aentrega do prêmio Empre¬
sário do Ano 2001. Ohomenageado foi
Luiz Lourenço, presidente da Cocamar.

R E C E I T A E F I C A Z

Empresas existem para gerar valor.
Essa éaprimeira eprincipal vocação
de qualquer empreendimento. Épara
isso que seus líderes armam estratégi¬
as, seus funcionários se empenham,
seus ac ion is tas investem. Na ú l t ima
década. Luiz Lourenço soube seguir
essa receita simples, mas eficaz.

REESTRUTURAÇÃO
Ao Empresário do Ano cabe omé¬

rito de ter sido ocondutor do pro¬
cesso de reestruturação, envolvendo
opassivo financeiro da cooperativa e
aadequação de processos industriais,
estruturas de atendimento erecepção
de produtos. Através de seu trabalho,
na última década, aCocamar se trans-
♦formou na maior empresa de Maringá

eregião Noroeste.

A R E N I T O

Lourenço ainda merece onosso
respeito pelo grande esforço empe¬
nhado em prol do Projeto Arenito
Caiuá, que compreende oconsórcio
de agricultura epastagem em solo
arenoso, numa região de 3,2 milhões
de hectares no Noroeste do Estado.
Um projeto de enorme importância
econômica esocial, com vocação
para mudar, para melhor, odestino
de toda uma região.

E S C O L H A A C E R T A D A

Sao esses eoutros requisitos que
tornaram justa aescolha do nome de
Luiz Lourenço para Empresário do
Ano 2001. Sua eleição representou o
reconhecimento, dos diversos seg¬
mentos produtivos de Maringá, ao
trabalho de resgate da credibilidade
eda recuperação da imagem da coo¬
perativa. Além disso, serve de inspi¬
ração para anossa comunidade em¬
presarial. Usando uma frase de um
colega de diretoria da ACIM: “tere¬
mos empresas melhores, uma econo¬
mia mais próspera euma sociedade
mais justa, quando surgirem mais lí¬
deres com avisão administrativa e
gerencial de Luiz Lourenço”.

CARTÕES DE CRÉDITO
Também teremos empresas melhores

quando oempresariado brasileiro deixar
de ser tão penalizado por custos tão altos,
como por exemplo, odos cartões de cré¬
dito. Pesquisas demonstram que cresce
dia-a-dia opagamento feito através dessa
modalidade. Paia ocomerciante anotícia
poderia ser das mais animadoras, afinal o
chamado dinheiro de plástico resolve um
dos grandes problemas do comércio, que
éainadimplência.

ÔNUS
As operações com cartões de crédi¬

to no Brasil ainda representam um ônus
muito grande para ocomerciante. A
começar pelas taxas cobradas pelas ad¬
ministradoras. Chegamos apagar até
quatro vezes mais do que pagam os em¬
presários do Chile, dos Estados Uni¬
dos ede vários países da Europa.

i
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M O V I M E N T O
Prazo no repasse do dinheiro ealto

custo pago com oaluguel dos termi¬
nais de processamento são outros pro¬
blemas latentes eque precisam ser dis¬
cutidos. As associações do Paraná, atra¬
vés da Faciap, estão procurando justa¬
mente isto. Ampliar ediscutir esta
questão, até encontrarmos fórmulas
capazes de reverter esse quadro tão
desfavorável para oempresário. A
ACIM está desempenhando um papel
forte neste movimento.

REGRA JUSTA
Nossa reivindicação épara que as ad¬

ministradoras trabalhem dentro de re¬
gras mais justas neste mercado, inclusi¬
ve para viabilizar aampliação do uso
do cartão de crédito na nossa região.

ANTÔNIO FERMENTON
Presidente em exercício da ACIM

pÚltimo dia 11o PAM. Paraná Assistência
IMédica, ofereceu um coquetel no Clube
iHipico de Maringá, em comemoração

ao lançamento do plano PAM Light. Um plano
de saúde ideal para omeio empresarial, pois
oferece todas as coberturas previstas pela
nova Lei de Regulamentação dos Planos de
Saúde, por um preço bem mais acessivel que
os praticados atualmente no mercado.

valores especiais. No PAM Light, oassociado
ACIM terá ainda redução de carências para
diversos procedimentos.

Este lançamento faz parte de uma série de
atividades que oPAM vem desenvolvendo,
sempre buscando se adequar às
necessidades do mercado, mantendo ofooo
em sua estratégia que ébaseada em se
diferenciar pela excelência no atendimento.

PAM LANÇA
PAM Light

No coquetel estiveram presentes empresários,
médicos ediretores dos Hospitais que fazem
parte da Rede Credenciada PAM Light e
diretores da ACIM. Sicredi eSindivest.

EMPRESARIAL
EREAFIRMA

OPAM eaACIM monfém uma sólida parceria
desde 1992. que envolve participação em
d ive rsas a t i v i dades ep r i nc i pa lmen te
disponibiiiza às empresas associadas à
entidade, um plano exclusivo PAM-ACIM com

f
or Paulo Uma. pre%iaente do PAM

eAniõnio Fermenlon. presidente
e m e x e r c í c i o d a A C I M a s s i n a m

oocordo de revilaliioçao do porcerto.
com os benefícios do PAM Light

PARANi ASSISTÊNCIA MEDICA

218 1530
vsww.pam-online.com.br
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■M E R C A D O

Segurança Xalto custo.
Vantagens edesvantagens
que as operações com
cartão de crédito

representam para o
empresário

■SAÚDE
Quando os "médicos da
graça" entram em cena a
alegria está de plantão
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Conselheiros do comércio:
P A P E L I M P O R T A N T E

A G E N D E - S E

AACIM promove, entre os
dias 16 e25 de julho, das 19
às 22 horas, ocurso "Vitrinas
-Aspectos Práticos eTeóri¬
cos", com ainstrutora Márcia
D ias . Oeven to acon tece no

auditório da associação.

Contando com aparticipação de 66 membros, o
Conselho do Comércio eServiços éuma das estruturas

mais atuantes dentro da associação
Conselho do Comércio eSer¬
viços (CCS) da ACIM, éuma
das estruturas mais impor¬

tantes dentro da dinâmica da en¬
tidade. Criado em 1999, na pri¬
meira gestão do presidente
Jefferson Nogaroli, oConselho
reúne diversos representantes'
entre os comerciantes locais. São
empresários dos mais variados se-

0
●AACIM realiza entre 18a

21 de julho, "Colônia de Féri¬
as", para crianças de 6a12 anos.
Oevento conta com uma pro¬
gramação variada euma equi¬
pe de recreadores capacitados.tores, definidos pela forte atuação tj

eespírito de liderança nas dife- .* ,̂
Anovaldo Costa Pauio, coordenador do Conselhorentes regiões em que aluam.

Talvez um dos grandes méritos
deste órgão seja ode ter aproximado
associação eassociado, garantindo a
este último uma participação mais
direta nas decisões da diretoria. Isto
épossível porque, através dos mem¬
bros do Conselho, aACIM passa a
ter um canal permanente de comuni¬
cação com empresários de todas as re¬
giões de Maringá.

●Dia 23 de julho, às 20 ho¬
ras, toma posse anova diretoria
do Codem, durante um jantar
no hotel Colden Ingá. No even¬
to, oempresário Antonio Fer-
menton assume apresidência
da entidade, no lugar do atual
presidente Carlos Waiter
Mar t ins Pedro .

i l
empresarial de Maringá, promovendo
aintegração eestimulando os negóci¬
os, visando aprosperidade, ajustiça
social eas ações integradas com are¬
gião”, frisou odiretor.

Desde aimplantação deste órgão,
muitos projetos eações foram (e estão
sendo) empreendidas. No final do ano
passado, através de uma intervenção
direta do CCS eoapoio do prefeito José
Cláudio Pereira Neto, que na época ain¬
da nem t inha assumido omandato

TecPark voltou atrás ereduziu opreço
do estacionamento cobrado dentro da
Zona Verde, depois de ter anunciado
a u m e n t o n e s s a s t a r i f a s .

Outro bom exemplo da atuação do
CCS éacampanha de Moralização de
Cheques, cujo foco principal foi aten¬
tativa de estabelecer um acordo de éti¬
ca entre as agências bancárias eos co¬
merciantes locais, buscando diminuir
onúmero de cheques devolvidos.

OConselho também desempenha
um outro papel importante; ode reve¬
lar lideranças empresariais. Vale desta-

●car que ao final da primeira gestão, três
conselheiros foram convidados ainte¬
grar aDiretoria Executiva da ACIM. Os
nomes são: Nivaldo Reginato, hoje di¬
retor de Comunicação eMarketing: Pau¬
lo Roberto Silva Bassi, diretor de De¬
senvo lv imento de Ba i r ros : eEduardo
Araújo, diretor de Eventos ePromo¬
ções. Além disso, oconselheiro Cícero
Bianchi foi chamado afazer parte do
Conselho Deliberativo da associação.

Oempresário Ariovaldo Costa Pau¬
lo éoatual coordenador do Conselho,
que hoje écomposto por 66 membros,
representantes de todos os segmentos
do comércio. Mensalmente estes em¬
presários se reúnem para debater as-

«SLintos de interesse geral. “Nosso obje¬
tivo éinterpretar eexpressar, com fide¬
lidade. opensameiilü da comunidade

a

●Acontece, no dia 26, pa¬
lestra com ografotécnico
Hildebrando Magno Ribeiro
Filho, com otema "Fraudes
praticadas no comércio". Pro¬
moção da ACIM.

●No dia 31, aACIM realiza
almoço empresarial com o
palestrante Roberto Rodrigues,
engenheiro agrônomo, especi¬
alista em administração rural e
professor de economia rural
da Unesp. Apalestra terá
como tema "Cooperativismo
n o 3 - M i l ê n i o " .

Para otimizar otrabalho, os conse¬
lheiros foram agrupados em diferentes
células, cada uma com um projeto a
administrar. São elas: segurança, pra¬
ças abandonadas, rodoviária velha , a e ¬

roporto, novo centro ebancos. Os in¬
tegrantes dessas células estão discutin¬
do ebuscando soluções para os pro¬
blemas que envolvem cada setor. ■

ACIM 0Jtiilio 2111) i-Revista> . , i , i i i .



E N T R E V I S TA

PA S S A D O R E V I S T O
-	 , ■anoel Mário de Araújo Pismel tem

hoje 69 anos. Está em Maringá
.desde 1958. Foi sócio-proprietá-

rio de uma grande rede de distribui¬
doras de veículos Ford, no Norte eNo¬
roeste do Paraná, com dez lojas espa¬
lhadas pela região, que juntas empre¬
garam mais de mil funcionários. Ele
também foi presidente da ACIM por
duas gestões: 1960/1961 e1964/1965.
Vitimado por uma grave enfermidade,
esteve fora do cenário empresarial e
social de Maringá. Hoje, graças aum
longo tratamento ecuidados constan¬
tes, ele está voltando àcena. Em 30 de
junho, deste ano, foi empossado pre¬
sidente do Lions Clube Pioneiros, o
mais novo da cidade eque está reu¬
nindo os pioneiros de Maringá.

Recentemente, oex-presidente foi
entrevistado pela equipe do projeto
‘ACIM faz h i s tó r i a ” . ARev i s ta ACIM
reproduziu, nesta seção, os principais
trechos desta entrevista. Acompanhe!

M

/VCIMA DE T'
COMPÎ II

) M A
Manoel Pismel: presidente da ACIM em duas gestões

representante de uma classe em¬
presarial, recebe essas mudan- #
ças?
MP: Desde aquela época sabíamos que
seria um erro falar na primeira pes¬
soa do singular. Overbo deveria ser
conjugado sempre na primeira pes¬
soa do plural. Isto porque as necessi¬
dades eram tão grandes naquela épo¬
ca que o“Eu” nunca daria conta. Era
preciso entender que as soluções exi¬
giam uma união de forças. Porque os
recursos na tu ra is e ram mui to bons ,
mas f a l t ava i n f r a -es t ru tu ra . Fa l t ava
energia elétrica, água, esgoto, estradas #
para escoamento da produção agríco¬
la. OGoverno do Estado não conse¬
guia atender ointerior. Essa situação
éque trazia anecessidade de união.
AACIM representou um pólo de con¬
centração desses interesses.

MP: Assumi apresidência da ACIM
com aincumbência de organizar aas¬
sociação. Os livros da entidade estavam
perdidos eprecisamos fazer uma pes¬
quisa imensa para achar ereunir toda
adocumentação. Conseguimos montar
uma sala, por empréstimo, na avenida
Brasi l , eretomaras reuniões.AC IM : Como se deu av i nda da

sua família para Maringá?
Manoel Pismel: Meu pai era distribui¬
dor Ford desde 1925. Em 1936 ele se
instalou em Londrina, que na época
tinha apenas 250 câ íl̂ Mas, acidade
dependia exclusivamente do café, qual¬
quer problema na lavoura afetava dire¬
tamente os negócios. Maringá era uma
região nova, em formação, ealém da
cultura do café, produzia cereais, mo¬
vimentava dinheiro através da pecuá¬
r i a e d e m a d e i r e i r a s .

ACIM: Apartir daí aassociação
c o n s o l i d o u

t i v í d a d e ?

MP: Procuramos definir os problemas
eas estratégias necessárias para bus¬
car, junto aos governos municipal e
estadual, soluções para Maringá.

rep resen ta -s u a

A C I M : Q u e m e s t a v a c o m o s e ¬
n h o r ?

MP: Havia um grupo grande de ami¬
gos, gente que vestia acamisa da co¬
munidade eque desempenhou uin tra¬
balho muito importante. Emílio
Germani , Ermel indo Bol fer, João
P a u l i n o . . . F o r a m t a n t o s n o m e s .

A C I M : C o m o f o i o i n í c i o , s o b o
ponto de vista empresarial?
MP: Foi uma experiência muito in¬
teressante, apesar das dificuldades.
Porque aqui era uma terra pujante.
Ariqueza era consistente, oprogres¬
so era forte.

ACIM: Isto teria contribuído para
amudança de menta l idade do
empresário local?
MP: Agrande maioria do empresariado
veio de São Paulo. Eram empresários
experientes. Foi graças aisso, eàs gran¬
des empresas que vieram para cá. que a
cidade se tornou um pólo forte. As gran¬
des empresas contribuíram não apenas ̂
para acompra, beneficiamento eprodu¬
ção de mercadoria, mas também no

A C I M : N u m d e t e r m i n a d o m o ¬
m e n t o d o d e s e n v o l v i m e n t o d a
economia de Maringá, ocorre a
chegada de grandes investidores,
numa cidade que até então se
caracterizava pelos pequenos ne¬
gócios. Como aACIM, enquanto

ACIM: Asua gestão, na presidên¬
cia da ACIM, foi marcada por um
recomeço na história da entida¬
de. Fale-nos sobre Isso.

