
V- A ■ y A 1J.
'C

o

0 5 0
^ R 4 5 4

I

: N - 4 0 8 - a n o - 3 8 - 2 0 0 1

I M
m a r i n o a y',IOUAUOA&C de VI DA '̂̂

i R$3,90

Seíembfo/200í
N-“408

>)no 38
\

\

ociação Com

t

Cc-iic-dim^da atimic.Linmm:
Lí'Lc.L£ L[Uíi ULLlí Lima.,

ltdc.dü: dc. liCUã

\

« ●

r v ^ v ;

/

/ I

● T U .
- ^ V

- V

f » .

i.fc - V í r - A . - í
^●Vj 1 . - ^ . 9 *

Sís-ii,

[íÍLídíi íLiàidiL itdLij;(lu.t

●0que diz oRelógio Biológico

●AArte de Colecionar

■●●● «'
'●LOV,t u ●

m .
Jj j i

iM
t t t Ib.

Entrevista com Joilson Dias
● V



26 e27 de
A C I M

c i a s .

Reg
D a t a o u . - D ^( N .

P f o c e d .
N F

R $ 0 : ) l n

r r roM
L

O o
^ o
T I r . ■1 /

R c
A A

>

inürE^E^mwílüíE^r " ^ ,

E m p r e e n d e d o r, v e n h a c o n h e c e r
g r a n d e s o p o r t u n i d a d e s d e n e g ó c i o s

Local: CTM -Centro Tecnológico de Maringá
Rua Cantor Raul Seixas, s/n° -Jardim Ipanema -Maringá -PR

I n f o r m a ç õ e s :
-IDR-INSTITUTO PARA 0DESENVOLVIMENTO REGIONAL *

Rua BasíHo Sautchuk, 388 -Maringá -Paraná
E-mail: idr@idr.org.brTeiefax: (44) 3025-3300

Site: www.idr.org.br
Realização: P a t r o c í n i o :

n t p

S E B ^ EPARANA c i i r

CTBRASIL3 fi 7 V T
P M M / S E I C T T E C N O L O G I A s e t a / ■i iTtm uoCmu Erccwueu

P Rl e i
E M P R E T E C

Apoio:N S T I T U T O
f-AUA ODeSSMtfOWMFNIO

ú m lREGIONAL lemP l l« í G O V E R N O 0 0

P Á R A N / i eC Q P E T E M
: c » M « a i ' S S C f í B TA f í t A D A À Q P f Z U LT V n Á

E D O A i A S r t C i U t N T OC l m m M i m M í A

A C f M
* a m

InfoMar

-4.^ c o c a m a r È)FUNDAÇAO
AMI/CARIA

AiMciafio CoKnué tMinu Oe Usrti

P A R A N / fiU E M
n E S E 5



PALAVRA DO PRESIDENTE

A P E S A R D A C R I S E

Mais do que nunca éhora de mostrar talento
H e l l o r M a t c o n

▶ Vivemos tempos difíceis. A
tragédia ocorrida nos Estados Unidos
não encontra paralelo na história

>	 mundial, visto omomento, as
,	 conseqüências eos desdobramentos

que trazem em seu bojo. Mesmo não
-sabendo exatamente quais seriam tais

ilconsequências, épossível precisar
que se darão em todos os níveis:
político, econômico esocial.

Assistimos, em tempo real, as
cenas de hor ro r emedo. Mas,
passada aperplexidade inicial,
paira um outro medo: ode uma
recessão global. Recentemente um
grande jornal do Paraná noticiou
que ocomércio varejista está
adiando as compras para oNatal.
Culpa-se 0desaquecimento da
economia americana, agravado pelo
atentado ter ror is ta. Mas não ésó.

^e somam também as crises
energética eargentina, tornando o
mercado apreensivo.

Écompreensível que diante desse
cenário oempresário esteja com o“pé
atrás”. Até porque omercado ainda
está incerto, dificultando as previsões
econômicas. Não se pode dizer, sem
medo de errar, como irão se comportar
as vendas. Contudo, em momentos de
crise écomum osurgimento dos
alarmistas, que invariavelmente
arriscam os piores prognósticos. Como
empresário ecomo presidente desta

âssociação arrisco dizer que osegredo
está em ser mais forte do que acrise.

Não faltam exemplos de
empreendedores que se sobressaíram
em tempos difíceis, por isso prefiro
acreditar que as crises ajudam a

revelar talentos. Eéisto oque
espero do empresário
maringaense, que ele revele seus
talentos edrible aadversidade. Até
porque Maringá vive um momento
ímpar, no qual se desenham novas
atrações de investimentos ea
implantação de grandes projetos.

AACIM tem procurado fazer a
sua parte, contribuindo para o
d e s e n v o l v i m e n t o d a c l a s s e

empresarial. Um exemplo:
detectamos nichos de carência de
qualificação profissional, eisto
nos levou aredirecionar apolítica
da entidade para oinvestimento
em treinamento ecapacitação,
passando aatender, deste modo,
não só oempresário local, mas
seus funcionários.

Também buscamos
impulsionar odesenvolvimento
através de convênios que abrem
linhas de crédito ao empresário
local, ajuros “civilizados”. Um
acordo nesse sentido foi firmado
recentemente com oBanco do Brasil,
por meio do qual os associados da
ACIM terão direito a25 milhões de
reais em financiamento. Mas este não
é0único caso. No ano passado, por
exemplo, assinamos um acordo com a
Caixa Econômica Federal para
liberação de dinheiro aos nossos
empresários associados, visando o
pagamento do 13° salário.

Certamente nossos esforços de
impulsionar odesenvolvimento local
também passam pela criação do IDR e
aimplantação do Codem. Sem
esquecer, éclaro, do Sicredi

Metropolitano, uma cooperativa de
crédito mútuo dos comerciantes,
integrada ao Sistema das
Cooperativas de Crédito do Paraná e
implantada com oesforço eapoio da
d i r e t o r i a d a A C I M .

Outras ações foram eestão sendo
feitas enão seria ocaso continuar a
listagem neste espaço. Oque quero
ressaltar éapreocupação que aentidade
tem em criar uma parceria com seu
associado, de forma que, unidos,
possamos encontrar soluções conjuntas
etrabalhar para obem comum.

J E F F E R S O N N O G A R O L I
Presidente da ACIM

i i
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■E N T R E V I S T A

Joiison Dias fala do
IDR edos seus

projetos pessoais
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■PESQUISAC O N S E L H O D E U B E R A T I V O
Presidente: Hélio Costa Curta

Secretário: Paulo Morais Badan
Membros: Anlõnio Donizele Busfquia, Cícero Bianchí,
Cláudio Karuo Mukai, Claudomiro Siroti. Cleide Tono
Feitas Noronha, Gilson Odair Barbiero, Luiz Carlos

Masson, Jorge ToyoFuku, José Gomes Ferreira. Reginaldo
Nunes Ferreira, Sabas Martins Fernandes, Sebastião

Carlos Abrâo.

Censo Econômico vai

revelar operfil
empresarial de Maringá

■ S A U D E

Orespeito ao relógio
biológico pode aumentar a
produtividade nas empresas4 1GALERIA DE PRESIDENTES:

Américo Marques Dias: Murilo Macedo; Alfredo Maluf:
Odwaldo Bueno Neto; Ermelindo Bolfen Manuel Mário
de Araújo Pismel; Ivo Vilor Asmann; Emílio Germani;

João de Faria Pioli: Rodolfo Purpur; Joaquim Dutra;
Ubirajara de Araújo Pismel; Luiz Júlio Bertin: Álvaro
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PAG. 14)■CRÉDITO
Convênio inédito, firmado
com oBanco do Brasil, irá
disponibilizar 25 milhões em
financiamento para
associados da ACIM

F A L H A N O S S A

Cometemos um equívoco na edição
anterior da Revista ACIM ao creditar as

fotos da reportagem da Flaviline (página
23) ao fotógrafo João Cláudio Fragoso.
Na verdade, as fotos da matéria foram

tiradas por Ivana Martins.

COPEJEM
CONSELHO PERMANENTE DO JOVEM EMPRESÃRIO

Presidente: Wilson de Matos Silva Fi lho
Vice-Presidente: Sandro Bertoni

Assuntos Universár íos: Enicéia Si lva
Comércio: Marcos César Gameiro Obici

Comércio Exterior: F^ulo Roberto Viscardí

Eventos Comunitários: Wesley Dejuli
Eventos Sóc io -Econômicos : Walc i r F^zon i

Finanças: Rogério Yabiku
Indústr ia: Cláudio L. Zavat in i

Inovações Tecnológicas; Ademir Kimura
Prestação de Serviços: Rejane Capristo de Oliveira
Relações Públicas: Luiz Eduardo Borin Gonçalves

CONSELHO DA MULHER EMPRESÁRIA EEXECUTIVA
Presidente: Roni Enara

1* Vico-Presidenio: Silvia Cristina FFanchini Rezende
2‘ Vice-Presidente: Maria Lúcia Fernandes

1* Secretária: Nilva Cardoso El Ghoz
2* Secretária; Fátima Macedo

1* Ihsoureira: Clarice R. L. Ffanchini
Diretoras Adjuntas: Mirian Veronezi Ganassin; Tânia

Mara Serra; Cecília Leonor B. Philipp
Evenlos; Wilma Maria Romero Beloto

PAG. 3JtV,

R E V I S TA D E PA RTA M E N TO C O M E R C I A L
Allair Aparecido Galvão

CONSELHO EDITORIAL
Nivaldo Reginato, Luiz Carlos Masson,

fóulo Morais Bndan, Roni Enara,
Wilson do Matos Silva Filho. Dircou Herrero Gomes,

Teroza ftrizotto oSérgio Gino

PROJETO GRÁFICO
Kiko Medei ros

EDITORAÇÃO
Andréa Traguela

C A P A

Criação: RTFi
Fotos; Arquivo Revista ACIM

F O T O L I T O S
M a c i n C o l o r

A C I M
AREVISTA DE NEGÓCIOS DO NORTE DO PARANÁ

ANO XXXVII I -N” 408 -Setembro/2001

Publicação Mensal da Associação Comercial e
Industrial de Maringá -ACIM

DIRETOR RESPONSÁVEL

Nivaldo Reginato

JORNALISTA RESPONSÁVEL
Te r e z a P a r i z o l t o - M T- 1 S . 11 8 - S P

Superintendente da ACIM: Dirceu Herrero Gomes
Gerente de Negócios cExpansão: Koili Celso Kikuchi

Gerente Institucional: Sérgio Gino
Coordenador Administralivo eFinanceiro: Sílvio Luiz

Mattos da Silva

Coordenadora de Eventos. Cursos eTreinamentos; Yara
Sue Kaway

Coordenadora do SCPC: Ivaoele Aparecida ftjgnan

I M P R E S S Ã O

Gráfica Regente

E S C R E V A - N O S
Rua Néo Alves Martins. 2321

Fone 44 -221- 5064 -Fax 44 -221-5007
Caixa Postal 1033 -Maringá -fóraná

e-maü: imprensa<S acim.com.br

i h

ASSESSORIA DE COMUNICAÇÃO
T h r e z a P a r i z o l t o
Giovana Faleiro

João Cláudio FíagosoQRevista ACIM -Setembro/2001



ISTO ÉACIM

D E PA R TA M E N T O C O M E R C I A L A G E N D E - S E
Confira aprogramação de

eventos da ACIM para Outubro

●Nos d ias 4e10 haverá ocurso
de "Vitrines de Natal: oimpulso
fundamental no processo das com¬
pras de final de ano". Será no audi¬
tório da associação com odesigner
gráfico Juan Carlos Saavedear.
●De 15 a18, apartir das 19 ho¬
ras, no auditório da ACIM, Maria
Cr i s t i na Seára fa la sob re "Admin i s¬

tração do Tempo".
● T a m b é m , d e 1 5 a 1 8 ,
C a r m e m L ú c i a M o r a e s m i n i s t r a

G e s t ã o e m R e c u r s o so c u r s o

Humanos", das 8às 12 horas.
●OConselho da Mulher Empre¬
sária eExecutiva da ACIM promo¬
ve, no dia 19, um café da manhã
com 0professor Nailor Marques.
Será no auditório do SESC, apar¬
t i r d a s 7 h o r a s .

●Hideibrando Magno fala sobre
Fraudes, no auditório da ACIM,
nos dias 16,1 7,18 e19, apartir
d a s 1 9 h o r a s .

●"ICMS na Importação eExporta¬
ção" éotema que aCasa Mercosul
irá abordar, de 16 a19, das 19 às
22 horas, no auditório da ACIM.
●Dia 18, das 8às 18 horas, no
Teatro Calii Haddad, acontece o
3 7 - E n c o m e x .

●De 22 a25 aACIM promove um
curso sobre ISO 9000, apartir das
19 horas, com ainstrutora Franciane
R o d a n t e G a i o t o .
● N o s d i a s 2 6 e 2 7 a c o n t e c e a I I

Contato direto da ACIM com os associados
Ediferentes produtos eserviços colocados

àdisposição do nosso cliente
#

Depar tamen to Comerc ia l da
ACIM éosetor responsável pelo
contato direto da entidade com os

associados. Atua tanto na atração de
novas empresas quanto na fidelização
das empresas já filiadas. ODepartamen¬
to faz parte da Gerência de Negócios e
Rxpnn.são etem como diretor respon¬
sável Ariovaldo Costa Paulo, Diretor de
Serviços eInovações Tecnológicas.

Hoje, oDepartamento está estru¬
turado para trabalhar com os mais di¬
versos produtos eserviços oferecidos

●pela ACIM, entre eles os vários convê¬
nios firmados com empresas associa¬
das eque incluem planos de saúde e
odontológicos, convênios educacionais
eempresariais, eoutros. Entre os pro¬
dutos, destacam-se os diferentes mei¬
os de acesso ao Serviço ACIM de In¬
formações ao Crédito -SAIC: o
Concheque, um micro terminal de con¬
sulta cadastral; oConcheque Master,
uma máquina de consulta, preenchi¬
mento de cheques erelatórios: oSeivor,
que éum meio de acesso para consul¬
tas cadastrais via ondas de rádio eque
permite agestão de uma empresa ma¬
triz esuas filiais bem como oacesso a
Internet 24 horas; eoACIMNet, que é

c o n s u l t a a o S A I C v i a I n t e r n e t ,
"**acessando diretamente ahome-page da

ACIM. www.acim.com.br.

C a m p a n h a s

ODepartamento Comercial também é
0responsável pela comercialização das
feiras ecampanhas promovidas pela
ACIM eseus parceiros, que beneficiam
diretamente os associados na geração de
lucros, fonnação de capital de giro ereno¬
vação de estoques, além de serem gran¬
des atrativos para acomunidade. Entre
esses eventos, se destacam aFeira Ponta
de Estoque, aMaringá Liquida eas cam¬
panhas do comércio em datas especiais.

Campanhas institucionais como o
Ganhe +, que proporciona ao associa¬
do avantagem de ganhar mensalidades,
apartir da indicação de um novo sócio
para aACIM, também são coordenadas
pelo Departamento.

Para divulgar ecomercializar todos
esses produtos oDepartamento conta
com um Gerente de Negócios eExpan¬
são, Koiti Celso Kikuchi, quatro consul¬
tores que fazem ocontato pessoal com
as empresas; três auxiliares comerciais
que atendem os associados diretamente
na ACIM edezesse te a tenden tes do
SAIC, que prestam informações ca¬
dastrais para as empresas filiadas. ■

0

Mostra Tecnológica, no CTM
●Será realizado, nos dias 26 e27,
no Teatro Calill Haddad, o3-Semi¬
nário Paranaense de Empreendedo¬
res eJovens Empresários, promovi¬
do pelo Conselho do Jovem Empre¬
sário (Copejem) da ACIM.
●Empreendedorismo éotema
que Agnaldo Silva aborda no dia
30, apartir das 8horas, no audi¬
tório da ACIM.

Mais informações sobre os even¬
tos, ligue no telemarketing da
ACIM. Os telefones são (44)
221-5070; 221-5052; 221 -5071.

S E R V I Ç O

Departamento Comercial da ACIM
Telefones: (44) 221-5043
0 ( 4 4 ) 2 2 1 - 5 0 6 7

a
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E N T R E V I S T A

DE MALAS PR(
Ocoordenador técnico do IDR epr(

da UEM vai passar dois anos nos E
trabalhando num projeto que poderá

grandes resultados para Maring

N' aturai de Paraíso do Norte, apri¬meira cidade grande que Joilson
D i a s , 4 1 a n o s , c o n h e c e u f o i

Maringá. Veio para cá em 1978 para gra¬
duar-se em Economia, pela Universida¬
de Estadual de Maringá. Terminou ocur¬
s o e m 1 9 8 1 . F e z o m e s t r a d o e m P o r t o

Alegre edoutorado nos Estados Unidos.
Hoje, 0professor da UEM ecoor¬

denador técnico do Instituto para o
Desenvolvimento Regional -IDR -se
prepara para voltar aos EUA, para um
curso de pós-doutorado. Amulher,
M a r i a H e l e n a A m b r ó s i o - t a m b é m e c o ¬

nomista -eas duas filhas pequenas,
partem com ele, no dia 12 de outubro.

Depois de trilhar uma carreira bri¬
lhante, que ohabilita atrabalhar em
qualquer parte do mundo, ele insiste
em permanecer em Maringá. “Meu lu¬
gar éaqui, onde sei que meu trabalho é
útil”, diz. Nesta entrevista Dias fala da
viagem, do trabalho àfrente do IDR e
de planos pessoais. Acompanhe.

A C I M - O s e n h o r f o i c o n v i d a ¬

do para desenvolver um pro¬
jeto de pesquisa nos EUA.
Que projeto éesse?
Joilson -Crescimento edesenvol¬

v i m e n t o e c o n ô m i c o . T r a t a - s e d e u m a

nova área de pesquisa de fronteira, para
avaliação do papel preponderante do
empreendedor no crescimento da eco¬
nomia. Apesquisa érealizada em par¬
ceria com cientistas americanos, na Ca-
rolina do Sul ejá foi apresentada, este
ano, em dois seminários internacionais.

ACIM -Quanto tempo ose¬
nhor esua família pretendem
fi c a r f o r a ?
Joilson -Dois anos. Era para partir¬

mos em setembro, mas com os atenta¬
dos terroristas tivemos que adiar nos¬
sos planos de viagem.

A C I M - V o c ê s n ã o t ê m m e d o
de embarcar para os EUA com
aameaça de guerra pairando
n o a r ?
Joilson -Dá um certo medo eofato

das crianças estarem indo aumenta ares¬
ponsabilidade, mas em nenhum momen¬
to pensamos em desistir. Tenho acerteza
de que estaremos seguros. Além do mais.

esta éum<
dade de oi
vite está s

consag raç
m o s c i e n t

A C I M

t rabalho que
o s e n h o r e s t á
d e s e n v o l v e n ¬

do hoje, na á-
rea de empreendedor ísmo,
está sendo aplicado no IDR?
Joilson -OIDR, na verdade, éum

grande laboratório. Os princípios que
estamos desenvolvendo, são aplicados
na prática por meio do Instituto ecom
isso estamos criando um ambiente pro¬
pício para odesenvolvimento econô¬
mico da região.

ACIM -Ejá épossível medir
e s s e t r a b a l h o ?
Joilson -Nós trabalhamos com três

grandes objetivos. Acurto emédio pra¬
zos, atrair empreendedores para aregião;
amédio prazo fazer uma combinação do
desenvolvimento empreendedor com
novas tecnologias; ealongo prazo criar
os empreendedores. Otrabdho come¬
çou com aatração de algumas empresas
para Maringá eincentivando os própri¬
os empresários locais aampliarem suas
atividades. Sabe-se que um dos princí¬
pios para isso écriar mecanismos
facilitadores para estimular osurgimento
de novos empreendimentos. Entram
aqui, por exemplo, os cursos que visam
0aproveitamento dos pólos da região.
Posso dizer que existe um pólo potenci¬
al na área de educação eoutro na área de
saúde que está sendo muito bem apro¬
veitado. Em termos gerais, aquilo que nós
tínhamos planejado atingir em 2020, com
esses setores, já foram alcançados.

ACIM -Equan to ao p ro je to
de longo prazo?
Joilson -Estamos trabalhamos num

grande Projeto de Desenvolvimento
Regional, que promete excelentes refle¬
xos em termos de valor agregado da
economia local. Ainda écedo para fa¬
lar deles, precisamos de um certo sigi¬
lo para trabalhar, mas posso adiantar
que estamos usando um outro ponto

estratégico, que éalocalização de
Maringá, no contexto do Mercosul. Há J
um grande plano de logística prepara¬
do para ele.

ACIM -Oque faz esse mode¬
lo de programa dar certo?
Joilson -Ogrande sucesso de qual¬

quer programa de desenvolvimento, er§»
qualquer âmbito, está no grau de
mobilização da sociedade. Esse talvez
seja 0grande trunfo de Maringá. O
Movimento Repensando Maringá, que
culminou com acriação do Codem,
mobilizou asociedade civil que, orga¬
nizada, passou atrabalhar pelo desen¬
volvimento econômico da cidade.

O s e n h o r a fi r m a r i aA C I M

que todo esse trabalho émais
reconhecido lá fora, do que
e n t r e a c o m u n i d a d e l o c a l ?

Joilson -Não penso assim. Ofato
do nosso sistema planejado gerar im¬
pacto lá fora éporque ele surge comrgL'
uma alternativa possível para comuni¬
dades que estão justamente buscando
isso. Aqui os resultados não parecem
tão perceptíveis porque eles estão, por
assim dizer, diluídos no dia-a-dia. Tal¬
vez 0impacto só seja sentido se oser¬
viço deixasse de existir.

ACIM -Oque se pode fa lar
hoje, em termos de perspec¬
tivas, sobre oProjeto de De¬
senvolvimento Regional?
Joilson -Como disse trabalhamos

com objetivos de longo prazo. Vamos fa¬
lar de uma megatendência mundial, por
exemplo, na área de saúde. As pesqui¬
sas feitas hoje irão determinar apropen-

às doenças do futuro eque, por sua
vez vai gerar uma demanda na área de
fitoterápicos, de medicamentos genérifc
COS, entre outros. Onosso projeto traba-

s a o

f̂fgy/sfa ACIM -Setembo.'2()01 Foto loác» ( l . i i idm
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executivo de alto nível. Troquei tudo pela
caireíra acadêmica.

A C I M - A s d i fi c u l d a d e s i n i c i ¬
a i s n ã o o d e s a n i m a r a m ?

Joilson -Eu sou um sonhador por
natureza. Lembro muito bem que entre
meus colegas de faculdade, osonho de
todos era passar num concurso do Ban¬
c o d o B r a s i l o u d a C a i x a E c o n ô m i c a .

Eu era muito ruim enão conseguia pas¬
sar em nenhum dos dois, mas mesmo
assim eu falava em fazer doutorado nos
EUA. Claro, todos riam de mim. Mas
consegui realizar aquele sonho que pa¬
recia impossível. Todo mundo tem seu
anjo da guarda, omeu éfabuloso

A C I M - A c a r r e i r a a c a d ê m i c a
o r e a l i z a ?
Joilson -Muito. Oconvívio com os

alunos me renova. Depois de uma aula
elimino qualquer sind de estresse. Eo
que mais me motiva équando encontro
um aluno que quer ser melhor que eu.
Tenho certas frases comigo euma delas é
aseguinte: oaluno tem que saber sem¬
pre mais do que omestre. Eafilosofia de
acumulação de conhecimento.

ACIM -Asua carreira profis¬
s i o n a l l h e d á o d i r e i t o d e e s ¬

c o l h e r q u a l q u e r l u g a r
mundo para desenvolver
projetos. Por que escolheu
Maringá?
Joilson -Nunca gostei de grandes cen¬

tros, aí está um razão. Além disso, quan¬
do eu estive nos EUA, fazendo doutora¬
do, aperspectiva de voltar aMaringá ti¬
nha um sabor especial: saber que aqui
meu trabalho seria útil. Lá eu trabalhava
com uma equipe grande, tinha um traba¬
lho altamente especializado, mas era mais
um dentro da equipe. Aqui odesafio era
maior eu ünha que começar do zero, criar
um estrutura de trabalho. Por isso, diante
dos tantos convites que recebi, optei por
ficar aqui. Assumi ocompromisso de fi¬
car dois anos, já estamos há oito.

A C I M - C o m e s s e r i t m o d e t r a ¬
balho, osenhor encontra tem¬
po para olazer?
Joilson -Essa éuma área que fui aban¬

donando aos poucos. Aliás, meu objeti¬
vo hoje éjustamente dar mais atenção a
isso. Quero poder desacelerar meu rit¬
mo de vida para poder cuidar melhor da
minha saúde eproporcionar um conví¬
vio maior com afarnília. Também sonho
escrever um livro diferente, no qual eu
possa transferir meu conhecimento numa
linguagem popular. Falar de economia de
uma forma romanceada. Émuito difícil
escrever nesses termos, estou há dez anos
nesse projeto, mas acho que agora en¬
contrei 0fio da meada.	 ■

l h a c o m t o d a u m a c a d e i a d e c i e n t i s t a s

capaz de direcionar oconhecimento de
forma aatender ademanda futura. Opro-

,jeto se complementa com outras áreas
como abiotecnologia funcional, projetos

●	 específicos para laser, laboratórios de
,	 meteorologia. Tudo está interligado.

A C I M - C o m o é r e a l i z a d o o
t r a b a l h o ?

Joilson -Montamos um sistema no
^qual vários cientistas, de diferentes
^áreas de conhec imento , fo rmam um

conjunto único dentro dessa diversi¬
dade, aplicável na prática de forma a

f●'̂ conternplar diferentes produtos eser¬
viços. Éoque denominamos: Núcleo
Desenvolvedor de Tecnologias.