ORevista ACIM \iilhu 2001 I . H . . | , >> (I .hhIi" I i . t , . I-



abastecimento dos produtos industriais
que vinham dos grandes centros. Co¬
meçou ahaver um fluxo econômico de
todas essas riquezas. Odinheiro aplica¬
do na terra produzia ariqueza que, no
seu ciclo, movimentava ocomércio ein¬
dústria. Mas para que isso se concreti¬
zasse era necessário ter energia etrans¬
porte. Pelo menos. Então aassociação
foi se organizando nesse sentido, com
muita luta eeficiência. Não foi só apre¬
sidência. Criarani-se diversos setores de

^atividade dentro da associação.

por este período?
MP: Sendo representante da classe	 exemplo para oParaná epara oBrasil,
empresarial, eu era procurado pelos

revolucionários. Certa vez, em
meu escritório, eles pediram infor¬
mações sobre várias pessoas, que
eram fichadas como comunistas. Tive
aoportunidade de mostrar por A
m a i s B q u e
aquelas in¬
formações
eram impro-
c e d e n t e s .

Com exceção
de uma pes¬
soa (que havia fugido] as fichas das
demais foram limpas. Importante sa¬
lientar que, de tempos em tempos, o
comitê da revolução vinha aMaringá
para conversar com oPres iden te da
Associação Comercial. Nessas con¬
versas, tínhamos achance de falar
dos problemas regionais.

que aACIM pouco apouco se tornasse

A C I M :

g e s t ã o c o m e ç o u - s e a f a l a r e m
construção da sede. Como surgiu
a i d é i a ?

MP: Àmedida que Associação foi se
consolidando e
ampliando suas
lideranças, sur¬
giu anecessida¬
de de ampliar
também oespa¬
ço físico. Co¬

mo toda associação, asituação fi¬
nanceira não era das mais confortá¬

veis, atendia apenas as despesas do
dia-a-dia. Não havia fundos de re¬
serva para fazer uma sede. Mas a
Companhia Melhoramentos Norte
do Paraná doou oterreno. Conse¬
guimos ainda adoação do projeto,
tijolos, cimento, cal ,areia, enfim
todos os materiais necessários. Tudo
graças ao esforço conjunto. Nin¬
guém, disse não àACIM. Anossa
casa foi construída graças àsolida¬
riedade dos empresários da época.

Durante asua segunda■ m

Ninguém disse não àACIM. A
nossa casa foi construída graças à
solidariedade dos empresários

/ /

r t

ACIM: Como foi essa preocupa¬
ção de buscar recursos?
MP: Este grupo, consciente da situação
procurou cuidar da situação política do
município edo Estado. Trabalhamos
com adeterminação de conquistar defi¬
nições de posições para omunicípio e
obtivemos um grande êxito político, com
aeleição do Ney Braga, para oGoverno
do Estado eJoão Paulino, para aPrefei¬
tura. Embora aassociação não tivesse
ligação direta com apolítica, seus mem¬
bros atuaram no sentido de procurar
melhorias para omunicípio.

ACIM: Qual foi oganho?
MP: Isso possibilitou algumas
melhorias. Nós conseguimos um flu¬
xo de contatos que garantiu a
credibilidade de Maringá junto ao
Governo Federal. Melhorou sensi¬
velmente ainda ocontato com ogo¬
v e r n o E s t a d u a l .

ACIM: Qual oprincipal ganho
aumento da representa-

t i v i d a d e d a A C I M ?
M P :

c o m o ACIM: Na sua opinião, em cima
de que bases aACIM deve tra¬
b a l h a r ?

MP: AACIM não pode ignorar aforça
que tem. Mas não pode exagerar. Oque
ela precisa éter análise consciente das
necessidades aserem resolvidas. Não
só para odia-a-dia, mas com uma vi¬
são de futuro. Não podemos trabalhar
no escuro. AACIM tem aobrigação
de abrir portas econquistar posições
justas. Não só para oempresário, mas
para toda acadeia social envolvida
processo produtivo.

Foi graças aessa rcprosen-
tatividade, que problemas começaram
aser solucionados. Aquestão da
gia elétrica, melhoria de estradas. Ofato

A C I M :

década de 60, como osenhor
avalia aACIM hoje?
MP: Foi uma semente muito bem plan¬
tada. Ela evolu iu eeducou oem¬
presariado. As divergências que eram,
muitas vezes resolvidas na bala, passa¬
ram aser discutidas na mesa de

Comparando c o m a

e n e r -

mais importante foi conseguir que a
r̂odovia do café, construída no perío¬

do Ney Braga, saísse do porto de
Paranaguá eterminasse em Paranavaí.

r e u ¬

nião. Passaram aser empresários nego¬
ciando com inteligência, Todas essas
experiências acumuladas possibilitaram

ACIM: Osenhor fo i presidente
d u r a n t e o s a n o s d a d i t a d u r a ? A
ACIM chegou aser influenciada

n o
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OQUE ESTOU LENDO

PRODUTIVIDADE ESATISFAÇAO
José Amaurí
C r o z a r í o l l í

Empresário

Com base numa pesquisa realizada, Christophe Dejours aponta como a
organização da atividade produtiva pode influir no resultado do trabalho

Jorge B. M. Fernandes’

Apesquisa que Christophe Dejours
apresenta no livro Aloucura do traba¬
lho (Cortez Editora), visa encontrar res¬
postas para duas perguntas que os em¬
presários levantam freqüentemente. Por
quê alguns empregacios parecem ser
felizes em seus postos de trabalho eou¬
tros não? Como fazer para conseguir
que as condições de trabalho contribu¬
am -ao invés de atrapalharem -para
obter amelhor combinação de produti¬
vidade, lucratividade esatisfação?

Três conce i tos são cen t ra is na aná¬
lise do autor: osofrimento psíquico
produzido pelo trabalho, que também
pode ser entendido como uma insatis¬
fação profunda com oemprego; opa¬
pel da organização do trabalho; eas es¬
tratégias defensivas do trabalhador.

Dejours afirma, apartir de suas pes¬
quisas, ainexistência de alguma doença
mental específica decorrente do trabalho.

“Não existem psicoses do tra¬
balho, nem neuroses do traba¬
lho”, diz ele, referindo-se ao tra-

Ibalho enquanto atividade pro¬
dutiva. Por outro lado, oautor
também questiona como os
empregados lidam com oso¬
frimento psíquico produzido
pelas condições de trabalho.

Para Dejours, oagente
causador do sofrimento psí¬
quico éamaneira na qual a
atividade produtiva éorga¬
nizada. Oproblema está,

portanto, na forma como são conduzi¬
dos os processos produtivos enão no
trabalho em si. Quer dizer que, ames¬
ma atividade produtiva, organizada de
formas diversas, poderá ser ou não fon¬
te de sofrimento psíquico.

Apesquisa de Dejours

O l i v r o é u m

" a v i s o "

oportuno,
segundo
Jorge
Fernandes

INFORMAÇÃO EGLOBALIZAÇAO
N A E R A D O C O N H E C I M E N T O

O l i v r o r e ú n e d o z e
autores de diferentes

áreas, que analisam as
múltiplas dimensões dos
efeitos da globalização e

opapel das empresas
n e s t e c o n í e x f o . A

t e m á t i c a é a t u a l e a
abordagem interessante.

Jnformação
‘Globalização
Il>a Era doacréscimos no nível de satisfação dos

trabalhadores? Oautor não coloca exem¬
plos que permitam verificar os efeitos
práticos de suas análises. Entretanto, é
possível apresentar alguns exemplos
concretos da aplicação dos princípios
apresentados edefendidos por Dejours.

Ocaso da fábrica da Volvo, emKalmar
(Suécia), ébem conhecido. Nessa fábrica
foi abolido osistema de linha de monta¬
gem pelo de células produtivas. Contrari¬
ando todos os prognósticos, os índices
de produtividade aumentaram enquanto
diminuíram os atrasos, os índices de do¬
enças somáticas epsicossomáticas, as ad¬
vertências esuspensões, os conflitos en¬
tre chefe esubordinados.

AGoodyear do Brasil implantou em
1980 (e mantém até hoje) um Programa
de Qualidade de Vida que revolucionou

relações entre aempresa eos traba¬
lhadores. Todos os problemas internos
são analisados epropostas soluções por
grupos de trabalho integrados unicamen¬
te por pessoas afetadas eescolhidas pe¬
los seus pares. Aparticipação évolun¬
tária enão implica em remuneração adi¬
cional. Os grupos se reúnem em ses¬
sões de uma hora, no horário de traba¬
lho. Quando necessário, éfornecida as-
sessoria técnica pela empresa.

Com aorientação de um profissio¬
nal bem qualificado, qualquer empresa
pode encontrar soluções criativas para
os problemas edesafios criados pela
organização do trabalho eagestão em¬
presarial. Esse livro é, sem dúvida al¬
guma, um aviso oportuno para ane¬
cessidade de se criar essas saídas.

Organizadoras: Helena
M . M . L a s t r e s e S a r i t a

A l b a n i

Editora: Campus
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NAO FAÇA TEMPESTADE
EM COPO D'ÁGUA

N a l i n h a d a a u t o -

ajuda, este livro tem
aseu favor a

pra t i c idade. Oautor
e n s i n a m a n e i r a s

simples para
impedir que

problemas
insignificantes e

corr iqueiros
d o m i n e m n o s s a

v i d a .

c o n s i d e r a
que a“forma de organizar aatividade
produtiva” inclui os sistemas eproces¬
sos produtivos; omaquinário, equipa¬
mentos, aparelhos, ferramentas eins¬
trumentos de trabalho: os espaços ea
forma como eles são dispostos [layout);
aestrutura eorganização da empresa; a
maneira de gerir aempresa no geral e
os recursos humanos, em particular.

Oque fazer para prevenir ou elimi-
obstáculos ao ideal de toda

Rirlunl CmIm, PV 1)
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JORGE B. M. FERNANDESn a r e s s e s

empresa? Conseguir acréscimos de pro¬
dutividade elucratividade atrelados a

Professor da Universidade Estadual
de Maringá (UEM) A u t o r : R i c h a r d C a r i s o n

E d i t o r a : R o c c o
Rev/sta ACÊM ■ht\ho/200i Fo!o> loju Cláudio írjjjmâ
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AQM lança novo serviço
Aassociação está implantando uma nova modalidade

de consulta de cheques, oConcheque Master
ACIM lançou, no início de
julho, oConcheque Mas¬
ter. Através dele, os comer¬

ciantes podem instalar na em-
^presa uma máquina para preen¬

chimento de cheques, que pos¬
sui modem próprio ligado ao
banco de daclos da associação.

Na prática, oequipamento faz
averificação dos cleques através
da leitura da tarja magnética, im¬
pressa no documento, eentra au¬
tomat i camente em con ta to com o
banco de dados, pela rede da
Embralel, verificando todo histórico ban¬
cário do emitente. Se não houver nenliu-
ma restrição, amáquina preenche oche¬
que, do contrário irá informar no visor os
antecedentes da conta, como cheques sus¬
tados, roubados ou mesmo sem fundos.
Com base nessas informações oempresá¬
rio vai ter asegurança necessária para li¬
berar ou não acompra.

Oprojeto éinovador efoi lançado
primeiramente em parceria com o
Sindicombustíveis. Nesta primeira eta¬
pa os beneficiados serão os donos de
postos de combustíveis. Segundo odi¬
retor de Negócios eExpansão da ACIM,
Ariovaldo Costa Paulo, aescolha do se¬
tor não foi casual. “Os postos se carac¬
terizam pelo recebimento de grande vo¬
lume de cheque, na sua imensa maioria
de pequeno valor, oque inviabiliza o
protesto dos mesmos”, justifica. “Por
outro lado”, continua, “o grande giro de
clientes eotipo de atendimento dificul¬
tam aconsulta tradicional, via telefone.
Com essas características achamos que
osetor nos daria bons parâmetros para
ser oprimeiro areceber onovo progra¬
ma, que poderá se estender para outras
áreas”, informa odiretor.

V laXXimus ® i
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Consulta rápida esegura
Para opresidente em exercício da

ACIM, Antônio Fermenton, oprojeto
atende oobjetivo da entidade que éo
de trabalhar em prol do desenvolvimen-
to da classe empresarial. “A ina¬
dimplência éum problema sério enão
éde hoje que estamos buscando meca¬
nismos para ajudar nosso associado a
prevenir-se contra os maus pagadores.
OConcheque Master émais uma ação
nesse sentido”, opinou ele. “Nosso ob¬
je t i vo não é in ib i r oc réd i to , mas
minimizar oprejuízo, oferecendo mais
segurança ao empresário”, frisou.

M u d a r p a r a d i g m a s
Fhra adiretora regional do Sindicom-

buslíveis, Marlene Franco, ainiciativa da
ACIM ébenéfica para osetor epromete
bons resultados. “Nosso segmento éum
dos mais vulneráveis ecostuma amargar
grandes prejuízos com os cheques sem
fundo”, destacou aempresária, anunci¬
ando sua disposição pessoal de aderir ao
novo serviço. ‘Acredito no seu potencial
para coibir os gol])istas”, declarou.

Adiretora, porém, disse que os
empresários do setor terão de se adap¬
tar ao serviço, criando uma nova cul¬
tura entre os clientes. “É comum, nos
postos de combustíveis, ocliente pre¬
encher ocheque no carro, enquanto
frentista abastece. Oimportante écri¬
armos mecanismos para que ele se di¬
rija ao balcão de atendimento”, alertou.

Aopção pelo Concheque Master in¬
clui instalação do equipamento, treina¬
mento eassis tência técnica
tos adicionais para ocliente. Mais in¬
formações pelos telefones (44) 221-5065
o u 2 2 1 - 5 0 4 3 .

. M O P i n
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M a x C o n t r o l
Emissão de cupom fiscal, emissão de nota fiscal, emissão

de bo le to bancár io , con t ro le de es toques compras e
v e n d a s , fi n a n c e i r o . PA R A T O D O S O S R A M O S D E

COMÉRCIO. ■Disponível nas meinoms lojas do ramo.

M a x I n d ú s t r i a

Clientes, fornecedores, controle de estoque, código de
barras, controle de matéria-prima eprodutos acabados,
controle de carga, PCP (Programação eControle da
Produção), faturamento, financeiro, etc.

M a x H o t e l

Controle de hospedagem, reservas, mapa de apartamentos
separado por categorias, tarifador telefônico, financeiro, etc.

M a x S c h o o l
Controla alunos, matrícula, professores, cursos, boletim,
turmas, histórico escolar, frequência de alunos, leitura de
código de barras para presença, financeiro, etc.

M a x O u t d o o r
Controla clientes, fornecedores, tabuletas, proprietários de
terrenos, locação, reserva de painéis, orçamentos,
financeiros, etc.

F á c i l d e o p e r a r

No operacional, oequipamento fun¬
ciona sem estar conectado aum termi¬
nal de computador, Eligado simples¬
mente por um jjonto de tomada elétrica
eoutro de l inha telefônica. As vanta¬
gens são óbvias; rajhdez no atendimen¬
to esegurança na concessão de crédito,
uma vez que obanco de dados da ACIM

^usufrui hoje dostatus de estar interliga¬
do com omaior banco de dados do Bra¬
sil. envolvendo todos os estados.

Max Cobrança
Programa especifico para Assessorias de Cobrança.O

M a x L o c a d o r a
Controla clientes, fornecedores, filmes por gênero e
categoria, reservas, locações, reservas, financeiro, etc.

M a X X i m u ss e m c u s -

-Av. João Paulino Vieira Filho, 870 -SI. 11
Novo Centro -Maringá-PR.