ACIM -Osenhor fala na criação
de novos produtos eserviços?
Joilson -Sim. Os empresários pre¬

cisam sair da mesmice, produzir pro¬
dutos eserviços diferenciados. Algo
que impulsione aeconomia. Este tal¬
vez seja ogrande segredo do nosso pro¬
grama eque propicia, até opresente
momento, uma excelente repercussão.

ACIM -Fale sobre seus pro¬
jetos pessoais

#. Joilson -Meu grande projeto pes¬
soal échegar ao topo da carreira como
cientista epesquisador. Posso dizer que
hoje eu vivo um momento ímpar na
minha vida, tendo aoportunidade de
experimentar aquilo que éessencial a
t o d o c i e n t i s t a : b u s c a r n o v o s c o n h e c i ¬

mentos. Creio que aida aos EUA pode
acelerar esse processo. Além disso essa
viagem vai me possibilitai* trabaUiar com
aminha esposa. Aúnica vez que traba¬
lhamos juntos num projeto, ganhamos
0Prêmio Brasil de Economia, em 1997.

A C I M - E q u a l f o i o p r o j e t o
de pesquisa?

●Joilson -Os “Limites da Política
Cambial”. Fizemos um sistema diferen¬
ciado que gerou pequenas desvaloriza¬
ções cambiais até um limite máximo.
Nosso trabalho foi encontrar este limi¬
te. Oprojeto teve uma repercussão ex¬
celente, opróprio presidente do Banco
Central, que na época era oGustavo
Franco, se manifestou.

A C I M - D e o n d e v e i o a i d é i a
de cursar Economia?
Joilson -Confesso que foi uma suges¬

tão de um professor. Eu nem sabia oque
fazer. Aliás, minha carreira começou cheia
de atropelos. Logo depois de formado quis
fazer mestrado, mas no período de 81 a
84, não fui aceito em nenhum programa
de mestrado do Brasil. Quando finalmen¬
te passei, em Porto Alegre, alcancei osex-
to lugar econquistei odireito auma bolsa
de estudos. Aessa altura eu já era um
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LEITURA EMPRESARIAL

OQUE ESTOU LENDOU M N O V O O L H A R
Olivro de Maílson da Nóbrega nos possibilita ver, com
outros olhos, as transformações pelas quais passa oPaís V a l d e c í

Aparecido
d a S i l v a

0 livro "o Brasil em transformação"
(Editora Gente), escrito por Maílson
da Nóbrega, Ministro da Fazenda,

no período de 1988 a1990, eum dos
mais requisitados consultores econômicos
do país, retrata de maneira singular as trans¬
formações pelas quais vem passando o
país nesse último quartel de século.

"O Brasil está mudando para melhor^
auma velocidade sem precedentes". E
com essa frase que oautor inicia sua
jornada para mostrar ao leitor quais são
as mudanças. Olivro éuma coletânea
de artigos com uma análise didática das
complexidades da economia brasileira,
publicados nos principais meios de co¬
municação do país, contendo também
quatro capítulos inéditos.

De uma maneira otimista, mas calca¬
do numa base sólida de dados, oautor
percorre temas como as transformações

no mercado de capitais, ocorri¬
das no país desde aestabiliza¬
ção da economia; as reformas
tributárias eda previdência so¬
cial; eainda sobre a"mal fa¬
dada" (sic) reforma da consti¬
tuição de 1988, na qual
Nóbrega critica alguns consti¬
tuintes da época, dizendo
que arevisão da constituição
misturou odesejo de conso¬
l i d a r a d e m o c r a c i a c o m u m a

visão ultrapassada do mundo.
Sobre aCPMF, olivro nos mostra por¬

que otão famigerado imposto, que ge¬
rou tanto debate, éum "imposto ruim",
quando trata do efeito cascata que traz
às operações de mercado de capitais, sem
oqual não há como formar uma econo¬
mia de mercado forte em uma nação.

Olivro ainda trata anossa previdência
social como um "espelho piorado das desi¬
gualdades sociais" tendo se transformado
no paraíso de espertalhões, que se benefi¬
ciam com os privilégios. Oproblema éque
esses privilégios fundamentam-se em leis.

Os principais pontos destacados são
as transformações que vem passando o
país desde oinício da abertura do merca¬
do brasileiro para as importações, fato
que, para muitos, ocorreu em 1990 du¬
rante ogoverno do ex-presidente
Fernando Collor, mas que na realidade
já vinham sendo estudadas eimple¬
mentadas desde asegunda metade da
década de 1980 pela equipe econômica

P r e s i d e n t e d o
S i m a t e cN e r i l d o

B e z e r r a :

mudanças
para melhor

.●Swniçj

HOMENS SÃO DE MARTE,
MULHERES SÃO DE VÊNUS

“ B a s i c a m e n t e o l i v r o
m o s t r a a s

diferenças de
v a l o r e s e n t r e

homens emulheres,
t o r n a n d o - s e u m a

impor tan te
ferramenta para

m e l h o r a r o
r e l a c i o n a m e n t o n o

cotidiano. Seja
profissional ou

pessoal. ”

\JoliiiCta)f,M,

do governo.
As transformações no campo demográ¬

fico no Brasil também são citadas pelo ex-
ministro, que aborda orelatório de desen¬
volvimento humano preparado pela ONU
epelo Ipea, assinalando que essa é"uma
das mais importantes transformações estru-

v e

turais da sociedade brasileira nas últimas dé¬
cadas deste século". Não houve a"explo¬
são populacional" prevista no início da dé¬
cada de 70; ataxa de fecundidade de mu¬
lheres em idade fértil caiu de 5,8 filhos em
1970 para 2,4 filhos no ano de 1999, se¬
gundo oPNDA. Uma queda de 60% em
um quarto de século, marca dificilmente
alcançada por outro país em tão curto es¬
paço de tempo. Com esse ritmo, acredita-
se que ataxa de crescimento anual da po¬
pulação brasileira ficará próxima de 1%no
início do século XXI, que era de assustado¬
res 3% na década de 1970, eaprevisão é
de que por volta de 2040 tenderá azero,
quando apopulação se estabilizará.

Essas transformações, principalmente
ademográfica, são muito importantes para
oplanejamento edefinição de políticas
sociais para podermos, quem sabe, su¬
perar velhos problemas sociais ede cres¬
cimento. Aleitura se faz necessária para
que possamos ver com outros olhos as
mudanças etransformações que vêm
acontecendo no nosso imenso Brasil.

ÍrWWçãO k .

Autor: Jonh Cray
E d i t o r a : R o c c o

P a u i o M o r a i s
B a d a n

C o n s u l t o r
em Marcas e

Pa ten tes

NAO FAÇA TEMPESTADE EM
C O P O D A G U A N O T R A B A L H O

“Os problemas
e x i s t e m e m

qualquer lugar,
aqualquer

m o m e n t o . E s t e
l i v r o r e v e l a
estratégias

simples capazes
de transformar

s e u

comportamento
no âmbito profissional.*’
A u t o r : R i c h a r d C a r l s o n

Ed i to ra Rocco

KfeWdCv'*'* i

'HUWPbríí):
tMiopfini. .
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Neri ldo Bezerra édiretor da SPG
Treinamento Empresarial. Atua como
instrutor, consultor econtabilista há
m a i s d e 1 0 a n o s . I n s t r u t o r t e r c e i ¬
rizado do SEBRAE, com mais de
1000 pessoas treinadas entre micro
epequenos empresários no ano de
2 0 0 0 . T a m b é m é i n s t r u t o r t e r ¬
ceirizado da ACIM
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B A S T I D O R E S

i
M A N C H E T E

Se fosse editor de jornal, odiretor
José Carlos Valêncio teria uma
manchete ideal para os fatos acima:
"Ajita troca Xuxa por Angélica diante de
25 mil pessoas".

E M P R E E N D E R

Vai indo muito bem oProjeto
Empreender, implantado em
Maringá, através de parceria entre
ACIM, Sebrae eFaciap. Foram
criados quatro núcleos nos
segmentos de autopeças,
automecânica, gráficas eindústrias
de móveis, com 69 empresas
participantes. Está sendo criado
agora onúcleo de auto-elétricas.

B A S T I D O R E S
No final dos anos 1970, o

empresário Carlos Ajita era um
crítico ferrenho do Serviço Central
de Proteção ao Crédito da ACIM.
Ético, fazia suas reclamações
d i r e t a m e n t e a e n t ã o c h e f e d o
SCPC, Zenaide Machado.

^Reclamava edava sugestões.
C O N V I T E

Quando oentão futuro presidente
da ACIM, Alcides Siqueira, estava
montando sua diretoria, recebeu de
Zenaide Machado aindicação do nome
de Carlos Ajita. Sem nem mesmo
conhecer oempresário, Siqueira
chamou-o para comporá diretoria e
tomar conta do Financeiro edo SCPC.

P R O M O Ç Ã O
Aconselheira Clarice Franchini,

integrante do Conselho da Mulher
Executiva eEmpresária, possui
grande experiência no setor
administrativo, na área de saúde, e
e s t á m o s t r a n d o t o d a s u a

competência na Paraná Assistência
Médica -PAM. Tanto que, há mais ou
menos um mês, foi promovida ao
cargo de Diretora Geral do PAM.

p a t r o c í n i o

Entre outras empresas, GVT eEditei
assinaram parceria com ACIM eIDR
para patrocinar aMostra Tecnológica e
0Encontro Paranaense de

Empreendedores. Amostra será nos
dias 26 e27 de setembro eoEncontro,
organizado pelo Copejem, será nos dias
27 e28 de outubro.

C O I N C I D Ê N C I A . . .

Ou visão? Segundo aGazeta
Mercantil, no Paraná existem 157
núcleos do Projeto Empreender com
2.400 empresas envolvidas. Uma
pesquisa mostrou que entre as
empresas do setor industrial houve um
incremento de 21,6% no número de
empregos. No setor comercial, o
aumento foi de 27,3%.

DEU NO QUE DEU
Ajita não só correspondeu àaltura a

ĉonfiança depositada nele, como
acabou eleito para apresidência na
gestão seguinte.

ACIM FAZ HISTÓRIA
Ajita contou esta eoutras histórias

durante depoimento no projeto "ACIM
Faz História". Oprojeto está
levantando fatos que levaram aACIM e
acidade achegar aonde chegaram.

X U X A

Outra história de Carlos Ajita: na sua
gestão ele preparou uma campanha
que teria como encerramento um show
da apresentadora Xuxa. Houve alguns
problemas eaACIM acabou fechando
contrato com arival Angélica. Foi um
sucesso, com 25 mil pessoas
comparecendo ao evento.

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

Após realizar excelente trabalho à
frente do Instituto para o
Desenvolvimento Regional, órgão
criado em 94 pela ACIM, oeconomista
eprofessor da UEM, Joilson Dias, estará
vo l tando aos Es tados Un idos . Des ta

vez, para fazer pós-doutorado.P O D E R D E C O N V E N C I M E N T O

Há dois anos, oentão
Coordenador Regional da Fiep, Carlos
Walter Martins Pedro, convidou o
presidente da ACIM, Jefferson
Nogaroli, para um jantar. Oobjetivo
era convencer Nogaroli aser
candidato àpresidência do Codem. O
feitiço virou contra ofeiticeiro.
Resultado: Walter não só saiu da
reunião como candidato como ficou
dois anos na presidência do conselho.

N A T A L

ACIM ePrefeitura (Secretaria de
Indústria eComércio) estão
preparando promoções de Natal. A
ACIM até já adquiriu um apartamento
para sorteio da campanha.

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

No Consórcio Zacarias Chevrolet você conta com opções de grupos especiais diferenciados. OGrupo 60/300, além do sorteio, ̂
oferece apossibilidade de várias contemplações por lance, de acordo com osaldo de caixa. São muito mais chances para você |
adquirir seu Chevrolet Okm.

(60 mases)

E C O N O M I C O RS 200,19

RS 333,67

RS 191,75

1

C O R S A W I N D

(60 mases)

ECONÔMICOAv. Tuíutí, 445
(44) 261-3061

Maringá -Paraná C O R S A W I N D RS 319,60
ioitu. CíencUt Preços sujeitos oalterações pela fábrica sem prévio aviso.a u a



C A P A

C A PA C I TA R E T R E I N A R
Max Geringer, Waldez Ludwig,
L u i z A l m e i d a M a r i n s , C l ó v i s
Tavares, José Alfredo Liévore, Gló¬

ria Kalil, Raul Marinuzzi, Gilberto
Dimenstein... Égrande alista de
palestrantes que já passaram por
Maringá, aconvite da Associação Comer¬
cial. Como também égrande onúmero
de pessoas que aentidade conseguiu reu¬
nir, nos mais diferentes espaços da cida¬
de, em torno dos inúmeros eventos que
promoveu. Só nos últimos quatro anos,
calcula-se mais de 100 mil pessoas (esse
número quadruplica se contarmos as fei¬
ras como aPonta de Estoque, Moda ftiraná
eFeira da Construção), público dividido
entre palestras, cursos, almoços empre¬
sar ia is eoutros eventos real izados com a
c h a n c e l a d a A C I M .

Não épor acaso. Aentidade estabe¬
leceu como meta, em especial nas ges¬
tões mais recentes, reforçar eexpandir
sua diretriz de “Capacitação dos Em¬
presários eseus Colaboradores”. Em
abril de 1998, ao assumir apresidên-

sas atividades realizadas (foram 60 ao
todo). Em 2000 aentidade aumentou
sua participação na oferta desses even¬
tos. Foram 74 atividades diferentes e
um público de quase 103 mil. Em 2001,	 '
o s e t o r f o i r e m o d e l a d o c o m a
contratação de Yara Sue Kaway, atual
Coordenadora de Eventos, Cursos e^
Treinamentos. Nesse período foram fir-0
madas parcerias com patrocinadores
como Unimed, PAM, Edi te i , GVT, O^
Diário, Unifamma, Faculdades Nobel,
en t re ou t ros . Os resu l t ados se mos t ram
animadores. De janeiro até agosto, mais
de 123 mil pessoas já passaram pelos
eventos promovidos pela associação.

M ú l t i p l a s f o r m a s d e a t u a r
Além de palestras ecursos, osetor

ainda cuida de uma agenda para os ca¬
fés da manhã, sempre com discussões
técnicas sobre diferentes temas; epara
almoços ejantares empresariais, visan-̂
do promover aaproximação dos empre¬
sários com lideranças eacomunidade.

A C I M i n v e s t e

na conjugação
destes verbos

cia da ACIM pela primeira vez, Jefferson
Nogaroli dinamizou os serviços já exis¬
tentes ecriou outros. Sob asua égide
estruturoii-se logo de início um depar¬
tamento exclusivo para trabalhar com
eventos, responsável pela elaboração de
uma extensa agenda de palestras semi¬
nários ecursos. Ajornalista Suzana
D u a r t e a s s u m i u a t a r e f a .

De lá para cá odepartamento vem
ganhando cada vez maior expressão. Os
números falam por si. Em 1999 ode¬
partamento de eventos da ACIM regis¬
trou cerca de 80 mil pessoas nas diver-

r

BUTze%á

R e v i s t a



Há também as feiras que são um
espaço onde os empresários podem
comercializar emostrar seus produtos
num evento de maior âmbito. No ca¬
lendário da ACrVI, odestaque vai para
aFeira Ponta de Estoque, tradicional
no calendário comercial da cidade eque
hoje reúne lojistas do setor de confec¬
ções, calçados, cama, mesa ebanho,
acessórios, eletrodomésticos emóveis.
Só este ano, na 11^ edição da feira, cer¬
ca de 120 mil pessoas passaram pelo
Parque Internacional de Exposições,
onde éreal izada.

Para opresidente da ACIM, Jefferson
Nogaroli, apolítica adotada nesse setor
serve antes de mais nada para aproximar
associação eassociado. ‘Ao reafirmar sua
posição como promotora de atividades
para empresas ecomunidade, aACIM
busca investir em promoções que tragam
retorno pessoal aos empresários eseus
funcionários”, pontuou ele.

Mas, para oempresário, este éum
trabalho que extrapola os limites do se¬
tor empresarial. Écerto que ao longo de
sua história aACIM assumiu um papel
de liderança que não pode ser colocado

^de lado eao investir fortemente no se¬
t o r d e e v e n t o a e n t i d a d e l e v a n t a m a i s
uma vez uma bandeira importante.
Nogaroli, acredita que essa iniciativa da
associação está contribuindo para que
Maringá se consolide como um pólo re¬
gional de eventos, com potencial inclu¬
sive para atrair outros mercados. Embo¬
ra não saiba precisar os números exa¬
tos, 0presidente estima que do total de
público atendido pela ACIM, durante
os diversos eventos, em média 20% são
de pessoas vindas da região.

“Mesmo quando trabalha em prol do
benefícios que extrapolam os limites do

®meio empresarial aACIM está auxilian¬
do os empresários associados”, destaca
opresidente. Para ele, omais importan¬
te éter uma visão de futuro. Nestes pe¬
ríodos de rápida mudança tecnológica e
instabilidade de mercado ainformação
éobem mais preciso de uma empresa.
Citando Benjamim Franklin, oempre¬
sário diz que “adquirir conhecimento é
oinvestimento que oferece omelhor re¬
torno”. Segundo ele, quando aentida¬
de disponibiliza meios de capacitação
profissional, na verdade está buscando
0desenvolvimento comunitário, edes¬
se modo atender ointeresse de todos e
criar melhores condições de emprego e
expansão nos negócios.

‘A grande ameaça que oempresário
ênfrenta hoje não está na política eco-n̂ômica, mas na capacidade para apro¬

veitar as oportunidades existentes.

Omaestro Raul Marinuzzí "orquestrou" uma palestra para empresários de Maringá no ano pass,

T h o m a z

Caspary,
engenheiro

gráfico e
c o n s u l t o r d e

i n ú m e r a s

gráficas no
Brasil, fala a
empresários ^

do setor ●

I
Pales t ran tes
loca is também
são conv idados

pela ACIM,
c o m o a

sec re tá r i a

municipal de
Indústria,
Comérc io e
Turismo,
Rosa Izelli
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Quando falamos em capacitação profis¬
sional, nos referimos aampliar as
chances do empreendedor”, teoriza
Eduardo Araújo, diretor de Eventos e
Promoções da ACIM.

Claro, boa parte dos eventos que a
associação promove visa ofortalecimen¬
to do comércio, um setor que responde
por mais de 60% das empresas associa¬
das. Mas acapacitação éuma esfera de
muitas faces efreqüentemente são con¬
templadas diferentes áreas de conheci¬
mento, que podem ser tão diversificadas
quanto alegislação trabalhista ecomuni¬
cação interpessoal, por exemplo. Por
meio desta metodologia atende-se não
apenas diferentes públicos, mas diferen¬
tes necessidades de capacitação de um
mesmo público.

Já se foi otempo em que os executi¬
v o s s e p r e o c u p a v a m a p e n a s c o m s u a
própria área dentro da empresa. Oes¬
forço para abandonar velhos orga¬
nogramas edescrições de cargo éalgo
que as companhias empreendem há
algum tempo. Cada vez mais quem tra¬
balha na área de recursos humanos, por
exemplo, lida com pendengas que só o
pessoal do jurídico resolvia. Ou os exe¬
cutivos de marketing discutem questões
de finanças evice-versa. Significa di¬
zer que ahabilidade em lidar com dife¬
rentes situações évital para uma car¬
reira de sucesso hoje.

C a p a c i t a n d o e e d u c a n d o
Basicamente os eventos que aasso¬

ciação organiza se dividem em dois pro- 'i
gramas específicos para que possam atin¬
gir omaior número possível de empresári¬
os ecolaboradores. Oprograma de
Capacitação Profissional tem um caráter
motivacional ede marketing, eédesenvol¬
vido através de palestras eseminários.

Outra vertente éoPrograma de Edu¬
cação Continuada que tem uma série de
cursos definidos, com temáticas escolhi¬
das de acordo com anecessidade dos as¬
sociados. Nos dois casos os investimen-

i CALENDÁRIO
'i

Os principais eventos que estão na
agenda da ACIM nos próximos meses:

●Mostra Tecnológica -Éum es¬
paço idealizado para apresentar pro¬
tótipos eprojetos de inventos, de má¬
quinas, equipamentos, produtos,
materiais, projetos de serviços epro¬
cessos das mais diversas áreas, assim
como para apresentar eadquirir co¬
nhecimento sobre empreendimentos
de base tecnológica. Ogrande obje¬
tivo do evento éreunir ecolocar fren- 0
te afrente interesses de inventores e
pesquisadores com investidores e
empreendedores, gerando oportuni¬
dade para osurgimento de negócios
eempreendimentos de base
tecnológica em diversas áreas. Estima-
se que duas mil pessoas visitem aMos¬
tra este ano, que será realizada de 26
a 2 7 d e o u t u b r o , n o C e n t r o
Tecnológico de Maringá.

●4° Seminário Paranaense do Jo¬
vem Empresário eEmpreendedor -
Este evento éuma incitava do Conse¬

lho Permanente do Jovem Empresá- ̂
rioda ACIM (Copejem) e, como acon- ̂
tece tradicionalmente, marca oen¬
contro de empresários vindos de vá¬
rias cidades paranaenses com opro¬
pósito de trocar experiências; propi¬
ciar aformação de novas lideranças
empresariais; formar eaprimorar os
jovens empresários; eestimular acri¬
ação de novos conselhos de jovens.
Será realizado nos dias 26 e27 de
outubro, no Teatro Calil Haddad.
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Jefferson Nogaroli: "conhecimento eum
investimento de grande retorno"

t i

Eduardo Araújo: "quando falamos em
capacitação nos referimos aampliar

as chances do empreendedor"

Ve n d a s p o r t e l e f o n e
Dentro da sua estrutura organi¬

zacional aACIM conta ainda com um
departamento de telemarketing res¬
ponsável pela comercialização edivul¬
gação de produtos eserviços da
ACIM, em especial os eventos pro¬
movidos pela entidade, eque hoje

tos são voltados para acapacitação de em¬
presários eseus colaboradores, buscan¬
do otimizar agestão de suas empresas.

Também se assemelha oprocesso
de escolha dos instrutores. “Buscamos
agendar os eventos alternando grandes
nomes no cenário nacional, com os ta¬
lentos locais”, explica Yara Kaway.

A N U N C I E , mALISTA DOS ASSINANTES ESCOLHIDA PELA BRASIL TELECOM. /-

0800 2G SI SG lueuLis m

W W W i f - i s i i i l t j h p t a a



N O V I D A D E S
Aprogramação de eventos deste ano inclui alguns pro¬

jetos pioneiros. Confira:
●Férias éACIM-Pe\a primeira vez aACIM ofereceu

uma colônia de férias para filhos de associados. Foi de 18
a21 de julho eparticiparam crianças de 8a12 anos. A
garotada aprovou ainiciativa equerem bis.

●MBA- Formação Gerencial para Comércio, Vare¬
jo eIndústria -Com este projeto, oferecido em parceria
com aApras, aACIM implanta uma modalidade que pre¬
tende investir com mais afinco, que são os cursos de média
elonga duração. No caso do MBA, serão 220 horas/aula.
Os conteúdos passados, são baseados na premissa de que
os participantes podem aprender aadministrar aempresa
de maneira mais eficiente. Ao longo do curso, os aunos
têm aoportunidade de desenvolver habilidades econhe¬
cimentos nas áreas mais importantes do funcionamento
de uma empresa ou empreendimento.

●Banco de Empregos -Este éoutra novidade que a
ACIM deve implantar em breve, por meio do departamento
de eventos. Sabe-se que, de um lado, um dos grandes pro¬
blemas dos empresários éobter mão-de-obra qualificada. Por
outro lado, muitas pessoas não têm aoportunidade de se
qualificar. OBanco de Empregos chega para auxiliar na resolu¬
ção destas duas questões. Por meio deste sistema os preten¬
dentes aum cargo nas empresas fazem testes de vocação
profissional esão encaminhados para cursos específicos de
formação, nos quais serão submetidos aexames, cujos bons
resultados darão direito acertificação. Uma vez certificados
esses indivíduos passam afazer parte de um banco de dados
de trabalhadores que fica àdisposição das empresas associa¬
das. Dentre as funções que constam no Projeto do Banco de
Empregos tendo, portanto, garantido ocurso de formação,
estão: vendedor/balconista; office boy; copeira; porteiros; se¬
cretária; auxiliar administrativo ecrediarista.

Oex-governador Paulo Pimentel fala aempresários durante
jantar empresarialh

#

Ponta de Estoque: 120 mil participantes este ano

funciona com quatro operadoras.
Odepartamento ainda conta com otrabalho de dois

assistentes de eventos eum estagiário do curso de Turis¬
mo das Faculdades Nobcl.