Fone/Fax: (44) 225-5155
Home-page: www.maxximus.com.br
E-mail: suporte@maxximus.com.br
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C O M P O R T A M E N T O

diateria uma moto igual aquela”, diz com
asatisfação peculiar de quem consegue
r e a l i z a r u m s o n h o .

I

Rocha Loures garante que depois de j
tantos anos de estrada traz na bagagem ,
muitas histórias para contar, mas sem i

LK -Te i v t deo dúv ida ama i s ,
■arf; marcante aconteceu

no mês passado,
d u r a n t e u m e n c o n ¬

tro de harleiros em ^
Goiânia. Não foi o

primeiro no gênero,
6Ste teve um quê

especial, pois con¬
tou com apresença

do próprio Peter Fonda, numa espécie
de um túnel do tempo.

Outro que faz parte do time dos
harleiros éojuiz trabalhista Cássio
Colombo Filho. “Sou apaixonado pela
Harley desde 1973, quando assisti o
filme Easy Rider", diz. Na época ele ^

rem otraje típico de motoqueiro, no
m e l h o r e s t i l o “ S e m D e s t i n o ” . P r i m e i r o

0básico: bota, calça ejaqueta de couro.
Depois uma infinidade de acessórios,
indispensáveis na indumentária:
buttons, lenço, luvas, bandeirolas, mo¬
chila, capacete... AHs- -●
ta égrande. A“trans¬
formação” faz parte do
ritual. Ébem melhor
pilotar uma Harley £
vestido àcaráter, se- I
gundo os integrantes 2
do grupo.

S O B R E
D U A S

R O D A S
Inspirados no filme

Sem Destino,
empresários e

Drofissionais liberais
fazem da paixão pela
Harley-Davidson um

estilo de vida

Sem Destino: ofilme inspirador
C a r a a c a r a
C O M F o n d a

“Harlista de carteirinha”, ocartorário
D i d e r o t R o c h a L o u r e s t e m o m a i o r x o d ó

com sua “máquina”. Ele confessa que
seu estilo foi inspirado no filme Easy
Rider. “Quando vi ofilme pela primei¬
ra vez, prometi, amim mesmo, que um

filme Sem Destino [Easy Rider,
1969) éum clássico do cinema. A
fi t a r e ú n e u m t i m e d e a t o r e s d e

primeira (Peter Fonda, Jack Nicholson
eDennis Hopper -que também faz sua
estréia na direção) econta ahistória de
dois motoqueiros (Fonda eHopper) que
percorrem as estradas do interior ame¬
ricano em cima de uma Harley-
Davidson, mostrada na fita como um
ícone de rebeldia eliberdade.

0

Mais de 30 anos depois, ofilme
permanece na memória de muita gen¬
te. Indo além do saudosismo, em al¬
guns casos, sendo capaz de influenci¬
ar comportamentos etransformar a
Harley-Davidson em objeto do desejo.
Nem tanto pela potência da “máquina”,
cujo desempenho, dizem os entendi¬
dos, não édos melhores, mas pelo que
ela representa enquanto símbolo de
ousadia eespírito de aventura.

Em Maringá há uma elite, composta
por empresários eprofissionais liberais,
que consegue conciliar as atribulações
do escritório com apaixão por essas
“máquinas”. No fim do expediente ou

finais de semana eles não hesitamn o s

em trocar oterno eagravata para vesti- C a s s i o

C o l o m b o : o

preço de
uma pa ixao
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tinha apenas 13 anos, mas ficou encan¬
t a d o c o m a h i s t ó r i a d o s d o i s m o -
toqueiros que propagavam os ideais do
movimento hippie.

Apaixão dura até hoje eColombo
não faz amínima questão de escondê-
la. Ao contrário, procura cultivá-la.
Tanto, que quando se reúne com os
amigos motoqueiros, chama aatenção
pelo entusiasmo que demonstra ao fa-

#lar da moto edos novos acessórios dis¬
poníveis no mercado.

Ele não poupa tempo, nem dinhei¬
ro para deixar a“máquina” cada vez
mais personalizada. Dono de uma Dyna
Super Glyde 1340 cilindradas, ano 98,
Colombo confessa que só de acessóri¬
os já investiu cerca de R$ 8mil. “É uma
paixão etoda paixão tem um preço
muito alto”, pontua. Luiz rei: duas viagens por ano sobre duas rodas

que até hoje élembrado como um mar¬
co na história da humanidade.

Participam dessa troupe, muitos
outros nomes. Miguel Fuentes Salas,
José Sendeski Neto, Jorge Ceranto, Jú¬
lio César de Oliveira, Eduardo Pismel,
Roberto lantorno. Não teríamos espa¬
ço para relacionar todos. De qualquer
modo éimportante lembrar que exis¬
tem muitos executivos eempresários
que conciliam sucesso nos negócios
com apaixão pelas “máquinas”. Não
raro, eles chegam adespertar uma pon¬
tinha de inveja aos simples mortais,
que admiram oestilo, mas não se ar¬
riscam aassumi-lo.	 ■

“sem destino”, apenas pelo prazer de
pilotar. “Costumo fazer duas viagens lon¬
gas de moto por ano com aminha espo¬
sa”, diz. Segundo ele, as viagens repre¬
sentam um “investimento pessoal”.

Ocartorário. Rocha Loures também

Ilegítimas, mas
I G U A L M E N T E A P A I X O N A N T E S

Nem todos os integrantes possuem
a“legítima” Harley, esim motos que
imitam omesmo estilo de guidão alto.
Oempresário Luiz Tel, por exemplo, é
um membro oficial do grupo, embora
possua uma Yamaha Royal Star 1300.
Segundo oempresário, uma “máquina”
bem mais potente, ideal para quem gosta
de velocidade como ele.

“Mas os acessórios são legítimos”,
brinca. Frequentemente Tel participa dos
encontros de harlistas pelo Brasil afora.

"Entre uma reunião eoutra, ele eamu¬
lher. aempresária Andréa Crist ina
Tavarez Tel, percorrem as estradas da re¬
gião sobre duas rodas. Completamente

os finais de semana para pas-r e s e r v a

sear de moto econta com acompanhia
da mulher Bernadete Terezinha da Ro¬
cha Loures. “É gostoso sair eencontrar
com pessoas que curtem mais ou me¬
nos as mesmas coisas que agente”,
descreve. Oempresário explica que não
existe uma programação pré-determina-
da entre os harlistas. “Geralmente al¬
moçamos juntos aos sábados”, diz. Nos
encontros, uma coisa écerta: oassun¬
to em pauta émoto, rock-in-roll, blues
eas histórias do movimento hippie

LUCINÉIA PARRA
Especial para aRevista ACIM

OPREÇO DE UM SONHO
Ocusto de uma Harley-Davidson

não énada modesto. Omodelo es¬
porte 883 cilindradas, que éum dos

Vmais simples, custa em média US$
11 mil. Sem acessórios. Quem ad-
quirir este modelo, edesejar
crementá-lo com acessórios bási-
cos, vai precisar desembolsar mais

aproximadamente US$ 2mil.
Já 0modelo mais sofisticado, a

Eléctra Glyde Ultra, 1430 ci¬
lindradas, custa em torno de US$
35 mil. Avantagem éque omode¬
lo já vem completo, com todos os
acessórios incluídos.

Os modelos novos da Harley
só são encontrados àvenda em
grandes centros como São Pau¬
lo, Rio de Janeiro, Curitiba ede¬
mais capitais brasileiras.

i n -
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B A S T I D O R E S

crise de energia ealta do dólar, que isto
está gerando um certo pânico no mercado.
Alguns consumidores "apagam" overbo
"comprar" do dia-a-dia; lojistas deixam de
anunciar, de promover produtos; e
algumas indústrias baixam aprodução. E
um círculo vicioso.

(3,66%), comparativamente com omesmo
período do ano passado. Houve ainda uma
grande queda na inclusão de inadimplentes
no mês de junho: 11,34 %. Se há mais
consultas, provavelmente, há também mais
vendas. Se há menos inclusões, éprovável
que haja menos calote.

S U C E S S O
Os 250 estandes da Feira Ponta de

Estoque foram vendidos em uma semana. E
ninguém se arrependeu: 120 mil pessoas
passaram pelo evento, deixando nos cofres
das empresas cerca de R$ 3milhões.

FUNCIONÁRIOS PÚBLICOS
Apesar das dificuldades,

principalmente pelos desvios de dinheiro,
aPrefeitura de Maringá já pagou metade
do 13- salário aos servidores municipais.
São cerca de R$ 2,3 milhões com
potencial para entrar no nosso comércio.

E L O G I O S

Com bastante humildade, opresidente
da Associação Comercial do Paraná,
Marcos Domakoski, teceu muitos elogios à
ACIM eem especial aesta Revista.
Domakoski visitou aassociação de Maringá
em julho ecomentou que sempre aprende
muito quando vem aqui.

ACIM FAZ HISTÓRIA
Na condição de ex-presidente da ACIM,

oempresário ediretor da Rádio Cultura,
Joaquim Dutra, concedeu entrevista de duas
horas ao projeto "ACIM Faz História".

E N T U S I A S M O

Segundo Joaquim Dutra, adiferença
entre ocidadão de Maringá de hoje eode
ontem (décadas de 40 e50) éo
entusiasmo. Os pioneiros eram
desbravadores, entusiastas, otimistas. Para
ele, hoje os maringaenses já não têm mais
este espírito tão arraigado.

F E L I Z A R D O M E N E G U E T T I

Oempresário Felizardo Meneguetti, da
Usina Santa Terezinha, também foi ouvido
no projeto "Acim Faz História". Homem de
muita leitura, cada vez que gosta de um
livro, "seu" Felizardo adquire 11
exemplares amais epresenteia os filhos.

K N O W H O W

Maringá está exportando know how. A
Ágape Engenharia éaresponsável pelo projeto
do aeroporto edo prédio da Polícia Federal
de Joinville-SC; pelo prédio da Polícia Federal
de Uberaba-MC, epor três terminais
rodoviários de passageiros em Manaus.

G R Ê M I O
EoGrêmio, hein? Foi campeão da Série

A-1 do Campeonato Paranaense. Em 2002,
estará no grupo de elite do futebol. Acoluna
parabeniza adiretoria do clube, aSecretaria
de Esportes eao patrocinador oficial, CVT,
que começa com opé direito em Maringá.

CÍRCULO VICIOSO
Amídia tem falado tanto em "apagão".

O P O R T U N I D A D E
Durante Reunião da Diretoria

Executiva da ACIM, os diretores
comentaram que este momento pode gerar
muitas oportunidades para aque es
empresários mais ousados eque acreditam
no poder de reação do mercado.

CONTRADIÇÃO
Na referida reunião foram discutidos

fatos que nos dão acerteza de que a
situação não égeneralizada, não chegou
com tanta intensidade em Maringá enão
deve perdurar por muito tempo. Vejam
nesta coluna alguns dados sobre a
economia loca l enac iona l . INFLAÇAO BAIXA

Segundo especialistas, ainflação
neste ano não deve ser superior a6%. A^
economia brasileira tem se pautado
pelo que os economistas chamam de
stop and go, ou seja, redução rápida de
atividade seguida de uma expansão
também ligeira.

N O V O S I N V E S T I M E N T O S

Onúmero de empresas atraídas pela
prefeitura dobrou no primeiro semestre
do ano. De 12, onúmero saltou para 24.
Mais empregos, mais tributos gerados,
enfim, mais riqueza.

NOTÍCIAS BOAS
Infelizmente, as notícias positivas não

são "boas" de marketing, não vendem. Se
fossem veiculadas com amesma	 ®
freqüência das "outras", poderiamos criar
um círculo virtuoso que seria bastante
positivo para todos.

Notas e/ou comentários para coluna:
f a x 2 2 1 - 5 0 0 7 - e : m a i l :

i m p r e n s a @ a c i m . c o m . b r

C O C A M A R

Acooperativa vai muito bem, tanto que
atingiu as metas de dezembro com cinco
meses de antecedência. Se acooperativa vai
bem, ésinal de que osetor não está em
crise. Pelo contrário. Em Campo Mourão, a
Coamo elevou em 90% suas exportações
nos primeiros cinco meses do ano em
relação ao mesmo período de 2000.

A G R O I N D Ú S T R I A
Em junho, houve superávit de US$ 277

milhões na balança comercial brasileira. O
principal motivo éque as exportações de
produtos básicos cresceram 26,5% em
relação ajunho/2000. As receitas das
exportações de soja, turbinadas pela alta das
cotações internacionais, subiram 32,9%. E
bom para Maringá eregião.

S C P C

Os números do Serviço Central de
Proteção ao Crédito da ACIM mostram
crescimento de consultas: em abril
(10,24%), em maio (11,74%), eem junho

BrasilTelecom
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Nova diretoria toma posse
Depois de um ano de mandato, Carlos Walter deixa apresidência do Codem

empresário Antônio Fermenton to¬
mou posse, no último dia 23, como
novo presidente do Conselho de

D e s e n v o l v i m e n t o E c o n ô m i c o d e

^Maringá (Codem). Ele assume olugar
de Carlos Walter Martins Pedro. Terá
como vice-presidente oadvogado Pau¬
lo Roberto Pereira de Souza.

Para Fermenton oCodem. hoje, usu¬
frui de grande representatividade ere¬
conhecimento da comunidade.

Durante agestão de Carlos Walter,
oCodem teve papel importante em mui-
tos dos projetos desenvolvidos em
Maringá. Conheça os principais:

Incubadora Tecnológica de Maringá
-Inicialmente funcionando com proje-

*tos de Software, aimplantação da Incu¬
badora Tecnológica de Maringá foi uma
iniciativa do Codem eteve como parcei¬
ros: UEM -Univers idade Estadual de
Maringá: Prefeitura Municipal de
Maringá, FIEP-Federação da Indústria do
Estado do Paraná, lEL-Instituto Euvaldo
Lodi, ACIM-Associação Comercial eIn¬
dustrial de Maringá, Sindimetal, IDR-
Instituto para oDesenvolvimento Regi¬
onal, TECPAR-Instituto de Tecnologia
do Paraná, SEBRAE/PR.

Novos Cursos da UEM -Através
●de ação institucional do Codem, foram

criados 11 novos cursos na UEM.
Audiência Pública para Zonea-

mento Econômico Ecológico de Maringá
-Apartir de estudos realizados mos¬
trando asituação da poluição ambiental
em Maringá, foi realizada conjuntamen¬

te com aCâmara Municipal de Maringá
aAudiênc ia Públ ica re ferente ao
zoneamento econômico-ecológico de
Maringá. Esse movimento deu início às
discussões arespeito do meio ambiente
juntamente com apopulação.

Criação do CD de Maringá -Den¬
tro do projeto marketing de Maringá,
que visa projetar acidade no cenário
nacional einternacional, foram
viabilizados recursos para elaboração
do CD de Maringá. Esse CD écompos¬
to de informações voltadas para inves¬
tidores que inicialmente queiram co¬
nhecer acidade.

Criação da Câmara Especial da
UEM -Implantada com oobjetivo de
estudar epropor soluções para os pro¬
blemas da UEM emelhorar aintegração
en t re acomun idade eaUn ive rs idade .

Atendimento àempresas eentida¬
des —ASecretaria Executiva do Codem
promove atendimento aempresas ea
entidades com informações, levanta¬
mentos eestudos especiais. Foram aten¬
didas 135 empresas eorganizações
durante agestão anterior.