“Com todo esse trabalho, nosso objetivo principal é
fornecer aos participantes uma abordagem prática edireta
da realidade do mundo atual, suas tendências ereflexos
na postura do profissional como pessoa, ocomprometi¬
mento, amaximização do seu potencial emotivação para a
obtenção de resultados em todos os setores da vida moder¬
na”, finaliza Eduardo Araújo.	 ■

Várias parcerias são firmadas na realização dos eventos

C E R P R O S O F T I N F O R M Á T I C A L T D A .
HÁ 20 ANOS INFORMATIZANDO EMPRESAS COM COMPETÊNCIA ERESPONSABILIDADE.
SISTEMAS DE GES TÃO EMPRESA RI AL
Sistemas para gestão de empresas comerciais, industriais, distribuidoras (com uso
de Palmitop) eprestação de serviços.
MÓDULOS: Conta àReceber, Contas àPagar, Controle de Estoque, Caixa /Bancos
Fluxo Caixa, Faturamento, Cupom Fiscal, Formação Preço Venda,
SISTEMAS INTEGRADOS PARA ESCRITÓRIOS DE CONTARujnAn̂
Sistemas de Gestão Pessoal, Controle Patrimonial. Contabilidade. Livros Fiscaiŝ  ̂
Honorá r ios . -bRE\/e ^

novas _
E M

Av. Brasil, 3772 -Ed. Shimabukuro, Sala 31.2
-Tel.; (44) 222-5024 -Maríngá-PR

e-mall: cerprosoft@cBrprosoft.com.br
Home page; www.cerprosoft.com.br



CONVÊNIO

QUE HORAS
SÃO NO SEU
RELÓGIO

BIOLÓGICO?
Orespeito ao ritmo

genético garante maior
produtividade ebem-estar

primeira vez que se ouviu falar
que os seres vivos tinham ciclos
definidos pelo ambiente foi em

1729, na Academia de Ciências de Pa¬
ris. 0autor da teoria, oastrônomo Jean-
Jacques De Mairan, foi então motivo de
escárnio. Na época, ninguém aceitou a
idéia de que as criaturas têm mecanis¬
mos internos que marcam otempo e
produzem ciclos.

Mas com oavanço da ciência, ficou
demonstrado que possuímos gens que
determinam ofuncionamento de diver¬
sas estruturas orgânicas, capazes de
promover uma organização temporal
das atividades fisiológicas. Éochama¬
do relógio biológico que explica, por
exemplo, porque um indivíduo está a
pleno vapor durante amadrugada en¬
quanto outro não produz nada, ou qua¬
se nada, nesse horário.

Conforme os especialistas, pode¬
mos ser classificados em três catego¬
rias, de acordo com ocronotipo de
cada um. Assim, os indivíduos po¬
dem ser matut inos, in termediár ios e
vespertinos. Nos três casos as carac¬
terísticas são determinadas genetica¬
mente einterferem na capacidade que
osujeito tem para realizar tarefas nos
di ferentes momentos do d ia.

Omatutino típico acorda entre 5h30
e6horas da manhã esente necessida¬
de de deitar-se em torno de 22 horas.
Ovespertino éooposto, acorda entre

10 horas emeio dia, mas possui uma
capacidade produtiva entre duas ecin¬
co da madrugada. Ointermediário,
como opróprio nome diz, está entre
esses dois extremos.

Es tas ca rac te r í s t i cas t êm s i do l eva¬

das em consideração em diversas em¬
presas, nos Estados Unidos, no Cana¬
dá eem muitos países da Europa, que
procuram organizar seu quadro de fun¬
cionários pautadas pelo relógio bioló¬
gico, visando assim maior produtivi¬
dade eomenor desgaste físico emen¬
t a l d o t r a b a l h a d o r.

No Brasil, ainda são poucas as ini¬
ciativas nesse sentido. “Numa socieda¬
de que privilegia os matutinos, quem
não está apto alevantar cedo élevado a
adaptar-se aos horários da maioria, ain¬
da que opeso desta adaptação se faça
às custas de alterações do seu padrão

cronobiológico natural”. Aafirmação é
do professor do departamento de Ci¬
ências Morfofisiológicas da Universida- ̂
de Estadual de Maringá (UEM),^
Marcílio Hubner de Miranda Neto.

Segundo ele, quem realiza ativida¬
des profissionais em momentos desfa¬
voráveis está sujeito às desordens in¬
ternas que podem gerar queda de pro¬
dutividade. Além disso, verifica-se au¬
mento na probalidade de erros ede
acidentes no trabalho. “Não éàtoa que
pesquisas realizadas no mundo todo
apontam que às 3horas da manhã re-
gistra-se maior número de acidentes no
trabalho”, frisa oprofessor.

Apredisposição ao estresse, ao en- ●
velhecimento precoce eao odesenvolvi¬
mento de problemas como gastrite, úlce¬
ra eenfarto, também podem ser citadas
como conseqüência dessas adaptações.

A

Marcí l io de
M i r a n d a N e t o :
" N u m a s o c i e d a d e

que privilegia os
matutinos, sofre
quem precisa
adaptar-se aos
h o r á r i o s d a
m a i o r i a "ORevista ACIM -Sete inb ro /2 {101



C l a r o e e s c u r o
Para entender como se

dá esse processo, vale
destacar que todos nós
s i n c r o n i z a m o s n o s s a s a t i ¬

vidades orgânicas com os
c i c l o s d o a m b i e n t e . A l u z

solar éoprincipal ele¬
m e n t o s i n c r o n i z a d o r . E l a

écaptada pelos olhos e
enviada para aglândula
pineal epara ohipotá-
l a m o . E m b o r a n o s s e r e s
humanos todas as célu¬
las possuam uma estru¬
tura capaz de marcar o
r i t m o d e f u n c i o n a m e n t o

orgânico, essas duas re¬
giões do cérebro são os
relógios biológicos mais
importantes. São elas
que comandam ociclo de
atividade erepouso.

Em síntese, omecanismo se proces¬
sa pela presença de maior ou menor

^quantidade de melatonina, hormônio
que regula os estados de sono evigília.
Se produzida em maior quantidade,
avisa ao corpo de que éahora de re¬
pouso. Já aluz do dia inibe os neurô¬
nios produtores de melatonina, daí
acordamos. Agora, quando acordar de¬
pende do cronotipo do indivíduo eestá
relacionado com ohormônio que está
em circulação no organismo.

No entanto, as relações sociais ede
trabalho atuam como sincronizadores

das atividades humanas, explica
M i r a n d a N e t o . “ E s s e s d o i s f a t o r e s f a ¬

zem com que os indivíduos vesperti¬
nos tenham que arrastar seus ritmos
biológicos, comportando-se como ma¬
tutinos. Ou matutino artificial, como
costumamos classificar”, esclarece.

Oprofessor diz que todo oorganis¬
mo tem uma certa flexibilidade, poden¬
do “arrastar-se” por até duas horas -
tanto faz se para mais tarde ou para
mais cedo -sem grandes prejuízos.
Além desse limite oindivíduo começa
ater problemas eterá de passar por um
período de adaptação.

P r o c u r a n d o e q u i l i b r a r - s e
Por exemplo, um vespertino que,

por questões profissionais, obriga-se a
dorm i r ma is cedo eaacorda r com o
raiar do dia, levará uma semana para
equilibrar seu ritmo de sono etempe¬
r a t u r a . F u n c i o n a a s s i m : a o e n t r a r e m

estado de sono atemperatura do orga¬
nismo fica mais baixa, possibilitando a
queda do metabolismo celular, que por
sua vez irá propiciar osono reparador.

Quem dorme “antes da hora” estará
com atemperatura alta enão produz um
sono de qualidade. Consequentemente,
acorda com atemperatura baixa, oque
significa que ainda não será produtivo
n a s a t i v i d a d e s f í s i c a s e m e n t a i s . A t é

entrar no compasso “certo”, levará cer¬
ca de uma semana. Além disso, preci¬
sará de mais quinze dias, em média, para
acertar outros ritmos biológicos.

*Afoto de abertura desta matéria éuma tela da artista plástica Tânia Machado. Otrabalho, feito em técnica mista, intitula-se Chronos emede 0,50 mx0,65 m.

Ao final desse período ele terá
s e t o r n a d o u m m a t u t i n o a r t i fi c i a l . E
t u d o e s t a r i a b e m s e n ã o f o s s e m a s

férias eferiados prolongados. Se
nessas oportunidades oindivíduo
voltar aobedecer seu relógio bioló¬
gico (que éimutável), no retorno ao
trabalho terá de passar por nova
adaptação. “Esse vai evem éogran¬
de causador das desordens tempo¬
rais econsequentemente dos proble¬
mas de saúde dos quais já falamos”,
lembra Miranda Neto. Oproblema
torna-se ainda mais grave quando o
trabalhador éobrigado acumprir
t u r n o s s e m a n a i s d e t r a b a l h o . N e s t e

caso, seu ritmo genético vive em
eterna adaptação.

Por tudo isso, orespeito ao ritmo
genético étão importante. Para opro¬
fessor da UEM, os empresários só te-
riam aganhar se trabalhassem afa¬
vor do relógio biológico dos seus fun¬
cionários. “Havería ganhos de pro¬
dutividade ede qualidade de servi¬
ço, além de melhor qualidade de vida
do t raba lhado r ” .

Para os interessados no assunto,
oprofessor tem uma boa notícia. “É
extremamente simples fazer aiden¬
tificação do cronotipo de uma pes¬
soa. Basta submetê-la aum questio¬
nário padrão, que éaceito internaci¬
onalmente ecuja aplicação não exi¬
ge nenhum conhecimento anterior,
podendo ser realizada por qualquer
pessoa”, anuncia.	 ■
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Patrone Administradora eCorretora de Seguros Ltda.
Av. Curitiba, 476 -Maringá -Paraná
Telefax: 0**(44) 262-2134 -Cel.: 9972-5928
E-mail: patrone@nobel.com.br
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V a l t e i r P a t r o n eVIDA &SAÚDE

Consultor de Seguros

●SEGURO AUTOMÓVEL
●SEGURO RESIDENCIAL
●PREVIDÊNCIA PRIVADA

●PLANOS DE SAÚDE
●SEGURO DEVIDA
●S E G U R O E M P R E S A R I A L

●APatrone opera com as melhores seguradoras do mercado.
●Há 07 anos, aPatrone vem provando que melhor que ter seguro éestar seguro.

●Parceira da ACIM desde 1994



S E R V I Ç O

C O N V Ê N I O S A C I M
AACIM oferece aos associados uma rede de empresas eprofissionais liberais que
praticam descontos diferenciados do mercado. Além das empresas, os convênios

também podem ser estendidos para familiares efuncionários,
ficientes físicos, conforme prevê alei federal.
Telefone (44) 263-8310.

CONVÊNIO ODONTOLÓCICOC O N V Ê N I O M E D I C O i
U n i o d o n t o
Prestação de serviços odontológicos feitos por

cirurgiões cientistas associados ao plano. Avenida
Rapa João XXIII, 513, telefone (44) 227-1150.

Sociedade Odontológíca de
Maringá -SOMA
Prestação de serviços odontológicos fei¬

tos por cirurgiões dentistas associados ao pla¬
no. Rua Santos Dumont, 2454, sala 6-A, te¬
lefone (44) 226-3466.

P A M

Plano de saúde que oferece diferentes
produtos para atender atodos os tipos de
empresas, com ampla rede de médicos, hos¬
pitais eserviços especializados. Av. Tiradentes,
1061, telefone (44) 218-1530.

Alcântara Advogados &
Consu l to res Assoc iados
Recuperação de créditos tributários, tais

como impostos, taxas econtribuição de
melhorias, contribuições
previdenciárias, multas eoutras refutações
tributárias. Avenida Carneiro Leão, 125, sala
401, telefone (44) 225-7882.

s o c i a i s e

H S B C

Oseguro saúde do HSBC garante acobertu¬
ra de atendimentos médicos eclínicos es¬
pecializados, internamentos hospitalares eaten¬
dimento psiquiátrico. Telefone (44) 262-2134.

U n i m e d

Plano de saúde com grande rede de
médicos para oatendimento clínico, hospi¬
talar eserviços especializados. Av. Tiradentes,
1008, telefone 222-7050.

VET Serviços de Pós-Venda
Consultoria na área de pós-venda, pes¬

quisas para manutenção e/ou recuperação
de clientes. Telefone (44) 262-4311.

C O N V Ê N I O E D U C A C I O N A L

Centro Cultural Hispano
Curso de espanhol, com material didáti¬

co eênfase na conversação. Rua Tomé de
Souza, 27, telefone (44) 269-6855.

Ergon -Consultoria, orientação
epesquisa
Diagnóstico organizacional, assessoria em ̂

gestão de recursos humanos, gestão empre¬
sarial, organizacional, pesquisa de viabilida¬
de econômica ede mercado, ISO 9000 e
avaliação de desempenho. Rua Santos
Dumont, 2166, telefone (44) 226-3732.

Caroline Phillip -Psicóloga
Prestação de serviços nas áreas de

Psicoterapia, Acompanhamento Psicológi¬
co, Avaliação Psicológica eOrientação Psi¬
cológica Vocacional eProfissional. Rua
Néo Alves Martins, 3377, sala 2, telefone
( 4 4 ) 2 2 4 - 4 1 9 6 .

União das Faculdades Metropolitanas
de Maringá -Unifamma
Oferece descontos nos vestibulares enas

mensalidades dos cursos de terceiro grau.
Telefone (44) 225-5500

CETEGH -Centro de Tecnologia
e m G e s t ã o H u m a n a

Consultoria organizacional, assessoria
psicológica eaconselhamento gerencia! para
oaprimoramento profissional de funcioná¬
rios. Telefone (44) 226-8396

0 ,
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CONVÊNIO EMPRESARIAL ̂
Ana Cláudia Gonçalves eAna Sueli
Luchetti Vieira de Oliveira -Psicólogas
Prestação de serviços nas áreas de

Psicoterapia em crianças, adolescentes e
adultos, com orientação vocacional epro¬
fissional eavaliação psicopedagógica. Ave¬
nida Curitiba, 486, sala 703, telefone (44)
2 2 4 - 9 2 3 5 .