C O M PA G A S - O C o d e m e l a b o r o u ,
em conjunto com aCOMPAGAS, o
estudo de demanda potencial para a
implantação do gás natural no trecho
Maringá-Londrina.

ZPA -Foram e laborados os estu¬
dos de viabilidade para aimplanta¬
ção de empresas da ZPA eassinados
protocolos de intenção com as seguin¬
tes empresas: Brambila, Cipel,

0 Comexport, Ecofruit eAlcatel. Foram
elaborados estudos para viabilização
do projeto ZPA II.

GVT -Apo io ins t i tuc iona l e
logístico àimplantação da Empresa Glo¬
bal Village Telecom -GVT em Maringá.

R e fl o r e s t a m e n t o d o R i b e r i ã o
Maringá -Um estudo, realizado jun¬
to com técnicos da Secretaria de In¬
dústria, Comércio, Turismo eAgricul¬
tura do Município realizou um
mapeamento dos fundos de vale eri¬
beirões do município de Maringá e
buscou oenvo lv imento de a lunos da
rede pública de ensino, através da
adoção dos fundos de vales. Também
foi elaborado estudo para refloresta¬
mento do Ribeirão Maringá.

A e r o p o r t o - O C o d e m r e a l i z o u
estudos para implantação da adu¬
ana no novo aeroporto de Maringá.
Foram levantadas as legislações
pertinentes, além do apoio lo¬
gístico ao poder público munici¬
pal para asua implantação.

Banco do Povo -OCodem elabo¬
rou estudos sobre aspectos legais para
acriação do Banco Social.

Selo de Qualidade -OCodem ela¬
borou projeto de criação do Selo de
Qualidade para Produtos Alimentícios
Industrializados em Maringá.

Elaborado oProjeto Quati -Uma
abordagem estratégica para acoleta,
destinação eaproveitamento econômi¬
co do Lixo de Maringá, apresentado ao
Poder Público Municipal.

CUNSÓRGO NAGDNAL l
i7

CELTA
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ZAMRA 2.01 Í6VPreço Idêntico avenda pela Internet,
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Preço para pintura sólida
«Valor da

para pessoa física

Av. Tuiuti, 445
Telefone: (44) 261-3061

Maringá -Paraná
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PA R C E R I A S

ACIM faz convênio com empresas
bulares ede 10% nas mensa l idades
dos cursos de terceiro grau.

Centro de Tecnologia em Gestão
Humana: Consultoria organizacional,
assessoria psicológica eaconselhamento
gerencial, com 20% de desconto para
os assoc iados .

Caroline Phlllip -(Psicologia):
Convênio para atendimentos em con¬
sultório de psicologia, com descontos
para associados.

Ana Cláudia Gonçalves eAna Sueli
Luchetti Vieira de Oliveira (Psicologia):
Descontos para atendimentos em con¬
sultório de psicologia.

aquisição de materiais didáticos.
Serviço Educacional Lar eSaúde

(SELS): Implantação de um projeto de
ginástica laborai nas empresas.

Mega Marcas ePatentes: Pesquisas
franquiadas edesconto de 10% sobre os
honorários referentes ao pedido de re¬
gistro de marca, controle de processo e
vigilância de marca.

Centro de Vida Independente de
Maringá -CVI: Orientação para a
contratação de deficientes físicos, con¬
forme prevê alei federal.

Alcântara Advogados &Consultores
Associados -Convênio Jurídico: Escri¬
tório de advocacia especializado na recu¬
peração de créditos tributários.

VET Serviços de Pós-Venda -Convê¬
nio de consultoria: Serviços de consultoria
empresarial na área de pós-venda.

União das Faculdades Metropo¬
litanas de Maringá -Convênio Edu¬
cação: Descontos de 10% nos vesti-

AAssociação fechou convênios com
diversas empresas eprestadores de ser¬
viços. Para oassociado éuma grande
vantagem. Ele recebe descontos na uti¬
lização destes serviços. Confira alguns
desses convên ios .

P A M - C o n v ê n i o S a ú d e : Ta x a s d e

manutenção do plano com descon¬
tos especiais.

HSBC -Seguro Saúde: Oassociado
da ACIM tem direito a25% de desconto
nas mensalidades do seguro.

Unimed -Convênio saúde empre¬
sarial: Atendimento clínico ehospitalar,
com descontos de 25% na mensalidade.

Uniodonto -Convênio operacional:
Serviços odontológicos com 25% de des-
c o n t o n a m o d a l i d a d e d e C u s t o

Operacional ede 10% na modalidade
de pré-pagamento.

Centro Cultural Hispano ●Convê¬
nio Educação: Desconto de 25% no va¬
lor do curso edescontos especiais para a

SERVIÇO	
Para mais informações sobre con¬
vên ios , en t re em con ta to com o
Departamento Comercial da ACIM ̂
pelo telefone (44) 221-5043 ou
pelo e-mail:
comerc ia l (2 iac im .com.b r

M A I S
I

/GANHE J

y

3	 J M à U J j u I j - J L j J b L l :
¥

Regulamento emaiores Informações pelo fone 221*5043



M E R C A D O

CRESCEM COMPRAS COM
CARTÃO DE CRÉDITO

Ao mesmo tempo que oferecem segurança, essas operações
representam alto custo para oempresário

eacordo com uma pesquisa, rea- comerciais, representado tanto pela
lizada pela Credicard, existem menor manipulação de documentos
hoje, no Brasil, 19 milhões de [cheque epapel moeda], quanto pela

usuários de cartões de crédito. São con- redução do risco de inadimplência.
No entanto, as operações com car¬

tões de crédito ainda estão longe do
ideal, sob oponto de vista do lojista.

esse valor, no Brasil ocomerciante
precisa esperar um mês para “ver a
c o r d o d i n h e i r o ” .

Epara acrescentar mais lenha na
fogueira, vale lembrar oalto custo
pago pelos lojistas com oaluguel dos
terminais de processamento. Em

média, as máquinas juntas
representam um valor médio
de quase R$ 200,00 por mês.

Claro que para os peque¬
nos emicroempresários os
custos reais sobre aopera¬
ção com 0dinheiro de plás¬
tico são maiores. “O que a

ACIM espera éque as administra¬
doras trabalhem dentro de regras
mais justas neste mercado, inclusi¬
ve para viabilizar aampliação do uso
do cartão de crédito na nossa re¬
gião”, frisou opresidente em exer¬
cício, Antônio Fermenton. Segundo
informou, aFaciap (Federação das
Associações Comerciais, Industriais
eAgropecuárias do Paraná] ealgu¬
mas associações do Estado já deram
início auma ampla campanha nes¬
se sentido, inclusive com aforte par¬
ticipação da ACIM.	 ■

D
sumidores que, segundo os dados da
pesquisa, pagam 29% das suas despe¬
sas mensais com ochamado duilieho de

plástico. Interessante registrar que ocar¬
tão de crédito já superou oche¬
que no volume de recursos movi-

●mentados, que hoje respondem
com 18% do total das despesas.
Os cartões, revelam apesquisa, só
perdem mesmo para os pagamen¬
tos feitos em dinheiro (39%).

Oque mais chama aatenção
éarapidez com que estão ocorrendo as
mudanças. No mês de abril aFedera¬
ção do Comércio do Estado de São Paulo
registrou um crescimento de 13,1 %das
compras feitas com cartão de crédito
região metropolitana da capital do Es¬
tado, comparativamente ao mesmo pe¬
ríodo do ano passado.

Para ocomerciante esses dados po¬
dem ser vistos sob dois ângulos dife¬
rentes. Por um lado anova cultura
monetária anunciada pela pesquisa ga¬
rante maior segurança nas transações

"No Brasil os comerciantes
pagam até quatro vezes mais

às administradoras / /

As altas taxas cobradas pelas adminis¬
tradoras estão entre as principais quei¬
xas. Os especialistas do setor apontam
que, no Brasil, as empresas pagam até
quatro vezes mais às administradoras,
do que pagam os empresários do Chi¬
le, dos Estados Unidos ede vários pa¬
íses da Europa.

Outro ponto que merece ser visto
nesta relação diz respeito ao prazo
de repasse do valor das compras. En¬
quanto, em muitos países, as admi¬
nistradoras repassam em até três dias

n a

^ a m o l k Mais tempo evida para você
C o S M E T

●Gel com a lgas e l ipossomas
●Complexo fac ia l
●Creme elastyn-col para seios
●Loção elastyn-col para ocorpo
●Sabonete líquido
● P e r f u m e s

C O S

● E l e s e r 5 0
● C r e m e a b r a s i v o
●Hidra tan te ceramidas
● T ô n i c o f a c i a l
●Seriu’s hidratante masculino
●Shampoo (aveia ealgas)

●Creme para maos pêssego
● C r e m e a n t i - a c n e
●Creme clareador de pele
●C r e m e a n t i - c e l u l i t e
● B r o n z e a d o r e s
●Kit para limpeza de pele

MARINGÁ -Av. Paraná, 1540 -Sala 02 -Tel.: (44) 225-7849
BAURU-SP -Tel.s (14) 234-8922 /PRESIDENTE PRUDENTE-SP -Tel.: (18) 232-1139

http://www.ramelk.com.br

T E L E V E N D A S :
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o O P E R Á R I O D A
RECONSTRUÇÃO J

Luiz Lourenço recebe otítulo de "Empresário do Ano" em reconhecimento
ao trabalho de resgate da credibilidade eda recuperação da imagem da
Cocamar, em um período que muitos consideravam impossível amissão

té pouco tempo atrás, osucesso
de um empresário era medido
pelo número dc novas unidades

que abria epelos postos de trabalhos
criados. Hoje, écada vez maior oespa¬
ço conquistado pelos empreendedores
que aceitam odesafio de reerguer orga¬
nizações agonizantes. Homens com a
coragem de assumir que as empresas
sob 0comando deles encontram-se no
“fundo do poço” eque depositam to¬
dos os esforços em processos de
reestruturação administrativo-financei-
ra. Cidadãos que erguem acabeça, en¬
frentam as dificuldades de frente, e
transformam, oque para muitos éuma
missão impossível, em oportunidades.

Um exemplo do novo perfil do em¬
preendedor moderno éLuiz Lourenço,
presidente da Cocamar -Cooperativa
de Cafeicultores eAgropecuaristas de
Maringá eRegião o“Empresário do
Ano”, versão 2001. “Quem tem ahon¬
ra de conhecer essa pessoa admirável,
logo percebe as suas qualidades. Éum
sujeito decidido, determinado, sempre
disposto adefender bandeiras afavor
do desenvolvimento do Noroeste edo
interior do Paraná”, revela Ágide
Meneguetti, presidente da Faep -Fe¬
deração da Agricultura do Estado do
Paraná -ecompanheiro de Luiz Lou¬
renço em várias campanhas desenvol¬
vidas ao longo da última década.

Opresidente da Fiep -Federação
das Indústrias do Estado do Paraná -e
do Conselho Deliberativo do Sebrae/
PR, José Carlos Gomes Car\'alho diz que
afigura de Luiz Lourenço deve servir

A empresário
DO ANO 2001

LUIZ
lourenço
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^Hetf/sta AÇIM -\n\ho-‘2.iW] Lourenço recebe de Finco aestatueta do prêmio



Ahistória do prêmiode espelho para asociedade para¬
naense. “Suas ações, seu desprendi¬
mento, precisam refletir einfluenciar a
classe empresarial. Ele éum orgulho
para todos nós que conduzimos empre¬
sas, organizações eentidades. Elegê-lo
como o“Empresário do Ano” éomíni¬
mo que Maringá poderia fazer para ho¬
menagear um cidadão que fez história
enos presenteia com um legado fan¬
tástico ao reconstruir anossa impor¬
tante Cocamar”, justifica.

O"Empresário do Ano" éaM
nova versão do prêmio "Comer-
ciante do Ano", criado pelo
Sivamar, em 1980, para comemo-
rar adata de 16 de julho, consi-
derada oDia do Comerciante.

Atransformação do "Co-
merciante" em "Empresário do
Ano" ocorreu em 1999. Opri-
meiro homenageado foi opro- H
fessor Wilson de Matos Silva, H
diretor-geral do Cesumar -H
Centro de Ensino Superior de
Maringá. No ano passado, o\
agraciado foi Benito Finco, da \^
Indústria de Equipamentos Fo- má
tográficos Colorfinco.

Massao Tsukada, presiden¬
te do Sivamar na época em que hou¬
ve atransformação do prêmio, afir¬
ma que acomunidade empresarial
tem aobrigação de valorizar os em¬
presários de sucesso. Shiniti Ueta,
diretor do Sivamar, que conduziu o
processo de aproximação do Sindi¬
cato com aACIM, aApras eaFiep,
declara que oeleito passa aser um
símbolo do empresariado local.

Ariovaldo Costa Paulo, diretor da
ACIM, que também integrou ogrupo
responsável pela transrormação do
prêmio, comenta que otítulo se des¬
taca na comunidade por ser avalizado
pelas principais entidades de repre¬
sentação empresarial. "É uma honra
para ohomenageado. Para as entida¬
des éaforma de retr ibuir adedica¬
ção eotrabalho dos homens de su¬
cesso da nossa cidade", finaliza.

M o m e n t o o p o r t u n o

Para os dirigentes das quatro enti¬
dades promotoras do evento -ACIM
(Associação Comercial eIndustrial),
Sivamar (Sindicato dos Lojistas do
Comércio Varejista), Apras (Associação
Paranaense de Supermercados -Regi¬
onal Noroeste) eCoordenadoria Regio¬
nal da Fiep -, aescolha de Luiz Lou-
renço ocorreu em um momento opor¬

ei tuno. Quando aCooperativa retoma o
caminho do desenvo lv imento e l idera
0projeto de viabilização do Arenito
Nova Fronteira; uma iniciativa ousada
que tem oobjetivo de ocupar uma área
de 3,2 milhões de hectares, no noroes¬
te do Paraná, com ocultivo de soja, con-
sorciado com pastagem.

Antônio Fermentou, presidente
em exercício da ACIM, destaca que
se fez justiça. “Quem aceita ocargo
de presidente de uma empresa em es¬
tado de insolvência e, com uma vi-

Asão revolucionária, reconduz os va-

Wilson de Matos Silva, eleito em 1999

1
Benito Finco, ganhador do prêmio em 2000

Dr. Luiz Lourenço,

Ser empresário nestes tempos difíceis éuma luta...
Ser escolhido oEmpresário do Ano éuma conquista!

T « r e « t o n e



QUEM ÉLUIZ
L O U R E N Ç O

gões aos trilhos, merece ser reconhe¬
cido pela sociedade civil organizada
de uma cidade. Principalmente quan¬
do aeconomia dessa cidade está di¬
retamente ligada ao campo eà
agroindustrialização”, argumenta. O
presidente do Sivamar, Ali Saaded-
dine Wardani, declara que aescolha
de Luiz Lourenço éoprêmio aum
vencedor. “E le éum exímio admin is-

Nascido em Garça, no interior do
Estado de São Paulo, Luiz Lourenço está
na Presidência da Cooperativa, desde
1990. Advogado, formado pela Uem
-Universidade Estadual de Maringá-
nunca exerceu aprofissão. Escolheu o
Direito, por ser uma das poucas op¬
ções de cursos oferecidos, no final da
década de 60, quando aUniversidade
começava aser implantada na cidade.
Entre as fortes lembranças daquela
época, está onascimento dos dois pri¬
meiros filhos, um casal. Oterceiro vi-
riaanos depois.