Serviço Educacional Lar eSaúde (SELS)
Implantação de projeto de ginástica

laborai nas empresas, visando diminuir oris¬
co de lesões por motivos ergonômicos. Tele¬
fone (44) 236-8000.

Anima Corretora de Seguros
Contratação de seguros em todos os ramos,

registrados em apólices especialmente implan- ●
tadas para aACIM, porém, com faturamento
direto aos segurados. Telefone (44) 222-0506.

SERVIÇO	
Mais informações sobre os convênios po¬

dem ser obtidas pelo telefone (44) 221-5065, no
Serviço de Atendi

BADAN Cadastros
Pesquisa de anterioridade de registros,

pedido de registro de marca, controle de
processo evigilância de marca. Telefone (44)
9 9 6 3 - 6 7 0 1 .

Patrícia A. D. Colchon eRenato Cimenes
de Brito -Psicólogos
Prestação de serviços nas áreas de

Psicoterapia em crianças, adolescentes e
adultos, com orientação vocacional epro¬
fissional eavaliação psicopedagógica. Ave¬
nida Curitiba, 486, sala 703, telefone (44)
2 2 4 - 9 2 3 5 .

men to ao C l i en te da ACIM,
Centro de Vida Independente de
Maringá -CVI
Convênio de cunho social que visa ori¬

entar as empresas para acontratação de de-

Kaiser K
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Sempre vai bem i U t A .
V«ndo proibida pora rnsnores de 18 or>o«.
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Pedidos eOrçamentos

Cascavel -(45) 9972-0490

Espaço para personalizaçãoturitiba -(41) 372-2306
9 9 8 2 - 2 6 6 1

âringá-(44)262-00M I N T E R V I N
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9735-4796
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I N F O R M E

zer uma melhor distribuição econse-
qüente aproveitamento de seu quadro
de funcionários.

Seu objetivo princip
processo de escolha dc

l a l é f a c i l i t a r o
o o r i e n t a d o , e

principalmente propiciar oauto-co-
nhecimento, nos aspectos pessoais,
familiar esocial. Além, de oferecer
mais informações sobre as profissões
eas áreas de atuação. Pode-se obser¬
var, nos trabalhos desenvolvidos, que
os jovens, no início deste processo,
muitas vezes se inscrevem para oves¬
tibular sem saber de fato oque os es¬
pera. E, pior, oque gostariam de fa¬
zer no futuro. Muitos desejam seguir
as carreiras tradicionais ou aquelas
que se encontram na “moda”, que ofe¬
recem “ s ta tus ” ea l t o r e to rno finan¬
ceiro, sem ao menos ter ainformação
precisa do curso pretendido.

Antigamente, ter um diploma de
curso superior era mais raro, portanto
era algo muito respeitado econstituía
passaporte quase infalível para osuces¬
so profissional. Hoje, porém, as condi¬
ções são muito diferentes, pois os cur¬
sos superiores proliferam eos diplomas
se popularizaram. Aposse deles não as¬
segura mais emprego para ninguém.

Omais importante égostar do que se
faz. Uma pessoa sempre poderá encon¬
trar um nicho de mercado que lhe ofere¬
ça boas oportunidades de aplicar seus
conliecimentos. Só precisa de mobilida¬
de. Énecessário ter em mente que omer¬
cado de trabalho se organiza por ocupa¬
ções enão pelas profissões nas quais as
pessoas se formam. Segundo Roberto
Macedo, “Seu diploma, sua prancha”;
“as ocupações podem guardar, ou não,
correspondência mais estreita com as
profissões”. Ele mostra que oengenhei¬
ro mecânico pode responder por todas
estas ocupações: produção (de máqui¬
nas); manutenção; venda; marketing; fi- #
nanciamento; gerência de área, etc. O
diploma de engenheiro éuma coisa, ocu¬
pação éoutra, dependendo da oportuni¬
dade que surgir. Isso émercado de traba¬
lho. Oimportante éressaltar que todos
os mercados estão sendo segmentados e
globalizados ao mesmo tempo, oque acar¬
reta 0aparecimento de novas possibili¬
dades eofechamento de outras.

Dessa fornia, aproposta fundamen¬
tal éauxiliar oorientando para
escolha bem sucedida, de acordo
suas aptidões, identificações einteres-

para que posteriormente seja um
profissional ca Dacitado, ético erealiza¬
do profissiona epessoalmente.

Quem "ser" equem não
"ser": eis aquestão...

somos seres conflitivos, vulneráveis
efrágeis. Vivemos com angústia,
porém com capacidades de superá-

las. Iniciamos avida numa dependên¬
cia absoluta egradativamente vamos
construindo nossa personalidade.

Um dos momentos do desenvolvi¬
mento da personalidade éaadolescên¬
cia. Este período émarcado por trans¬
formações, dúvidas eansiedade, além
de uma reorganização da identidade.
Isso permite apassagem do mundo in¬
fantil para omundo adulto, onde oado¬
lescente busca uma saída para encon¬
trar seu próprio lugar na sociedade.

Étambém nesse momento que oado¬
lescente deve fazer aescolha de uma pro¬
fissão. Essa escolha éum passo impor¬
tante na conquista de um sentimento de
independência, pois équando ojovem
está construindo aimagem ideal de si
mesmo. Na escolha profissional está pre¬
sente uma ruptura etambém um víncu¬
lo entre opassado eofuturo. Opassado
sendo marcado pelo fato de pertencer a
uma família determinada, com suas rela¬
ções de dependência aos pais, ao futu¬
ro, assumindo uma identidade adulta.

Nessa perspectiva, ojovem cria pro¬
jetos na expectativa de realizá-los num
futuro próximo ou distante, os quais
devem ser sustentados por uma reali¬
dade nem sempre acolhedora. Esta rea¬
lidade écaracterizada Dela concorrência
do mercado de trabalno, adiversidade
de profissões, especializações eavanço
tecnológico que dificultam aescolha
profissional. Eojovem, por vezes, de-
monstra-se imaturo, sem ter consciên¬

cia das influências que sofre eda falta
de informação acerca das profissões
ex i s ten tes no mercado de t r aba lho .

E s c o l h a P r o fi s s i o n a l
Outro ponto dessa realidade diz res-

Deilo aimportância do papel da famí-
ia na escolha profissional. Ojovem

pode identificar-se ao ideal de seus
pais, tentando responder às suas ex¬
pectativas. Em alguns casos, aescolha
pode estar ligada aum sentimento de
culpa eànecessidade de reparar algo
nesta relação.

Oadolescente, ao definir seu futuro,
não apenas define oque fazer, mas pode
estabelecer “quem ser equem não ser”.
Sendo assim, ele procura submeter-se ao
teste, que para ele “é um instrumento
dotado de poderes mágicos, capaz de re¬
solver 0problema da escolha do próprio
futuro” (Bohoslavsky, 1987)

Sendo assim, opapel do psicólogo
em Orientação Profissional será primor¬
dialmente ode esclarecer situações,
além de conscientizar evincular apro¬
blemática do adolescente, abrangendo
todos os aspectos do contexto históri¬
co eas situações locais de onde acon¬
tece aescolha profissional. Com isso,
não se deve esquecer que ogrupo fa¬
miliar constitui uma referência funda¬
mental negativa ou positiva na orienta¬
ção do adolescente.

Pessoas que necessitam de auxílio
para aescolha profissional podem con¬
tar com aorientação profissional que
pode ser solicitada por qualquer indi¬
víduo ou até empresas, para talvez fa-

*

u m a

c o m

s e s

Este artigo fni elaborado por Ana Cláudia Gon-
çal''es eAna Sueli Luchetti V. de Oliveira. Elas
são psicólogas eatendem no Centro Integra¬
do de Psicologia. Telefone: (44) 224-9235

^Revista ACIM ■.Sfitoml)ro/20(}1 Fno Inio (Uudn. Frdpnn



I N F O R M E

f j m u n n m ^
Iii itfUM.:’ 'ti
I, IillUJUWt '	 '

\ k
i . . M i i a i

. r i

● V - * —
r j k

r
11

● T 4

● f t » ;

' K *

\ .I l
. y r

L

Z A C A R I A S V E Í C U L O S :
CERTIFICAÇÃO PELA ASE

comum quando oconsumidor
leva seu veículo auma oficina me¬
cânica, seja para reparos ou ma¬

nutenção preventiva, que ele questio¬
ne aefetiva competência do profissio¬
nal para realizar atarefa adequadamen¬
te. Apreocupação não se restringe so¬
mente ao veículo, mas, principalmen¬
te, com relação às pessoas que dele de¬
pendem ecujas vidas podem ser colo-

0cadas em risco, caso oserviço não seja
bem executado.

Acapacidade dos profissionais no
segmento de reparação ésempre colo¬
cada em jogo até que se prove asua
efetiva competência, que pode ser com¬
provada por meio da execução da tare¬
fa. Entretanto, até que se comprove a
perfeição dos serviços, sempre restará
uma dúvida, assim como, poderão sur¬
gir desagradáveis surpresas caso esses
serviços não fiquem adequados.

Foi com base nessa intranquilidade
que, em 1972, apedido do governo dos
E s t a d o s U n i d o s , f o i c r i a d a a A S E -
Automotive Service Excel lence, in ic i¬
ando-se uma nova era no segmento
♦americano de reparação de veículos.

Além de uma baleria de testes para

avaliar 0seu conhecimento, oprofissi¬
onal certificado pela ASE segue um có¬
digo de ética definido pela entidade, que
dentre outros fatores estabelece um com¬
promisso com aqualidade, com aho¬
nestidade, e, principalmente em tratar
oveículo do cliente como se fosse oseu.

No Brasil, principalmente depois da
abertura de mercado, com oingresso ea
produção de veículos de melhor quali¬
dade ede tecnologias mais avançadas,
além da valorização de um consumidor
cada vez mais exigente econsciente dos
seus direitos, tornou-se indispensável
que os profissionais da área de repara¬
ção fossem aprimorados ecolocados à
prova quanto asua capacidade técnica
equalidade certificada dos serviços.
Assim, oBrasil entra na era da repara¬
ção certificada por critérios que seguem
normas internacionais de qualidade.

AASE éuma entidade que promo¬
ve um verdadeiro vestibular ao repara-
dor, no qual este deve demonstrar efe¬
tivos conhecimentos sobre suas ativi¬
dades, com criteriosos métodos de ava¬
liação que contam com oalicerce de
ajDroximadamente 40 entidades ligadas
a o s e t o r a u t o m o t i v o .

E Para certificar-se de que oseu veí¬
culo está em boas mãos oconsumidor
deve verificar se os profissionais de
mecânica, funilaria epintura portam a
insígnia "ASE" em seu uniforme, oque
éfacilmente destacado entre os demais.

Assim, pensando em elevar cada
vez mais opadrão de qualidade de
seus serviços, bem como criar maior
confiab i l i dade aseus c l i en tes , a
Zacarias Veículos de Maringá conta
atualmente, em seu quadro de pro¬
fissionais de reparação, com 10
certificações ASE, que evidenciam os
serviços de elétrica, direção, suspen¬
são, freios, motor gasolina ediesel,
funilaria epintura. Esses profissio¬
nais, além de serem aprovados nos
exames promovidos pela ASE, peri¬
odicamente recebem treinamento para
reciclagem sobre novos produtos,
equipamentos etecnologias.

AZacarias se orgulha desses pro¬
fissionais, que além de provarem seus
conhecimentos quando da aprovação
nos testes da ASE, também provam no
dia-a-dia que realmente entendem da¬
quilo que fazem, pela qualidade eefi¬
cácia dos reparos que realizam. ■

ACfM 0. S e i t ' m h r o ' 2 n o i - R e v i s t a



Cláudio Fisj
CAPITAL DE GIRO

SEGURO SOLIDÁRIOE X P O C A S A A D I A D A
P A R A 2 0 0 1 Consolidando ainda mais os benefícios aos

associados, aACIM assinou um convênio com a
Ânima Corretora de Seguros para acontratação

de seguros de todos os ramos. Os associados
que contratarem acorretora para seguros de
vida em grupo eacidentes pessoais estarão I

ajudando também com investimentos no setor I
social. AÂnima Corretora instituiu oSeguro
Solidário que éadoação de 1%do totaldos |	
prêmios pagos efechados no convênio para Gabriel Heg, diretor da Ânima

uma instituição indicada pela ACIM. Corretora de Seguros

AII Expocasa, evento promovido
pela ACIM em conjunto com aAEAM,
Sinduscon-Nor, Simatec, Secovi eUEM,
que seria realizado de 26 a30 de se¬
tembro, foi transferida para opróximo
ano. Adecisão fo i do Comitê Gestor
da Expocasa após analisar aatual con¬
juntura econômica, como aalta do dó¬
lar, crise na Argentina eoracionamen¬
to de energia em vários Estados.