" N o m e i o d o c u r s o e u t i n h a d o i s

filhos para criar. Foi um período de
sacrifício", resume. Mas que valeu
àpena. Basta observar as fotos dos
três netos, duas meninas eum me¬
nino, colocadas em um lugar privi¬
legiado, ao alcance dos olhos do
"vovô coruja", na estante do escri¬
t ó r i o d a P r e s i d ê n c i a d a C o c a m a r. A s

fotos revelam também, outra paixão
do empresário: apescaria, que ao
lado da criação de abelhas são os
hobbies preferidos de Luiz Louren¬
ço. Oempresário só lamenta estar
sem tempo para se dedicar aessas
d u a s a t i v i d a d e s .

Sobre atrajetória do auxiliar do
Departamento de Operações que se
tornou presidente da Cocamar, consi¬
derada amaior empresa em atividade
na cidade, o"Empresário do Ano" tem

trador. Homem de posições definidas.
Líder que diz “sim” para os projetos
com potencial eque sabe impor um
“ n ã o quando épreciso”, ressalta.

Na opinião do vice-presidente da
Fiep epresidente do Sindimetal -Sin¬
dicato das Indústrias Metalmecânicas de
Maringá Carlos Walter Martins Pedro,
oevento “Empresário do Ano” éuma
festa cívica. Uma iniciativa com odever
de valorizar cidadãos com trajetórias de
lutas em defesa do desenvolvimento
econômico, social ecultural da região. uma lista de agradecimentos. São pes¬

soas que oajudaram atrilhar um ca¬
minho árduo enem sempre compre¬
endido. Dois deles, faz questão de ̂
nominar: Constando Pereira Dias,
primeiro presidente da Cooperativa, e
Primo Celeste Artioli, responsável pela
contratação de Luiz Lourenço, em ja¬
neiro de 1971. "Eles me influenciaram

muito", destaca.
O"Empresário do Ano" frisa que

recebe oprêmio em nome de todos
os dirigentes, dos cooperados edos
funcionários da Cooperativa. "O meu
trabalho édirecionado para os
agropecuaristas. Etudo oque conquis¬
tamos éresultado de um esforço de ●
uma equipe", conclui.

P resença de te rm inan te
Aanálise do presidente da Apras -

Regional Noroeste -Carlos Alberto
Tavares Cardoso faz eco aos depoimen¬
tos dos colegas dirigentes de entidades em¬
presariais. Ele avalia que apresença de
Luiz Lourenço na Presidência da Cocamar
foi determinante para arevitalização da
Cooperativa. “O Empresário do Ano sou¬
be conduzir com maestria uma situação
delicada eincômoda. Toda acomunida¬
de maringaense, eporque não dizer toda
asociedade paranaense, acompanhou com
expectativa todo ocaminho percorrido;
da agonia ao ressurgimento da Cooperati¬
va”, reconhece.

Ocoordenador Regional do Sistema
Fiep, Paulo Meneguetti, considera que
0título valoriza otrabalho de quem ja¬
mais se deixou curvar diante das difi¬
culdades, mesmo quando eram consi¬
deradas, por muitos, impossíveis de
serem transpostas. Evai além. Segundo
ele, adeterminação do “Empresário do
Ano” deveria servir de inspiração para
acomunidade empresarial paranaense.
“Teremos empresas melhores, uma eco¬
nomia mais próspera euma sociedade
mais justa, quando surgirem mais líde¬
r e s c o m a v i s ã o a d m i n i s t r a t i v a e

gerencial de Luiz Lourenço”, comenta.
Para odiretor-geral do Cesumar -

Centro de Ensino Superior de Maringá

Ágide
Meneguetti:
companheiro
e m v á r i a s

campanhas
do presidente
d a C o c a m a r r



o s H O M E N A G E A D O S
Conheça alista cios agraciados com

otítulo, desde que oevento come¬
çou aser promovido pelo Sivamar -
Sindicato dos Lojistas do Comércio Va¬
rejistas de Maringá -ein 1980.

1980-Yoshiaki Oshiro
1981 -Francisco Vicente Mommenshon
1 9 8 2 - S h i n i t i U e t a
1 9 8 3 - A d i r s o n R o s s i
1 9 8 4 - A n t o n i o S a m o r a n o Tr a v a
1 9 8 5 - M á r i o M a r l i n u c c i F i l h o
1 9 8 6 - M a s s a o Ts u k a d a
1 9 8 7 - P e d r o B o r t o l o s s i

1988-Carlos Ajita
1989 -Hélio Shimabokuro
1990 -Damás io do Paraná Barão

1991 -Dayton Gouveia
1 9 9 2 - F e r n a n d o V i e i r a R a i m u n d o

1993 -Jefferson Nogaroli
1994 -Antônio Donizete Busíquia
1995 -José Rubens Abrão
1 9 9 6 - D e v a n i r M a r i o n
1997 -Car los Alber to Tavares Cardoso
1998 -A r i ova ldo Cos ta Pau lo
1999 - \A/ i lson de Matos Si lva
2 0 0 0 - B e n i t o F i n c o

2001 -Luiz Lourenço

Os organizadores do prêmio entregaram um diploma ao Empresário do Ano

-Wilson de Matos Silva -eleito o“Em¬
presário do Ano”, versão 1999, aho¬
menagem projeta as ações comunitári¬
as edá visibilidade ao resultado sócio-
econômico alcançado pelo empreende-

●dor de sucesso. “O título também am¬
plia anossa responsabilidade como em¬
pregadores epromotores do desenvol¬
vimento local. Ficamos expostos, pas¬

samos ase r ma is observados easer
mais cobrados pela sociedade”, cita.
Sobre Luiz Lourenço, oprofessor con¬
fessa ser um admirador do empreen¬
dedor que tem ahabilidade eacapaci¬
dade de ultrapassar obstáculos. ■

CLÁUDIO GALETTI
Especial par.1 aRevista ACIM

Parabéns Dr, Luiz Lourenço!
Sua escolha como oEmpresário do Ano

éaafirmação de muitos anos de luta etrabalho
coroados pelo reconhecimento

de toda acomunidade empresarial de Maringá.



N O I T E
D E G A L A

Criado para homenagear pessoas que
se destacam no setor produtivo elutam
pelo desenvolvimento da comunidade
maringaense, oprêmio Empresário do
Ano ganha, acada nova edição, maior
destaque. Afesta de entrega do título este
ano comprovou isto.

Asolenidade, realizada no último dia
12, contou com mais de 900 pessoas,
que se reuniram no Clube Olímpico, para
homenagear Luiz Lourenço. Marcaram
presença no evento presidentes edire¬
tores de diversas cooperativas para¬
naenses ede entidades ocais, empresá¬
rios de diferentes setores, além de lide¬
ranças políticas da cidade eregião. Ago¬
vernadora em exercício, Emília Belinatti,
foi representada pelo Procurador do Es¬
tado, Joel Coimbra.

Entre os convidados, estava oSe¬
nador Osmar Dias. Ex-funcionário da
Cocamar ehoje cooperado, osenador
fez questão de cumprimentar pessoal-

GVT: homenagem especial ao Empresário do Ano

mente "o amigo" Luiz Lourenço. "Não
dá para pensar em Maringá sem a
Cocamar", disse osenador, salientan¬
do oimportante trabalho de rees¬
truturação empreendido por Lourenço
àfrente daquela que hoje pode ser
considerada amaior empresa da cida¬
de etida como uma das principais coo¬
perativas do Paraná.

"Sou testemunha do empenho eper¬
sistência dele na busca de soluções para
os problemas enfrentados pela coopera¬
tiva, ao longo dos sucessivos planos eco¬
nômicos", frisou.

Anízio Tormena: competência diante da crise

Antes de tudo, um empreendedor!

Parabéns,
Sr. Luiz Lourenço!

/

Empresário do ano 200 /.

Colégio
C E S U M A R O B J E T I V OCENTRO OE ENSINO SUPERIOR DE MARINGÁ



A
0José Fernandez Jardim: prêmio partilhado

M á g i c a d o
C O O P E R A T I V I S M O

Demonstrando grande contentamen¬
to pela escolha do seu nome, Lourenço
expressou seu agradecimento às entida¬
des que indicaram seu nome eàcomis¬
são que oelegeu. Disse que aescolha
representa muito, uma vez que reconhe¬
ce oimportante papel do cooperativismo
no desenvolvimento da cidade eregião.
"Aprendi aacreditar na mágica do traba¬
lho em cooperação", pontuou oempre¬
sário. "É gratificante observar que outras
lideranças também comungam dos mes¬
mos ideais. Até porque, no meu enten¬
der, as soluções não dependem de even¬
tuais milagres, mas de ações empreendi¬
das em conjunto", justificou.

Ovice-presidente da Cocamar epresi¬
dente da Paraná Citrus, José Fernandes jar¬
dim júnior, elogiou aescolha de Lourenço
Dara Empresário do Ano. Disse que tam-
Dém se sente homenageado àmedida que
pôde contribuir para ocrescimento da coo¬
perativa. "Tenho certeza de que este sen¬
timento écompartilhado entre todos os
funcionários da empresa", opinou. "O pró-

Joel Coimbra: representante da governadora no evento

prio presidente declarou, em diversas oca¬
siões, que avitória não era só dele, mas de
todos os dirigentes, dos cooperados edos
funcionários da cooperativa", lembrou.

B r i n d e a o d i n a m i s m o
Anízio Tormena, presidente da

Alcoopar (Associação das Cooperativas de
Álcool do Paraná), classificou como justo
otítulo que as entidades empresariais de
Maringá concederam aLuiz Lourenço. "O
setor agrícola viveu dias difíceis eexigiu
medidas drásticas para acompanhar as
mudanças. Opresidente da Cocamar
soube conduzir muito bem aempresa
nesse período crítico, modernizando-a e
ampliando sua área de atuação. Esse prê¬
mio brinda todo esse dinamismo ecapa¬
cidade administrativa.

Para opresidente da Coamo (Coope¬
rativa Agrícola Mouraoense) Aroldo
Calacini, Lourenço é"um grande com¬
panheiro" na liderança cooperativista. "A
Coamo nasceu se espelhando na
Cocamar. Hoje realizamos um trabalho
conjunto para desenvolvimento da re¬
gião", disse ele, destacando ajusta ho¬

menagem feita aLourenço.
Outro que também elogiou aesco¬

lha do Empresário do Ano, foi oprefei¬
to de Maringá, josé Cláudio Pereira
Neto (PT). Ele destacou oProjeto do
Arenito, hoje uma das principais ban¬
deiras de luta do presidente da Cocamar
eque promete trazer grandes divisas
para Maringá eregião. "Só esse proje¬
to, já justificaria apremiação", disse.

Q u e b r a n d o o p r o t o c o l o
Ocerimonial da festa abriu espaço para

uma homenagem especial que aCVT fez
aLuiz Lourenço, entregando-lhe uma pla¬
ca comemorativa. Outro destaque da fes¬
ta ficou por conta da Concessionária
Dama, que trouxe um Passat Alemão que
ficou em exposição na entrada do salão.

Afesta de entrega do prêmio Empre¬
sário do Ano contou com os patrocínios
da Color Finco, Hershey's, Skol, Intervin,
Água Mineral Safira, CW, Concessionária
Dama ePrefeitura Municipal ecom apoio
do Clube Olímpico.

T E R E Z A P A R I Z O T T O

Parabéns Luiz Lourenço
Empresário do Ano 2001

Do campo veio aexperiência que
determinou oseu sucesso empresarial.
Este prêmio éum reconhecimento por

todo 0seu trabalho!

S E M E N T E S

t r í m o K
.José Vic im & I - i l hosf

A v e n i d a B r a s i l - 6 0 3 2 ■S a l a 111

Maringá -Paraná ■CEP 87015-281
Fone: (44) 224-3634 /Fax: (44) 224-0125

e-mall: tr imax@wnet.com.br



F L A G R A N T E S D A F E S TA

p r e s e n ç a Carlos Anselmo Corrêa eesposa prestam

rmenton aplaude oEmpresário do Ano

T -
x*
● x

A

1
A laor Theodoro , da Theodorado

[ m ó v e i s■=^i>}
Amigos reunidos para homenagem

r

\ T José
Previdelli,k

# ,Deputad̂ stadual Divanir uraz Palma
Lourdes Rosário eohomenageado

v i c e - r e i t o r

da UEM eon

í d i r e t o r d a
ACIM, Luiz
Marquezini

i d u a r d

(

Deputado Estadual Ricardo Maia:
presença marcante^Revista	 - Iulho/2001 Foto^! |oJo Cláutifo	 g I v a n A m o r í n



Wilson eRosemary de Matos

Gerentes da Cocamar eovice-presidente, José Fernandes, junto Eltzeu Rezende, presidente da Corol e
oprefeito de Floresta, José Roberto Ruiz, foram conferir a Ricardo Rezende

entrega do prêmio

Car l os
W ü r m e i s t e r e

R o s a I z e l i
A d i l s o n E m i r

n u m
Santos, flagrantedi re tores da

A C I M ,
destacaram a

importância
do prêmio

Neri Fabre eAlcides Fanhani representando aSR

U m t ê t e - à -

tête entre
O s m a r

D i a s e
Wilson de Matos Filho, presidente do

Copejem, acompanha afesta ao lado de
En icé ia S i l va

O d i l i o

B a i b í n o t i
Luiz Lourenço posa para afoto com Osmar
Dias eoprefeito de Maringá, José Cláudio

i mi ●

fl f r ■ ●

r
’■ s

*>\

Elizeu Rezende (Pres. Corol), Luiz
Lourenço, Ricardo Rezende (Usina

Sabarálcool), Paulo Zaneti
Ar iovaldo eLucinei Costa Paulo em animado
um papo com Massao Tsukada Ricardo eCida Barros, numa roda de

amigos

Álbum de Família
AlieJamileWardani Iulho/2001 -Revista ACÊMaprovaram afesta
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R I R E O M E L H O R
REMÉDIO! !

Graças ao trabalho voluntário de profissionais, das mais
diversas áreas, crianças enfermas têm conseguido enfrentar,

com mais entusiasmo, adura rotina dos hospitais
loôo Cláudio Frâcoso

nização recorre àarte, cultura, ativida¬
des dirigidas, personagens ebrincadeiras
circenses, tudo bem planejado. Aordem
édeixar a“alegria de plantão” para tentar
amenizar ador dos pequenos.

Segundo Hapner, aterapêutica tem
se mostrado eficaz eajudado no pro¬
cesso de recuperação. ‘As crianças rea¬
gem com mais facilidade ao tratamen¬
to”. omédico explica que éfácil parti¬
cipar do projeto, mas precisa de muita
vontade ededicação. Existem quatro
formas de ajudar.

Uma delas édestinar parte do im¬
posto de renda aProgramas Sociais de
Amparo àCriança eao Adolescente
(pessoas físicas podem deduzir até 6%
do imposto devido, desde que optem
pela declaração completa).

Outra forma de auxílio éatravés de
doações em nome da associação. Tam¬
bém épossível aelaboração de um pro¬
jeto que atenda os objetivos do grupo e
por último, otrabalho voluntário, pas¬
sando afazer parte de algum projeto que
aentidade já esteja desenvolvendo.

“O importante éque apessoa ve¬
nha disposta aajudar. Nosso trabalho
émuito bonito, mas requer muita de¬
dicação. Precisamos fazer com que as

Médico da Graça usa uma receita
única (e infalível!): aalegria! Im¬
plantado através de uma organi¬

zação não governamental (ONG), oservi¬
ço nasceu com um propósito claro: aten¬
der as crianças enfermas internadas em
hospitais ou outras instituições de trata¬
mento promovendo, por meio da arte e
da cultura, da educação, da ética, da paz,
da cidadania edos direitos humanos, a
humanização nesses atendimentos.

Por causa dessa iniciativa, muitas
crianças ejovens estão conseguindo
enfrentar adura batalha contra adoen¬
ça, em leitos de hospitais em Maringá.
Atua lmente cerca de 45 vo lun tá r ios t ra¬

balham no projeto. São profissionais
vindos de diferentes áreas. Médicos,
enfermeiros, assistentes sociais, psicó¬
logos, fonoaudiólogos, artistas, jorna¬
listas, dançarinos, professores de edu¬
cação física. Há espaço para todos.

OMédico da Graça sobrevive de do-
ações de entidades eempresas
maringaenses que se identificam com o

projeto, segundo opresidente da ONG
Vemédico, Luis Renato Hapner.

Otrabalho do grupo visa, de vá-
lí rias maneiras, levar alento para os
jà pacientes mirins. Para isso aorga-

0

Luiz Renato Hapner: "As crianças reagem
com mais fac i l idade ao t ratamento"

crianças enfermas entendam, através do
projeto, que seu estado épassageiro e,
que estar bem efeliz são passos funda¬
mentais para que se recuperem mais
rapidamente”, finalizou Hapner. l. ●

GlOVANA FALLEIRO

SERVIÇO
Médicos da Graça -Telefones (44)
226-2203 ou (44)262-3738.

« »

A

OAmor EContagioso\
Oator Robin Williams, inter-

Aoretou nas telas ahistória verídi-
c a d e u m m é d i c o ( H u n t e r

, ^ ^ d d a m s , d e 5 3
L^^anos), que durante

28 anos visitou paci-
entes infantis, da ala de

q̂uimioterapia dos hospitais.

com uma idéia de terapia medicinal para¬
lela: ohumor feito apartir de seus perso¬
nagens, entre eles um palhaço eDom
Quixote. Ofilme (disponível em vídeo) é:
"Patch Adams -OAmor éContagioso",

Sobre otrabalho do médico, Robin
Williams disse oseguinte: "Patch éaper¬
sonificação da comédia funcionando no

alívio da dor. Muita gente, em princípio,
fica assustada quando ele aborda uma cri¬
ança sob tratamento quimioterápico. Mas
elas não estão doentes. Elas são crianças
passando por circunstâncias extraordiná¬
rias. Acredito que ohumor éuma das
melhores terapias medicinais. Humor é
contato, conforto, propósito, abordagem".

H



PROJETO
E M P R E E N D E R

Deixe oNercado
Perceber SüaWarca

A

G R Á F I C O S
PA R T I C I PA M D E

SEMINÁRIO
U M O A

09002^

Especialista no setor gráfico fala para
diferentes profissionais da área, numa

iniciativa do Projeto Empreender

B0NE5 ●aiAPEÜS ●
VISi lRAS

C o n f e c c i o n a d o s e t n
brim, brim

peletrízado ou Toctel,
a t e n d e m a o s m a i s

avançados métodos V
de fabricação, ^
podendo ser

personalizados com _0 Núcleo Setorial de Gráficos, co¬
ordenado pelo Projeto Empreen¬
der, promoveu, de 23 a25 de ju¬

lho , 01° Seminár io da Indús t r ia
Gráfica. Direcionado aos empresári¬
os, diretores, gerentes edemais pro-

0fissionais do setor. Oobjetivo épro¬
porcionar aos participantes aampli¬
a ç ã o d e c o n h e c i m e n t o s e d e
metodologias técnicas epráticas em
relação acusto de produção, forma¬
ção do preço de venda eelaboração
ecálculo de orçamentos.

Para este evento foi convidado o
engenheiro gráfico Thomaz Caspary. O
palestrante éformado pela Escola Su¬
perior de Artes Gráficas de Stuttgart,
Alemanha, com curso de extensão em

0Administração de Empresas Gráficas e
pós-graduação em gerenciamento de
produtividade. Alua há mais de 30
anos no ramo, sendo consultor de inú¬
meras indústrias gráficas no País. Além
disso, éprofessor emembro do Conse¬
lho Diretor da ABTG -Associação Bra¬
sileira de Tecnologia Gráfica.

buscando alternativas para asolu¬
ção dos mesmos.

Após algumas reuniões de trabalho,
0Núcleo apontou como principal pro¬
blema do setor abaixa ou quase
inexistente margem de resultados atin¬
gida pelas empresas. Desta constatação
nasceu aidéia do seminário.

Os coordenadores explicam que o
trabalho realizado dentro do seminá¬
r i o t e r á c o n t i n u i d a d e a t r a v é s d e u m a

oficina de cálculos de custos eorça¬
m e n t o s d e v i d a m e n t e o r i e n t a d a e m i ¬

nistrada por consultores etécnicos do
Sebrae, do Singramar (Sindicato da
Indústrias Gráficas de Maringá eRe¬
gião) eda ACIM, entidades que parti¬
cipam do evento para melhor interação
de todo 0processo.

OProjeto Empreender atua em
Maringá há quase um ano, graças o
uma iniciativa da ACIM, Sebrae-Pr e
Faciap -Federação das Associações
Comerciais, Industriais eAgrope¬
cuárias do Paraná. Desde asua implan¬
tação foram criados quatro núcleos
setoriais. Além dos gráficos, há os
núcleos de autopeças, automecânicas
e m o v e l e i r o s .

Através de diversas ações, oProje¬
to proporciona caminhos para que os
diferentes Núcleos Setoriais criados
nheçam seus pontos fortes efracos, e
aprendam acrescer em conjunto.

Para mais informações ligue (44)
2 2 1 - 5 0 7 7 .

g r a v a ç a o
emborrachada,

t r a n s f e r e b o r d a d o s .

a u B i s n Â S

Modelo gola pólo, produzidas em malha
piquet, com gravação em Silk-Screen,

t r a n s f e r o u b o r d a d o .

■ ^
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BOISÂS ●/MCMIÍAS. MKSSSUKSt
P 0 B T Ã - a ' s

Linha esportiva eviagem em diversas
cores etamanhos, confeccionados em

Nylon ou Bogum.

P r i m e i r a A ç ã o
Oseminár io const i tu i apr imei¬

ra ação do Núcleo, que foi implan¬
tado em abril deste ano. Ele agrega
empresas pertencentes àcategoria
empresarial gráfica visando atendê-
las em suas necessidades eproble¬
mas comuns. Para isso, os coorde¬

nadores do projeto levam em conia
os aspectos comerciais do setor.

MILAJVí f
c o -

Milano Bonés. Camisetas eBolsas Promocionais

Av. Souza Naves, 193 -CEP 86.800-500
Televendas: (43) 423-2211 /Fax: (43) 422-6229

e-mail: italiamiiano@onda.com.br
www.italiamilano.com.br
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G O L

AGol Transportes Aéreos
começou aatuar também no
segmento de fretamento de
vôos. Para tornar viável anova
modalidade de operação, a
companhia reduziu onúme-i^-^
ro de saídas no período entre
12 horas de sábado e12 ho- H|B
ras de domingo, quando di- ̂ Hl
m i n u i a d e m a n d a d o s v ô o s c o m e r ¬

ciais. Oingresso no mercado dos
vôos charter faz parte da estratégia
da Gol de aumentar sua presença

GAIJIN II
Inicia-se, em breve, aetapa de

pré-produção do filme Caijin II. Já
estão sendo definidas as locações,
elenco econtrato de distribuição na¬
cional einternacional do filme. Pela
programação, as filmagens começam
em dezembro deste ano. Para aci¬
neasta Tizuka Yamasaki (foto) oapoio
de entidades como aACIM está sen¬
do fundamental para aviabilização do
projeto. No início deste ano ela soli¬
citou, eaACIM concordou, que a
logomarca da associação fosse utili¬
zada na divulgação do projeto.

Com lançamento previsto para o
segundo semestre de 2002, Yamasaki
vai buscar aindicação eaconquista
do Oscar de 2003, de melhor filme
estrangeiro. Segundo acineasta, esta
meta só será alcançada se puder con¬
tinuar contando com oapoio de en¬
tidades como aACIM.

no mercado. Aempresa promete
manter, também neste segmento, a
filosofia de oferecer preços mais
baixos que os da concorrência.

Joáo Cláudio FrdgOiO

A R E I A

oSimatec -Sindicato das Empre¬
sas de Materiais de Construção -deu
início aum movimento para tentar ini¬
bir fraudes no mercado de areia epe¬
dra. Segundo os dirigentes sindicais, al¬
gumas empresas estariam lesando o
consumidor em até 3m^ por carga, na
hora da entrega do produto. Oproble¬
ma maior éque apopulação não tem
instrumentos para comprovar ogolpe.
Para tentar solucionar oproblema o
Simatec conseguiu oapoio do IPEM
-Instituto de Pesos eMedidas -que
vai fiscalizar toda afrota local, aferin-
d o o s v e í c u l o s e i n s t a l a n d o u m a r é ¬

gua de medição, com um lacre
inviolável do Inmetro. Ao final desta
operação, começará uma fiscalização.

i

Enquanto i sso , oS imatec es ta rá
formatando uma ampla campanha de
esclarecimento da população. "O con¬
sumidor que se sentir lesado deve
denunciar afraude, que representa
crime contra as relações de consu¬
mo", declarou opresidente do sindi¬
cato Valdeci Aparecido da Silva (foto).

B O A C A U S A
Uma pesquisa realizada no final dos

anos 90, entre consumidores america¬
nos, revela que 76% dos entrevistados
estariam dispostos amudar de marca,
se esta for associada auma boa causa,
quando opreço eaqualidade são
iguais. Outro dado interessante da pes¬
quisa éque 64% dos consumidores
disseram que pagariam, em média, 5%
amais por um produto que estivesse
associado auma causa social.

João Cláudio Fra^o!

' \ - r
\

V O L U N T A R I A D O N ● k

AOrganização das Nações Unidas
(ONU) quer incluir otrabalho voluntá¬
rio da população na medida do índice
de Desenvolvimento Humano (IDH) dos
países. OIDH mede aqualidade de vida
edesenvolvimento dos países combinan¬
do atualmente índices de analfabetismo,
número médio de anos de estudo, ren¬
da per capita eexpectativa de vida. A
ONU vai submeter àvotação dos dele¬
gados na Assembléia Geral, em 5de de¬
zembro, Dia do Voluntário, uma resolu¬
ção que pede aos países ampliação do
apoio aos voluntários ecriação de incen¬
tivos legais efiscais.
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APedro Granado Imóveis foi aprovada para receber ocertificado de ISO 9001/2000
edeste modo passa aser aprimeira imobiliária do Brasil areceber aISO na versão

2000 atualizada, que exige melhoria contínua na qualidade de atendimento.Revista ÁCiM ■)iilho/200i



S E S I V I T R I N E
oSESI de Maringá possui diversos

programas eserviços, disponíveis para seus
associados. Entre eles, um laboratório de
análises clínicas próprio, no qual são rea-
lizados exames com qualidade e
confiabilidade. Como auxílio diagnóstico,
0SESI realiza também audiometria, teste
visual eeletrocardiograma. E, pensando
na agilidade emaior comodidade da em¬
presa associada, aentidade disponibilizou
uma Unidade Móvel para oatendimento
dentro da empresa, sem deslocamento
do trabalhador esem custos adicionais.

Entre os serviços oferecidos inclui-se
arealização de pesquisas de clima
organizacional ede palestras etreinamen¬
tos. Destaque também para oPrograma
Ginástica na Empresa, que consiste na
prática de atividades físicas realizadas
pelos trabalhadores dentro do próprio lo¬
cal de trabalho. Outro serviço bastante
procurado éoPrograma de Educação do
Trabalhador, desenvolvido em parceria
com as empresas eoCES ecuja meta é

^possibilitar aescolarização do funcioná¬
rio nos Ensinos Fundamental eMédio.
Existem ainda outros serviços, sem falar
na estrutura que aentidade possui eque
inclui, por exemplo, auditório, ginásio de
esportes, campo de futebol suíço, pisci¬
na, academia de ginástica. Mais informa¬
ções pelo telefone (44) 224-1358.

Mesmo na era das vendas on-line, aboa eve¬
lha vitrine ainda éum show àparte eresiste no
tempo como eficiente estratégia de marketing. Sua
importância vem sendo cada vez mais reconheci¬
da por publicitários, proprietários de estabeleci¬
mentos comerciais eaté consumidores. Avitrinista
eprodutora de moda. Márcia Dias, que há mais
de oito anos trabalha na área, acredita que uma
boa vitrine pode responder por até 70% das ven¬
das. Entre os dias 16 a25 de julho, ela promoveu
um curso na ACIM sobre otema.

. #
F L O R A I S
Aempresária Wilma Beloto está lançando um

vídeo de arranjos natalinos, produzido aconvite
de uma produtora de São Paulo, aNitta 's Vídeo.
Na fita há mais de doze arranjos, mostrados pas-
so-a-passo. Otrabalho terá distribuição nacional
eserá vendido em bancas elojas de artigos para
floricultura. Olançado do vídeo acontece den¬
tro do 10- Encontro Nacional de Florilistas (Enflor),
que ocorre de 26 a29 de julho, em Holambra,
interior de São Paulo. Aliás, aempresária será
uma das palestrantes neste evento.

M E R C O C U L

Empresários, profissionais liberais, e
estudantes interessados em adquirir

0visão sobre oprocesso de constituição,
funcionamento econsolidação do Mer¬
cado Comum do Sul, têm uma boa
chance para isso com oCurso Multidisci-
plinar sobre Mercosul. Apromoção édo
Centro de Ciências Sociais Aplicadas e
do Programa Núcleo Mercosul da Uni¬
versidade Estadual de Maringá. Ocurso
acontece de 30 de julho a29 de agosto
eos interessados têm até odia 27 deste
mês para fazer ainscrição. Outras infor¬
mações pelo telefone (44) 261-4489.

u m a

V E G A S G A M E S

Foi inaugurada, recentemente, em Maringá, aVegas Games. Com as mais
modernas máquinas de caça-níqueis evídeo-bingo, acasa éuma nova opção
de entretenimento para os aficionados em jogos eletrônicos. Em coquetel de

lançamento, membros do Conselho Permanente do Jovem Empresário de
Maringá (Copejem) compareceram em peso.

O R I E N T A L

Em 2001, oFestival Nipo Brasileiro comple¬
ta 12 anos de realização. Criado em 89 para di¬
vulgar acultura japonesa, oFestival hoje faz parte
do calendário de festividades de Maringá eatrai
milhares de visitantes da cidade eregião. No
ano passado, oevento reuniu, na ACEMA, mais
de 70 mi! visitantes nos sete dias de realização.
Neste ano, afeira será realizada de 11 a19 de
agosto econta com apoio da ACIM.