ACIM ASSINA CONVÊNIO COOPSAÚDE
AACIM assinou no último dia 3de

setembro oconvênio CoopSaúde
Unimed. Oevento foi marcado por
reunião entre as diretorias das duas en¬
tidades. Representaram aUnimed os
médicos João Maria da Silveira (presi¬
dente), Durval Francisco dos Santos
Filho, Natal Gianoto, Roberto Pazzelo
eMarco Antônio Rocha Loures. Opri¬
meiro vice-presidente da ACIM, Antô¬
nio Fermenton, elogiou aparceria que
aUnimed tem com aACIM, desta¬
cando que 0convênio saúde éum dos
mais tradicionais da entidade etem cola¬
borado para afidelização eatração de no¬
vos associados. João Maria da Silveira tam-

C A C B T E M N O V O
P R E S I D E N T E

bém elogiou aparceria edisse que opla¬
no de saúde da Unimed éomais amplo
do mercado euma opção segura para a
ACIM eseus associados.Oempresário Luiz Otávio Co¬

mes (foto), ex-presidente da As¬
sociação Comercial de Maceió -
AL assumiu em junho apresidên¬
cia da Confederação das Associa¬
ções Comerciais do Brasil. A
CACB, que tem sua sede em
Brasília, reúne 27 federações,
1.800 associações comerciais e2,5
milhões de empresas associadas.
Onovo presidente esteve partici¬
pando da convenção da FACIAP,
em agosto, em Foz do Iguaçu.

II MOSTRA TECNOLÓGICA CARTÃO DE CRÉDITO
I

AAssociação Comercial e
Industr ial de Londrina -ACIL -

foi apioneira no Paraná na
campanha contra as altas taxas

cobradas pelas administradoras decartões de crédito eoatraso no
repasse para as empresas. A

campanha ganhou corpo efoi ’
encampada pela FACIAP que está
discutindo oassunto com todas as

associações filiadas.

Nos dias 26 e27 de outubro, Maringá vai sediar
a11 Mostra Tecnológica: Inventores &Empreen¬

dedores, organizada pelo Instituto para o
Desenvolvimento Regional -IDR. Oevento

será no Centro Tecnológico de Maringá edeverá
ter aparticipação de mais de 80 inventores que
estarão expondo seus produtos epatentes. O
objetivo cia mostra, segundo Eduardo Araújo,

diretor Executivo do IDR, éaproximar oinventor
do empreendedor, aliando as boas idéias ao

capital para colocá-las no mercado.

FÓRUM REPENSANDO ASAÚDE
Foi grande oêxito do Fórum Repensando aSaúde de Maringá, reali-

zado nos dias 29, 30 e31 de agosto, organizado pela Associação dos
Amigos do Hospital Universitário epelo Sindicato dos Médicos. Cerca de
280 pessoas participaram das reuniões realizadas no auditório da Socieda¬
de Médica. No dia 31, osecretário de Estado da Saúde, Armando Raggio,
prestigiou oevento. Como resultado efetivo do Fórum foi elaborado um
documento solicitando ao Governo do Estado que as verbas que Maringá
recebe do SUS sejam equiparadas às de Londrina. Hoje, aquela cidade
recebe mensalmente cerca de R$ 6milhões eMaringá, apenas R$ 1
milhão. Odocumento teve oapoio de Raggio. AACIM esteve presente
nas reuniões, sendo representada pelos diretores José Carlos Valêncio e
Luiz Roberto Marquezini. Valêncio (foto) foi um dos palestrantes na aber¬
tura, quando falou sobre aquestão dos Resíduos Hospitalares.

n.
■ 1
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F e r n a n d o
Ferraz ,
presidente do
Síndvest ;
m i n i s t r o
Paulo Renato
de Souza;
C a r l o s W a l t e r
M a r t i n s

Pedro,
presidente da
Fundação
CTM; e
Belino Sezini,
d i re to r do
Sena i /
Maringá.

E U R E C O M E N D O

Espaço aberto ao leitor para
indicação de filmes,
res tau ran tes eba res

Sérgio
G u i l h e r m e

MINISTÉRIO
da educaçao G e r e n t e

Ins t i t uc iona l
d a A C ML ♦

RECURSOS FEDERAIS PARA OCENTRO TECNOLÓGICO Oliver éum clássico que
não pode faltar na coleção de

qualquer admirador do
cinema. Adaptação musical

do conto de Cnaríes Dickens, ●
dirigido pelo lendário Caroí
Reed, que levou seis Oscar -

inclu indo ode melhor fi lme -
em 1968, aversão em DVD,

lançado pela Columbia
Pictures, traz imagens

totalmente restauradas e
remasterizadas digitalmente.

Ofilme conta ahistória de
Oliver Twist, um garoto órfão que foge da

vida desanimada do asilo evai para as ruas
de Londres. Ahistória se passa em pleno

século XIX, época da Revolução Industrial.
Omenino transforma-se em um batedor

de carteiras profissional, mas acaba
descobrindo um tesouro inesperado. Um

lar euma família só para ele.

Om^EP!oCentro Tecnológico de Maringá (CTM) vai receber recursos -afundo
perdido -no valor de R$ 2,2 milhões, para aaquisição de equipamentos de
aboratório nas áreas de mecânica econfecção. Oconvênio foi assinado no
último dia 21 de agosto, em Brasília, pelo ministro da Educação, Paulo Renato
de Souza, epelo presidente da Fundação CTM, Carlos Walter Martins Pedro.

Os recursos serão utilizados para aaquisição de equipamentos visan¬
do aimplantação do laboratório ainda este ano. Isto vai garantir aimplan¬
tação de mais cinco cursos técnicos de nível pós-médío, incluindo ode

fMecatrônica eode Confecções (design, estilista, modelagem etécnico
^Mde produção), que serão ministrados pelo Senai.

OCTM aproveita aestrutura construída para abrigar oantigo CEFET
eéparcialmente utilizado pelos cursos de engenharia da Universida¬
de Estadual de Maringá.

S P A I P A

Agerência da Spaipa S/A,
fabricante dos produtos
C o c a - C o l a e d i s t r i b u i d o r
K a i s e r e H e i n e k e n n o
Paraná e in ter io r de São

Paulo, tem novos gerentes
de vendas. Assumiu a
gerência de vendas de
Maringá eregião, Joás dos
Santos Silva Junior, e
como gerente de vendas
de auto-serviço, Rogério
Domingues Pais.

C l á u d i a

Furquím
Empresária

Acho que sempre vale a
pena rever OSilêncio dos

/noceníes, ofilmede
Jonathan Demme,

produzindo há 13 anos, mas
que ainda hoje continua

com cara de novidade. Do
filme todo mundo já tem
uma ligeira idéia do que

trata. Clarice Starling (jodie
Foster) está prestes ase

formar como agente do FBI
eécolocada no centro de

um caso sinistro,
protagonizado pelo Dr. Hannibal

Lecter (Anthony Hopkins). Aversão em
DVD traz uma extensa galeria de fotos,

otrailer de cinema eum making off,
com uma rápida apresentação de

bastidores, feita em 1991.
Fotos /toáo CUuciio Fugoso

N O V O C O M A N D O

Com formação em Análise de I
Sistemas ePós-Graduação em Gestão I

Empresarial, josé Adriano Danhoni I
Neves (foto), éonovo Gerente de r
Marketing do Santa Rita Saúde. Com 1

ampla experiência no ramo de saúde, â
josé Adriano assumiu 0cargo em 9

julhode2001 paradinamizarainda ̂
mais aárea comercial eatm

comunicação da empresa.
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Afesta reuniu cerca de 2mil pessoas : . ^

om público recorde de quase 2mil
pessoas, aAssociação Comercial
do Paraná comemorou, no dia 16

de julho, os 111 anos de fundação
da en t idade eoDia do Comerc ian te .
Opresidente da ACIM Jefferson
Nogaroli, fez questão de participar do
evento para parabenizar aentidade.

Opresidente da ACP, Marcos
Domakoski, que na ocasião também
e s t a v a c o m e m o r a n d o u m a n o d e

gestão, disse que apresença de tan¬
tos convidados, entre autoridades,
associados eempresários “é con-
seqüência do espaço cada vez mai¬
or que aACP vem ocupando jun¬
t o à s u a c o m u n i d a d e . ”

Num breve discurso, opresiden¬
te da ACP lembrou que aentidade,

durante sua ges¬
tão, teve uma par¬
ticipação signifi¬
cat iva na discus¬
são dos proble¬
mas que afetam a
c idade eoEs tado .

C

Marcos Domakoski, oterceiro apartir da direita da foto,
comemorou um ano de gestãoM o s t r a d e

P a r t i c i p a ç ã o
Exemplos disso foram adiscussão

sobre aprivatização do Banestado, o
posicionamento sobre aprivatização
da Copei, adiscussão da segurança
nos bairros eodebate sobre as taxas
cobradas pelos cartões de crédito.

D u r a n t e a c e r i m ô n i a h o u v e a e n ¬
trega do prêmio Top Comercial, cri¬
ado para estimular odesenvolvi¬

mento de soluções criativas edo es¬
pírito empreendedor entre as em¬
presas que atuam em Curitiba. A
v e n c e d o r a d o a n o f o i a O b r a P r i m a

Express. Outras duas homenagens
foram prestadas; ODestaque Em- ̂
presarial, para aempresa “Sono-
sul”, eaComenda do Barão para a
Leão Junior.	 ■

Foto: DiNutgaçâi

Vocè merece prazer● ● ●

0corre corre eapressão do dia-a-dia exigem que de vez em quando, se dê um providencial
descanso para acabeça. OGreenish Motel, destaca-se como omelhor do gênero em toda aregião,

oferecendo ambientes capazes de tornar os seus momentos ainda mais agradáveis efelizes.

I
Libere oestresse

Relaxe

Com vários opções de preços, oGreenish éopreferido
dos que fazem questão de qualidade total

ede um atendimento diferenciado,

incíusive em gastronomia.

Vale apena conferir eincluir oGreenish
em programações especiais,

que celebram oprazer de viver.

Curta os momentos de praẑ ^
BR 376 KM 192 -Tel.: 0**(44) 232-3878 -MARIALVA -PR

Visite nosso site: www.motelgreenish.com.br
e-mail: trentoewelter@klnet.com.br



C O M P O R T A M E N T O

Muitas pessoas são
contaminadas" pelo

vírus' ' do

colecionismo, que
quando se instala
praticamente não

tem "cura", podendo
^levar osujeito afazer

malabarismos para
conseguir uma
Dredosidade".

Ohábito, além de
ser uma ótima terapia

ocupacional, ajuda
no enriquecimento

i n t e r i o r

/ /

/ /

L

/ /

Elci Nakamura: coleção de caixas de fósforos,
colaboração dos amigos

c o m a

Ivonefe Marim: 300 corujas enenhuma superstição#

QUANTO MAIS MELHOR
Igumas pessoas dizem que épor
hobby, outras por fascinação, há
quem afirme que coleciona coisas

pelo simples prazer de pesquisar eco¬
nhecer ahistória de determinado obje¬
to. Ofato éque oser humano tem o
hábito milenar de juntar coisas que es¬

pião ou estiveram intimamente ligadas
ao seu dia-a-dia. E, aliás, foi em conse-
qüência desse hábito que surgiram os
museus, as bibliotecas eos arquivos.

Em comum, os colecionadores têm
uma paixão sem limites pelas suas “pre¬
ciosidades” que podem ser cartões-pos¬
tais, canetas, xícaras, relógios, caixa de
fósforos, soldadinhos de chumbo, bo¬
necas, trenzinhos elétricos, revistas,
utensílios de cozinha, selos. Tudo pode
ser colecionado.

Ouniverso do colecionador émes¬
mo vasto enele estão inseridos clubes,
com formalização de sócios, emissão de
catálogos eleilões atoda sorte de atra¬
tivos para aglutinar pessoas com omes-

%io hobby. Ocolecionador também vale-
se das mais variadas fórmulas para con-

A seguir seus exemplares erenovar sua
coleção. Presente de amigos, viagens ao
redor do mundo, lances em leilão etro¬
ca de correspondência com coleciona¬
dores de outros países, são algumas das
estratégias usadas.

Sabe-se que a“febre” pode atingir a
todos, em qualquer idade elugar, mas
não épossível precisar quando teve o
seu início. Há indícios dessa arte des¬
de aIdade Média. Consta que opoeta
Francesco Petrarca (1304-1374) elabo¬
rou opr imeiro t ratato sobre aNu-
mismática -ciência que se ocupa de
m o e d a s o u m e d a l h a s .

No entanto, foi com afilatelia -ocha¬
mado rei dos hobbies -que ohábito ga¬
nhou força. Sir Rowland Hill, em 1840,
ao pretender areforma postal eintrodu¬
zir ouso do selo. como éconhecido hoje,
com ofamoso “Penny Balça”, na Ingla¬
terra, não poderia nunca imaginar que
seria ogrande impulsionador desse com¬
portamento. Assim ambos, moeda eselo,
são, sem dúvida, as mais universalizadas
formas de coleção.