R E G I O C O M
Foi realizado, em Maringá, entre os

dia 2e14 de julho, oVI Colóquio Inter¬
nacional de Comunicação para oDesen-

9volviinento Regional, Regiocom, com o
tema "Comunicação eTurismo: Perspec¬
tivas para oDesenvolvimento Regional",

ACIM ^lii lhi) 2()(H -Revistal o t n s j n . i (I.KldHi fl.lgici
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Embora não seja muito
divulgada, avenda

condicional éum serviço
que algumas lojas oferecem
aos clientes de confiança da
casa, respondendo por uma

parcela respeitável do
faturamento total do negócio

’ I '
■ *

■

Marílla Esteia, da Hugo Boss: "venda garantida'

acorreria do dia-a-dia, algumas ro¬
tinas podem se tornar um proble¬
ma, em função da falta de tempo.

Fazer compras éuma delas. Para quem
tem aagenda lotada, às vezes fica mesmo
difícil se entregar aesses pequenos pra¬
zeres. Pensando nessa dificuldade, algu¬
mas lojas mantêm um atendimento dife¬
renciado que permite, aalguns clientes
privilegiados, levarem para casa sacolas
de roupas, sapatos eacessórios. Dessa
forma eles podem experimentar, no con¬
forto do lar esem pressa, todas as peças,
sem aobrigação de ficar com nenhuma.

Em algumas lojas, as vendas através
deste sistema representam até 30% do to¬
tal do faturamento. Amaioria dos lojistas
mantém um cadastro de clientes com este
perfil equando chegam as novas coleções,
recorrem àlista. Feito ocontato, ésó se¬
parar algumas peças eviabilizar aentrega
em domicüio. “Este tipo de serviço éven¬
da garantida”, afirma agerente da Hugo
Boss, Marília Esteia Ramos.

Em alguns casos, os próprios clien¬
tes passam na loja para pegar asacola
com roupas, já preparada previamen¬
te. Cerca de 90% dos clientes que utili¬
zam este serviço diferenciado da loja,
conforme Marília, são empresários que
têm uma agenda cheia de compromis¬
sos. “Como eles não têm tempo de vir
até aloja, então aloja (ou parle dela)
vai até eles”, d iz. Aúnica desvanta¬
gem neste tipo de venda éque oclien¬
te fica limitado ao que ovendedor sele¬
cionou para ele, ao passo que, se esti¬
vesse na loja, teria achance de olhar
muitos outros produtos e, quem sabe,
se interessar por algum.

N Mas agerente da Planet Man, Nilza
de Fátima Bonfim, afirma que isto não
chega aser um problema, uma vez que
99% dos clientes que levam mercadorias
para casa acabam comprando tudo. “Pou¬
cas vezes 0cliente devolve uma merca¬
doria e, geralmente, quando ofaz épor¬
que não gostou da modelagem ou apeça
não Uie serviu”, explica. Nilza admite que
as vendas condicionais são para alguns
poucos privilegiados. “Oferecemos este
atendimento apenas para aqueles clien¬
tes antigos, que agente conliece mesmo”.
No caso da sua loja, avenda através do
sistema condicional representa de 5% a
10% no movimento total.

acima de tudo conforto ecomodidade ao
cliente. Epor isso, que não são apenas
as pessoas super ocupadas que recorrem
aeste tipo de serviço. Oestudante Carlos
Eduardo Turchetto, éum exemplo de
cliente que busca acima de tudo confor¬
to. Ele estuda de manhã econfessa que
tem tempo suficiente de ir às lojas para
fazer compras. No entanto, ele já se acos¬
t u m o u c o m a v e n d a c o n d i c i o n a l e h á
muitos anos não prova uma peça sequer
fora de casa. “Não gosto de provar rou¬
pas em loja porque não me sinto muito à
vontade. Além disso, em casa tenho mais
tempo etranqüilidade”. Carlos Eduardo
revela que costuma recorrer apelo me¬
nos três lojas que oferecem este serviço
diferenciado. “Quando aloja não permi¬
te este tipo de venda, eu simplesmente
não compro”, garante.

Para os pais, avenda na condicional
também ésinônimo de comodidade.
Diante da dificuldade de conciliar ope¬
ríodo de folga dos filhos etambém para
evitar que os “baixinhos” façam atradi¬
cional bagunça dentro das lojas, muitas
mães epais não abrem mão de levar cal¬
ças, camisetas, vestidos econjuntos para
os filhos provarem em casa. “Às vezes
as crianças vêm junto com amãe na
loja efazem tanta bagunça que ela aca¬
ba ficando nervosa enão compra nada,
ou quase nada. Para evitar estes trans¬
tornos, oferecemos avenda condicional
edaí as crianças têm mais liberdade para
experimentar as roupas quando quise¬
rem”, diz agerente da )oy Confecções
Infantil, Giovana Anselmi. Ela explica #
que este tipo de atendimento éuma “gen¬
ti leza ao cl iente”. Conforme Giovana.

# .

V e r s ã o f e m i n i n a

As lojas de artigos masculinos não
são as únicas que oferecem este tipo de
atendimento. Ás mulheres também des¬
frutam das vantagens da venda condi¬
cional. De acordo com Maria Virgínia
Anselmi Kunzel, gerente da Celeiro, que
vende calçados femininos, não éde
hoje que aloja usa essa estratégia de
vendas. “Há 16 anos que nossas clien¬
tes podem levar os calçados para acasa
antes de concretizarem as compras”.
Neste caso, diz ela, 80% da mercado¬
ria são sapatos ou sandálias de festa.
“Geralmente amulher prefere experi¬
mentar ocalçado junto com aroupa de
gala", justifica Maria Virgínia. As ven¬
das, mesmo nestes casos, são quase
100% garantidas, assegura ela. “Rara-
menle acliente leva ocalçado enão
compra”, diz.

Oatendimento diferenciado garante

î7eK/5teAÇfAf Uku» t	 Ft.igo <



NÚCLEO SETORIAL
DE MOVELEIROStambém nesse caso, avenda écerta, já

que os pais sabem otamanho certo das
roupas eoestilo de vestir de cada filho.
“É muito raro amãe devolver uma peça,
equando isso acontece agente aceita
numa boa, afínal ela acabou comprando
outras”. No caso da coleção infantil, a
venda condicional ocorre mais no iní¬
cio de cada estação. “É muito relativo,
mas geralmente as mães vêm elevam
várias peças para serem usadas em toda
estação”, explica agerente.

Agarantia de conforto ao cliente tam¬
bém éuma preocupação de outro segmento
comercial: odas concessionárias de veí¬
culos. AConcessionária Zacarias, por
exemplo, oferece um serviço diferencia¬
do, disponibilizando um funcionário da
loja para levar até acasa ou local de traba¬
lho do cliente ocarro do interesse dele.
Geralmente, explica ogerente administra¬
tivo da Zacarias, Cidinei Aparecido Váz,
ocliente liga solicitando omodelo deseja¬
do. “Levamos ocarro até ele para que possa
fazer um testednVe”, diz Váz. Quando a
venda éconcretizada, aconcessionária tam¬
bém leva 0veículo até acasa do compra¬
dor. Segundo ogerente écrescente onú¬
mero de clientes que já recorrem aeste
tipo de atendimento.

# N Ú C L E O S E TO R I A L D E M O V E L E I R O S

" U m a i n i c i a t i v a A C I M e S E B R A E * *

Produtos eServiços
com Segurança eQualidade

©

Cidinei Váz, da Zacarias:
"carro na mão do cliente'

#

Cozinha plantada

C o n f o r t o e m f a m í l i a

Acompra através do sistema condi¬
cional começa quase sempre de forma
tímida, mas evolui atal ponto que mui¬
tas pessoas já nem se lembram mais
como éprovar uma roupa no interior
de uma loja. Sirlene Aparecida
Appolloni Pereira adotou este tipo de
compra para toda família esó reserva
algumas datas especiais, como oNatal,
por exemplo, para dar uma “olhadinha”
nas vitrines. Sirlene diz que há muito
tempo só compra roupas se puder levar
para casa eprovar antes. “Sempre mo¬
rei em cidades pequenas onde este tipo
de venda écomum”, justifica. Este há¬
bito foi reforçado após ocasamento, em
função da falta de tempo do marido, o
advogado José Francisco Pereira. “Como
ele está sempre ocupado, eu mesmo
passo na loja eescolho as camisas ecal-
ças do gosto dele. Às vezes eu compro |E|
algumas peças, mesmo sem ele provarHj
antes. Eaté nessas ocasiões, costumolE
levar antes para casa para verificar se a
peça combina com orestante do guar¬
da-roupa dele”, conta.	 ■

Môvéispara escrítáno

Solç (fcjordar
JG MÓVEIS 2 2 8 - 0 7 7 8
MÓVEIS SEMPRE BOM 263-6174
DAYANA MÓVEIS
SINGULAR MÓVEIS
E.G. MÓVEIS
MÓVEIS SOFT UNE
MILENAR MÓVEIS
MÓVEIS IMPERADOR 3025-3791

2 6 3 - 6 0 6 6

2 2 5 - 2 9 8 3
2 6 2 - 7 9 4 3

266-1652
2 6 4 - 3 5 5 6

Giovana Anseimi, da
Joy Confecções:

"comodidade para
a s m ã e s "

L U C I N E I A P A R R A

Espcdal para aRevista AOM
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ESTOQUE
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Conselho da Mulher Empresária,
r responsável pela organização do evento

Público aprovou afeira

B O M D E S E M P E N H O tunidade excelente para desovar seus es¬
toques efixar sua marca junto aum gran¬
de jDÚblico, que também sai ganhando
com avasta oferta de preços baixos.Opúblico foi maior do que oesperado. Ovolume de

negócios também. A11^ edição da Feira Ponta de
Estoque computou omelhor balanço da história do evento

S a c o l a s c h e i a s

Uma preocupação dos organizadores
foi dimensionar os índices de compra
entre os visitantes. Apesquisa apon¬
tou que 62% dos entrevistados com¬
praram alguma mercadoria.

Osetor de confecções foi, ainda se¬
gundo apesquisa, oque mais atraiu os
compradores (69%). Em segundo lugar
ficou osetor de calçados (27%), segui¬
do pelo de móveis (4%).

Apesquisa indicou ainda que 50%
dos consumidores gastaram até R$
50,00 em compras. Para 35% afaixa
de gasto ficou entre R$ 50,00 eR$
100,00. Apenas 15% disseram ter#
comprado mais de R$ 100.00 em mer¬
cadorias na feira.

AFeira Ponta de Estoque conta com
oapoio da Prefeitura Municipal, do
Sicredi Metropolitano eda Sociedade
Rural de Maringá.	 ■

A0todo 120 mil pessoas passaram
pelo pavilhão azul do Parque In¬
ternacional de Exposições, nos

quatro dias da Feira Ponta de Estoque,
superando as expectativas iniciais dos
organizadores, que previam um públi¬
co de 70 mil. Osucesso do evento pôde
ser medido também pelo volume de ne¬
gócios que, segundo os organizadores,
ficou em torno de R$ 3milhões.

Os números não chegaram aser uma
surpresa, segundo informou apresidente
do Conselho da Mulher Executiva eEm¬
presária da ACIM, órgão responsável pela
organização do evento. Ela conta que no
final do primeiro dia de feira os exposito¬
res de uma maneira geral comemoravam
oexcelente movimento. ‘Alguns inclusi¬
ve garantiram que venderam, num único

dia, 0equivalente aquatro dias de feira
no ano passado”, lembra. Por essa “pré¬
via”. calculou-se que esta seria amelhor
de todas as edições até aqui já realizadas.

Uma pesquisa feita entre os visitan¬
tes da feira apontou alto índice de satis¬
fação. Dos entrevistados. 94% aprova¬
ram aorganização do evento. “A Feira
Ponta de Estoque já étradicional no ca¬
l e n d á r i o d e e v e n t o s d a A C I M e e s t á

mostrando acada nova edição que afór¬
mula éboa, capaz de atender público e
comerciantes”, disse opresidente em
exercício da ACIM. Antônio Fermentou.

Fbrceiro na realização do evento, o
presidente do Sindicato dos Lojistas do
Comércio Varejista (Sivamar), Ali
Saadeddini Wardani, lembrou que os co¬
merciantes têm, neste evento, uma opor-

|(MO <l.iUiilO

UM NOVO CONCEITO EM FAIXAS
PÓS-CIRÚRGICASA ,

i iMaterial Médico-Hospitalar U m a f a i x a c o m
d o i s f u n d o s

r e m o v í v e i s
e m m a l h a .GARROTE (Fita elástica de uso médico hospitalar)

●Faixas Cirúrgicas
*Faixas Estéticas
●Faixas Modeladoras

A l t u r a :
3 0 c m*Calça Moderadora

●Caiça Obstétrica
●Faixa p! cirurgia de mama F a i x a O b s t é t r i c a e m

políéster poroso com
f u n d o s r e m o v í v e i s

n o s t a m a n h o s
P - M ● G - G G

fíua Flamengo, 544 -CEP 87.005-180 -Te!.: (44) 226-3600 -Maríngà-PR.
C E N T R A L D E V E N D A S

Rua da Paz, 195 -Cj. 519 -CEP. 80060-160 -TeL: (41) 362-8200 -Curftiba-PR.
garrote@su/bbs. com. br
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ACIM eApras implantam MBA para ovarejo
Com início marcado para setembro, ocurso promete ajudar

empresários no gerenciamento eadministração dos empreendimentos
ACIM está implantando, em par¬
ceria com aAssociação Ikranaense
de Supermercados (Apras-Regio-

nal Noroeste), ocurso de MBA -For¬
mação Gerencial para Comércio, Vare¬
jo eIndústria,

ocurso foi criado apartir de uma
experiência bem sucedida da Univer¬
sidade do Varejo (escola ligada àApras),
que hoje trabalha com um produto se¬
melhante, porém dirigido apenas para
osetor supermercadista. Aparceria
com aACIM promete beneficiar outros
setores produtivos, proporcionando
aos empresários do setor do comércio
eindústria conhecimentos gerais ees-

p̂ecíficos para ogerenciamento eadmi¬
nistração do seu empreendimento.

Aconstatação de que não existe for¬
mação dirigida diretamenle para ova¬

rejo eanecessidade de capacitar os
profissionais da área fez com que a
ACIM idealizasse este projeto que, sin-
teticamente falando, irá teorizar aprá¬
tica, trazendo conhecimentos que po¬
derão impulsionar os negócios. “O
mercado mudou ehoje acapacitação
profissional éum diferencial que cos¬
tuma definir osucesso empresarial de
uma empresa”, justifica odiretor de
Relações Públicas da ACIM, Carlos
A l b e r t o W ü r m e i s t e r .

Para os organizadores do curso, a
iniciativa de oferecer capacitação aos
profissionais do varejo coloca
Maringá na frente eimplanta um se¬
tor que promete expandir-se muito.
Aexpectativa geral éade que afor¬
mação de pessoal qualificado para
trabalhar no varejo transforme-se em

peça chave, que ajudará osetor ase
tornar mais competitivo.

U m a d a s r e c e i t a s d e s u c e s s o d o

MBA -Formação Gerencial para Co¬
mércio, Varejo eIndústria éocorpo
docente, que compreende profissio¬
n a i s c o m m e s t r a d o o u d o u t o r a d o n a s
mais diferentes áreas, como Psicolo¬
gia, Administração de Empresas, Eco¬
nomia , Ve te r i ná r ia , D i re i t o eou t ras .
Oinício das aulas está programado
para setembro deste ano, com térmi¬
no em julho de 2002. Opúblico alvo
são os executivos, empreendedores,
gerentes, administradores, encarrega¬
dos esupervisores de departamentos.

A1 . #

SERVIÇO	
Para mais informações ligue (44)
2 2 1 - 5 0 7 0 o u 2 2 1 - 5 0 5 2 .

Agora em Maringá!!!
Omelhor emais completo

salão de eventos do Paraná
Ambientes requintados e

infra-estrutura com arquitetura
moderna de 1° mundo
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0MOINHO VERMELHO OFERECE AINDA:

*Sistema central de ar-condicionado ●Sala de reuniões *Ampla cozinha, bar echurrasqueira
*Mesas ecadeiras *Estacionamento amplo *Espaço para até 1.200 pessoas
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T U R I S M O
E M D E B AT E

Empresários
na Expomeda

mpresários locais eda região ees¬
tudantes do curso de Comércio Ex¬
terior do Cesumar (Centro de En¬

sino Superior de Maringá) embarcaram
este mês para oParaguai para participa-
rem da Exporueda 2001, amaior rodada
de negócios da América Latina. Mais uma
vez aCasa Mercosul, entidade mantida

pela ACIM, Prefeitura Municipal eSebrae-
PR, organizou amissão empresarial.

Este ano. 29 empresários integraram
acomitiva. Éum número menor do que
0do ano passado, segundo informou
Maria Alice Bourdon, coordenadora da
Casa Mercosul. Mas aredução foi pro¬
posital. “Optamos por levar um grupo|^-
menor para que anossa equipe tivesse
melhores condições para assessorar os
empresários no fechamento de negóci¬
os durante as rodadas”, frisou acoor¬
denadora. “A estratégia acabou se mos¬
trando acertada”, analisou.

De acordo com acoordenadora, par¬
ticiparam da rodada empresários de di¬
versos setores dos países do Mercosul,
Chile eBolívia, ealguns da Europa e
América do Norte. Em 2000, os negóci¬
os ultrapassaram os 20 milhões de dó- ●
lares, atendendo diversos segmentos
industriais, comerciais, agropecuários,
tecnológicos ede infra-estrutura. “Em
2001, provavelmente este número foi
batido”, calcula Bourdon.	■

EDurante três dias especialistas do setor irão discutir, em
Maringá, oturismo no espaço rural. Oevento deverá

contar com apresença de grandes nomes da área

—f‘"'S'"onoEspoço(?ufa;
aringá irá sediar, entre os dias 16
e18 de agosto, o5° Simpósio Re¬
gional do Turismo, que nesta edi¬

ção traz como tema “Turismo no espa¬
ço rural”. Oevento será realizado no
Teatro Cal i l Haddad edeverá contar,
durante aabertura, com as presenças
do presidente da Embratur, Caio Luiz
de Carvalho: do Secretário do Estado
de Indústria, Comércio eTurismo,
Eduardo Francisco Sciarra; do Presi¬
dente da Paraná Turismo, Luiz Guilher¬
me Faria de Siqueira; do Superinten¬
dente da Eco Paraná, Taco Rooda; além
das autoridades locais.

Entre as palestras agendadas desta¬
cam-se: Desenvolvimento eImplanta¬
ção do Turismo Rural em Pequenos Mu¬
nicípios; Capacitação em Turismo Ru¬
ral: Eventos no Espaço Rural; Tendên¬
cias Atua is , Potenc ia l idade eL imi ta¬
ções do Ecoturismo no Brasil; Experi¬
ências de Turismo Rural no Paraná;
Legislação Ambiental eMeio Ambien¬
te: Potencialidades das Vias Rurais de
Maringá; entre outros.

No último dia do evento haverá três
oficinas. Uma sobre Artes Florais, com

«● f ^ iSSS J

adesigner floral Wilma Belotto: outra
sobre Planejamento de Produtos Turís¬
ticos, com aespecialista em turismo,
Deise Bezerra, da Universidade Fede¬
ral do Paraná: caúltima sobre Planeja¬
mento eImplantação de trilhas para ca¬
minhadas, com oengenheiro florestal
Adilson Wandembruch, da Fundação
OBoticário de Proteção àNatureza. Os
interessados deverão se inscrever no dia

16 de agosto, das 14 às 19h30, no Te¬
atro Calil Haddad.	 ■
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Expectativa de revelação de novos talentos nas diferentes modalidades

Maringá volta ater
seus jogos abertos

AÚltima vez que acompetição ocorreu na cidade foi em
1992. Para esta edição, oevento reúne atletas de 46
modalidades, nas categorias masculino efeminino

D me oprefeito, além de motivadora, acom¬
petição poderá revelar novos talentos
para os jogos Abertos do Estado.

Asolenidade de abertura, realizada
no dia 13, no ginásio de esportes Chico
Neto, com presença de grande público,
f o i e m o c i o n a n t e e c o n t o u c o m t o d o s o s

ingredientes de uma competição oficial,
como desfile das delegações, acen-
dimento da pira olímpica ejuramento
do atleta. Afesta também foi marcada
pelo show musical de Elvis Cover.

Acer imôn ia de ence r ramen to se rá no

Clube Olímpico, no dia 28, apartir das
20h30. Haverá aentrega de troféus para as
equipes campeãs das modalidades, entre¬
ga de troféus para os três primeiros coloca¬
dos na classificação geral, pronunciamen¬
to de autoridades eum baile. Oingresso
para obaile não será vendido. ASecretaria
de Esportes de Lazer distribuirá convites
aos atletas participantes dos jogos.

Mas até ofinal da competição, os
interessados estão podendo acompa¬
nhar disputas de atletismo, basque¬
tebol, bocha, bochinha. bolão, boli¬
che, capoeira, ciclismo, futebol, futsal.

Para oprefeito José Cláudio (PT), ofutebol suíço livre, futebol suíço ve-
evento funcionará como um preparativo terano. futvolei. GRD. handebol,
para os Jogos Abertos do Paraná. Em ra- judô. malha, natação, sinuca.

IP zão disso, segundo ele. aadministração taekewondo. tênis de campo, tênis de
fez um “esforço enorme” visando reto- mesa, tiro ao alvo. truco. voleibol
mar esta tradição em nível loc:al. Confor- leibol de praia exadrez.

epois de nove anos, os Jogos Aber¬
tos de Maringá voltam aser dis¬
putados na cidade, üGoverno Po¬

pular de Maringá, por meio da Secreta¬
ria de Esportes eLazer, empenhou-se
na promoção do evento, uma vez que
também aCâmara Municipal aprovou
uma lei, de autoria do vereador Walter
Guerles (PSDB), disciplinando areali¬
zação dos jogos.

As disputas, que começaram no dia
13 ese estendem até 28 deste mês. inclu¬
em 46 modalidades esportivas, entre as
categorias masculino efeminino. Acom¬
petição tem 0patrocínio do Itaii/Banestado
eoapoio da ACIM ereúne, não apenas
clubes ou associações, mas equipes de
amigos ou de conhecidos que, devido ao
caráter democrático do evento, também re¬
solveram participar dos jogos.

Aidéia da Secretaria de Esportes e
Lazer foi dar oportunidade para (jiie o
maior número jmssível de pessoas pu¬
desse se inscrever. Desta forma, aad¬
ministração municipal jjrocurou resga¬
tar oespírito de cidadania presente em
competições desta natureza.

. v o -
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P E N S O A S S I M

GRATUIDADE DO ENSINO SUPERIOR
S I M N A O
Joel Coimbra
Procurador Geral do Estado

Divanir Braz Palma

Deputado Estadual

Agratuidade do ensino
público voltou àtona recente- SSm
mente por conta de projeto de
lei apresentado na Assembléia
Legislativa, propondo aco-
brança de mensalidades nas
Instituições Estaduais de En-
sino Superior. Tal iniciativa
não éinédita. Na legislatura
anterior foi apresentado pro-
jeto semelhante, estabelecendo
um critério de cobrança deno-.
minado mensalidade seletiva,
que foi rejeitado na Comissão
de Constituição eJustiça edepois arquivado.

Aproposta atual, assim como aanterior, não extingue a
gratuidade mas estabelece algumas hipóteses em que opaga¬
mento éexigível. Eosuficiente para reacender odebate.

Agratuidade do ensino oficial nos três níveis- fundamen¬
tal, médio esuperior -évelha tradição do sistema constituci¬
onal brasileiro. AConstituição de 1988, fiel aessa tradição,
situou aeduqação na categoria dos “direitos egarantias fun¬
damentais”. Aseguir, dispondo sobre aOrdem Constitucio¬
nal da Cultura, estabeleceu aobrigatoriedade do ensino gra¬
tuito, inserindo-o entre os ‘	 '

Sendo princípio, agratui
essa regra básica éincorrer em inconstitucionalidade. Deno-

Vamos falar com franque- '
z a ! O P a r a n á s o m e n t e d a r á ■

um grande salto na qualida- ^
de de vida dos segmentos de _
menor renda apartir da de- ̂
mocratização emelhoria da 0
Educação. Em todos os ní- í
veis. Este processo passa 9
pela qualificação da mão-de- U
obra etambém pela amplia- [n
ção do mercado de trabalho. \m

Ocomentário éoportuno I
para explicar àcomunidade "

\v

r r ^

paranaense os reais propósitos de nosso projeto-lei em
tramitação na Assembléia Legislativa limitando agratuidade
dos cursos nas universidades públicas estaduais, mantidas
por cada um de nós, contribuintes paranaenses.

Sinceramente, através do nosso projeto, estamos ga¬
rantindo 0acesso ao ensino superior público aos seto-
res de menor renda. Sem demagogia, com transparência
esem medo de ataques das classes mais favorecidas, de¬
fendemos odireito de um aluno carente freqüentar nos¬
sas universidades públicas em condições de igualdade
com aquele de alta renda.

Vamos ser sinceros. Temos que entender que oTesouro
Estadual está com seus recursos exauridos. Portanto, diante
dessa real situação, temos que praticar justiça social.

Ora, q^Liem pode pagar curso superior mesmo numa
universidade estadual, por que não fazê-lo? Com isto,
seriam maiores as oportunidades para oaluno de baixa
renda. Questão de aritmética simples, diante da limita¬
ção no número de vagas.

Vamos, adespeito das críticas q̂ ue sofreremos, am¬pliar apossibilidade de acesso de alunos de menor ren¬
da ao ensino universitário para estes garantirem futuro ®
melhor ecom mais dignidade.

Desde já, deixemos claro. Existem critérios

princípios elencados no artigo 206.
i tu idade éintocável . Desobedecer
. e m i n c o n s t i t u c i o n a l i d a d e . D e n o ¬

minamos suicida qualquer proposta nesse sentido, porque
fadada ao insucesso, seja pe arejeição em exame de mérito,plenário da Assembléia Legislativa, seja pelo controle de
constitucionalidade, que tanto pode ocorrer na esfera do
Poder Legislativo ou do Poder Executivo (mediante veto do
Governador do Estado], ou ainda pelo Poder Judiciário, em
açaç direta de inconstitucionalidade.

Epreciso colocar em termos devidos oargumento que
serve de base aesse tipo de proposta. Fala-se em promover
justiça social, ante adesigualdade entre estudantes pobres,
que acabam empurrados para as escolas particulares, eaque¬
les bem situados economicamente, que podem pagar boas
escolas ebons cursinhos, ficando em situação privilegiada
nos concorridos vestibulares das Instituições Públicas.

Ar̂ menta-se também anecessidade de suprir as Institui¬
ções Públicas com meios necessários ao cumprimento de suas
finalidades, ante aescassez de recursos públicos. Lembram
ainda anecessidade de mecanismos para assegurar oempenho
de alunos, que costumam ocupar vagas sem oaproveitamento
devido, em detrimento dos verdadeiramente interessados.

Beira ocinismo dizer que acobrança de mensalidades
resultará em justiça social. Ovestibular éuma alternativa à
carência de vagas que ao Estado incumbe oferecer àtodos
cidadãos. Asolução, nesse caso, não está em macular oprin¬
cípio da gratuidade mas atendê-lo em sua amplitude, ou

orcionando vagas suficientes ou instituindo cursos
aratórios para ovestibular,
lusca de recursos, devemos recorrer ao diálo-

n o

m e s m o p a r a
os estudantes comprovadamente carentes porque nosso pro¬
jeto não éassistencialista, nem paternalista esim justo soci¬
almente. Oaluno carente que terminar curso universitário e
desejar fazer outro curso terá que arcar com os custos das
mensalidades. Idem para aqueles que, quando carentes,
demonstrarem maior interesse, situação comprovada por
repetidas reprovações. Agratuidade ficará sempre condicio¬
nada àaprovação.

Conclamamos asociedade paranaense asomar esforços
conosco nesta empreitada cívico-educacional porque cabe
ao legislador -assim como aos demais homens públicos -
promover justiça social.

Vamos combater com argumentos sólidos atese de
gratuidade do ensino superior público para todos. Realisti-
camente -eem tempos de vacas magras mais do que nun¬
ca épreciso democratizá-lo em favor de quem efetivamente
dele mais precisa. Enão éoestudante de alta renda! Este,
desde ajuventude, precisa amadurecer com avisão -eprá¬
tica -de justiça social em seu cotidiano para alcançarmos
uma sociedade mais justa epróspera. Para obem de todos!

n a o

p r o D í
públicos prepi

Quanto àh
go, acriatividade eao planejamento, em ação integrada que
envolva oPoder Público, as Administrações das Institui¬
ções Públicas de ensino eacomunidade, para encontrar a
solução concreta eeficaz dos problemas.

f̂íev/staÃÒIM



I4-'
ED

E

ã

' 5 '

v v , . ‘

●j:

r

. ‘●ç ■● ^5*Vi

í

w

Procurando mais realismo em seus impressos?
AGráfica Regente conta com modernos equipamentos
eos profissionais mais qualificados do mercado gráfico
para garantir os melhores resultados em seus trabalhos,
pois aqui nós sabemos que aqualidade faz adifn'ança!
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m m m i m GRÁFICA REGENTE
Av. Paranavaí, 1146-CEP87070-100
Fone: (44) 225-1432 -Maringá -PR
regente@graficaregente.com.br

REGENTE IMPRESSOS COMERCIAIS
Av. Carlos Borges, 994 -CEP 87060-000
Fone: (44) 225-1422 -Maringa -PR
regentel@graficaregente.com.br

Aqualidade faz adiferença

www.graficaregente.com.br
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RISCOS, CORRA ATRÁS

D O L U C R O

Chegou OACÍM Concheque Master, um sistema de
consulta de crédito extremamente eficaz. Compacto,
simples de operar, discreto ecom múltiplas funções. Ele é
aferramenta que sua empresa necessita para estar
segura perante omercado, assim você não correrá mais
riscos epoderá pensar tranquilamente como vender mais.
Para maiores informações, entre em contato conosco ou
visite nosso site.
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