D i n h e i r o g u a r d a d o

“Não sou um colecionador, sou ape¬
nas um curioso no assunto”, argumen¬
ta oempresário Alcides Siqueira. Mes¬
mo rejeitando orótulo, averdade éque
ele possui uma invejável coleção de
cédulas, um acervo que começou aser
montado há 25 anos. Além disso, éum
profundo conhecedor da história do
dinheiro. Pelo sim, pelo não, esses dois
ingredientes, sem dúvida, ocolocam na
condição de colecionador. Esua cole¬
ção inclui notas de vários países do
mundo, que são catalogadas ema¬
nuseadas com todo ocuidado. Siqueira
tem uma pasta onde guarda dinheiro
de outros países eoutra exclusiva para
as notas nacionais. Nos dois casos pos¬
sui algumas raridades. Um bom e x e m ¬

plo éuma cédula da União Soviética,
emitida em 1910. Da história recente
do Brasil, ele possui duas notas de dez
reais. Numa delas aparece escrito “P.
A. Cabral” ena outra “Pedro Álvares
Cabral”. “Para um colecionador deta¬
lhes como esse assumem grande impor-
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para otime dos grandes colecionadores.
Hoje, sua frota inclui 29 automóveis, a
maioria das décadas de 60 e70. Como os
demais, ele também conhece ahistória e
os detalhes de cada modelo. “Conheço um
pouco”, diz com injustificada modéstia.

DoJeepaoKarman Ghia, Gatto tem
vários modelos epara todos os cotos
ele dispensa amesma dedicação. Éele
quem limpa egarante amanutenção diá¬
ria dos veículos. Efaz questão de incum-
bir-se desta tarefa. “Dá um pouco de tra¬
balho porque tenho que ligar todos os
veículos, tirá-los do lugar emanobrar de
volta. Mas faço tudo com imenso prazer
egaranto que vale apena”, revela.

tância porque valorizam oacervo”, ex¬
plica 0empresário. C o m o i n i c i a r

uma coleçãoB r i n c a d e i r a d e c r i a n ç a
Embora araridade seja um dos prin¬

cipais temperos de uma coleção, ocará¬
ter lúdico não deve ser esquecido nun¬
ca por quem pretende iniciar-se no mun¬
do das coleções. Oque conta mesmo,
dizem os aficionados, éoamor que o
colecionador tem por sua coleção, inde¬
pendente de variedade dos modelos.

Nesse ponto, não importa opreço
nem onúmero de unidades que se tem.
Vale, mesmo, asatisfação que cada ob¬
jeto écapaz de trazer. Eaqui que reside
apaixão pelo hobby.

●Ébom ter em mente quanto
se investirá financeiramente. Cons-	 j
ciente de seu potencial financeiro	 i
você pode iniciar sua busca pelos
objetos que escolheu colecionar.	 J

●Para que essa procura seja
mais seletiva esaudável, procure
segmentar acoleção, seguindo	 J
suas preferências pessoais. Essa ̂
segmentação éaconselhável para
evitar acompra desordenada, aju¬
d a n d o o c o l e c i o n a d o r a s e n t i r m a i s

prazer pelas peças que adquire.	 '
●Aprenda acriar um senso criti- 1

CO em relação aos objetos, evitando
comprar tudo oque vê pela frente.
Diferente de um comprador compul-
sivo, ocolecionador éorganizado e
faz do hobby uma forma particular
de enriquecer-se intelectualmente.

●Aqualidade eaquantidade
das peças vai depender de quan- |
to ocolecionador vai investir na ^
coleção. Mas oinvestimento aqui
não ésó monetário. Otempo gas¬
to na coleção também émuito im¬
portante para odesenvolvimento
da mesma epara oseu próprio
enriquecimento interior.

●Éaconselhável reservar um lu¬
gar apropriado para guardar as pe¬
ças, de preferência longe dos curio¬
sos. Esse lugar será seu refúgio, um
local mágico capaz de fazê-lo esque¬
cer-se de tudo, até dos problemas,
por alguns instantes
●Pesquise em enciclopédia, li- ̂

vros ou revistas, numa tentativa de
fazer um verdadeiro estudo sobre o
tema esco lh ido. A i en tão es tará v i¬

vendo plenamente seu hobby.

C o r u j a s p a r a t o d o g o s t o
Uma coleção que exige menos tem¬

po ededicação, mas nem por isso assu¬
me menor importância para sua dona é
ade corujas. Neste caso, acolecionado-
ra éaprofessora Ivonete Helena Marim.
“Tudo começou quando uma aluna me
deu uma coruja, mas disse que para ter
sorte precisava ganhar outras seis”, con¬
ta. Apartir de então, os amigos começa¬
ram apresenteá-la com corujas, uma

mais d i fe ren te e
criativa do que a
outra. Hoje, Ivone¬
t e t e m 3 0 0 e x e m ¬

plares, todas colo¬
cadas em uma es¬

tante que fica na
sua sa la de es ta r.

‘Tem gente que per¬
deu avião para com¬
prar coruja para
mim”, diverte-se.

De parafina,
vidro, eaté de su¬
cata, as corujas da
coleção de Ivonete
chamam aatenção
eela garante que

Wilson Gatto, que coleciona carros
há mais de vinte anos, entende bem o
que isto quer dizer. “É difícil explicar

d i z e l e .c o m o c o m e ç o u e s s a p a i x a o
“Só sei que na infância eu era fissurado
em carros, mas aminha família era
muito humilde eos meus pais nunca
puderam comprar um”, lembra.

Sua coleção começou de forma des¬
pretensiosa. Um carro aqui eoutro ali, e
de repente, oempresário já tinha entrado

J

Aladin Oliveira: média de mais de um Jeep por ano
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Alcides Siqueira: profundo conhecedor sobre ahistória do dinheiro
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não se importa com as superstições ne¬
gativas envolvendo opássaro. “Dizem
que, quando acoruja pia na janela, é
sinal de mau agouro. Só que aave tam¬
bém éosímbolo da sabedoria”, argu¬
menta aprofessora.
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●Um comerciante de São Paulo,
está há quatro anos no Cuinness
c o m o 0 b r a s i l e i r o c o m o m a i o r
número de latas de cervèja no
País ena América do Sul. São

cerca de 34 mil.
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OJeep éum dos mais importantes,

senão omais importante veículo utilitá-
r̂io que ajudou muitos desbravadores que
se embrenhavam pela mata no interior
do Paraná, nas décadas de 40 e50. O
empresário Aladin Belmiro de Oliveira,
48 anos, cresceu vendo opai dirigindo
u m m o d e l o d e s s e s .

Otempo passou, Aladin hoje tam¬
bém épai de família, mas apaixão pelo
Jeep continuou. Há cerca de 10 anos ele
começou acomprar alguns modelos, ini¬
ciando sua coleção. Já conseguiu juntar
treze, numa média de mais de um por
ano. Ele conta que amaioria foi adquiri¬
d a e m f e r r o - v e l h o .

fEfetuada acompra, opasso seguinte
érecuperar oJeep. Équando começa
uma verdadeira maratona pela procura
de peças. Caprichoso econhecedor de
cada modelo, Aladin afirma que só com¬
pra peças originais epara isso aproveita
as viagens que faz aSão Paulo eCuritiba.

Entre todos os modelos, Aladin des¬
taca um que pertencia aum padre que
morava em uma cidade pequena do Mato
Grosso do Sul. “Comprei ocarro de um
agricultor aqui no Paraná, mas na hora
de transferir odocumento, constatei que
ele eslava no nome do padre. Aladin pre¬
cisou ir até oMato Grosso do Sul para
pegar um documento que reconhecia que
oveículo era da paróquia eque tinha sido

l̂eiloado". OJeep éum modelo de 1962.
^Uma preciosidade, segundo ele.

Fhra Aladin. oprazer de colecionar
só éinterrompido em tempos de vacas
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0 5 - Pmagras. “Quando passo por alguma difi¬
culdade financeira paro temporariamen¬
te de comprar peças edeixo de renovar
minha coleção, mas ainda assim estou
sempre envolvido com os modelos que
já adquiri”, afirma ele, que nem cogita
vender uma de suas raridades.
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C o m c e r t o a m a d o r i s m o
Algumas pessoas encaram aarte de

colecionar objetos de uma forma bem
mais iighí. Ajornalista Elci Nakamura
diz enquadrar-se nesse grupo. Aliás, ela
écategórica ao afirmar que não éuma
colecionadora, mas uma simpatizante
do bobby. “0 colecionador éaquela pes¬
soa que estuda econhece profunda¬
mente 0objeto que coleciona, este não
éomeu caso”, justifica.

Apesar disso, ela ésempre lembra¬
da pela coleção de caixas de fósforos que
possui. Segundo disse, foi quase por
acaso que ahistória teve início. “Falei
para alguns amigos que me interessava
por fósforos eeles passaram ame trazer
exemplares diferentes, muitos deles ad¬
quiridos em viagens ao exterior. De grão
em grão, oacervo chegou a70 caixas.
Hoje ficou mais complicado renovar
estoque. “Fumar em lugares públicos é
um hábito em desuso no mundo todo
com isso as caixas de fósforos, que an¬
tes ficavam expostas no hall de hotéis
emesas de restaurantes, praticamente
sumiram”, argumenta ajornalista. ■

f5 . | ^ < / 5
T O T O O

_ O ' o ' Z 3

TO Eg

STO	 g

T O i l c / 5

0 5 > Q
TO ITO

d )
O

TO
Oi	 O

E	 £
-	 -g	 X	 ^
05	 M	 ^

g--8	 1	 ^	 -ã	 05	 2<(D	 o	 ^	 2	 fAoOcd^E	 - * ^

T O 0 ^ ü c / 5
TON r o' T O

TO
V >

T O
T O

T O OO Q - - £
>	 05

c/5

O J ; ; T O ^ N ^
O ^ , 2 E 2 g - gC / : ) i í : - O T O T O C L O C L

J S

5 o i
3 1 / 5 . =

i
O g00 È

e

Mude os planos



M E R C A D O

GVT CRIA NOVO CONCEITO EM
TELEFONIA FIXA PARA MARINGÁ

da. Étambém superior ao registrado nos
Estados Unidos, onde não chega a15%.
“A adesão aeste tipo de serviço mostra
que aimagem do telefone está mudando
eas pessoas estão passando autilizá-lo
como uma ferramenta de apoio às ativi¬
dades do dia-a-dia em casa eno traba¬
lho”, afirma ovice-presidente de
Marketing da GVT, Ciro Kawamura.

F a c i l i d a d e s

São serviços que permitem falar com
vários interlocutores ao mesmo tempo
(Conversa a3), receber ligações
d i r e c i o n a d a s a o t e l e f o n e fi x o
residencial ou do escritório no telefo¬
ne celular (Siga-Me), saber onúmero
de quem está chamando (Identificador
de Chamadas), compartilhar uma secre¬
tária eletrônica com diversos usuários
mantendo aprivacidade no recebimen¬
to de recados (Super Secretária GVT) e
até falar ao telefone sem desconectar a
internet em uma linha comum, com
acesso discado (Navega eFala).

epois de mais de 50 anos viven¬
do sob um regime de monopólio
na telefonia fixa, os consumido¬

res brasileiros começam adesfrutar os
benefícios trazidos com acompetição.
As empresas de telefonia, para conquis¬
tar ocliente, oferecem serviços diferen¬
ciados, atendimento de qualidade e
preços competitivos. Uma linha telefô¬
nica, que chegou aser comercializada
apreços superiores aR$2 mil em mea¬
dos dos anos 90, hoje pode ser adqui¬
rida aR$ 50 (preço GVT), instalada
dentro de casa. Outra mudança signifi¬
cativa éque otelefone já não éusado
somente para transmissão de voz.

Entre os clientes da GVT, operadora
que atua no Paraná, outros oito estados
mais 0Dis t r i to Federa l emantém em
Maringá sua Central de Relacionamento,
aadesão aserviços como Siga-me, Con¬
versa a3eLigação Simultânea ésuperi¬
or a30%. Oíndice érecorde no Brasil,
onde autüização desse tipo de funcio¬
nalidade éinferior a5% da base iustala-

D

Ciro Kawamura, vice-presidente de marketing ■

Além disso, os clientes GVT podem 4
escolher entre cinco planos de preço que
atendem adiferentes perfis de uso da ’
linha telefônica, variando de R$18 men¬
sais para 150 minutos em ligações lo¬
cais de telefone fixo para fixo aminutos
ilimitados por R$90 mensais, também
para ligações locais de telefone fixo para
fixo. ‘A empresa continua empenhada
em formatar novos serviços, produtos ê
inovações para que otelefone, cada vez
mais, funcione como um facilitador da
vida das pessoas”, finaliza Kawamura.

F A C I A P

JOVENS EMPRESÁRIOS FORTALECEM ASSOCIATIVISMO
j. IProjeto Empreender, fruto de

c o n v ê n i o e n t r e o S e b r a e e a

Faciap, reúne empresas em
núcleos específicos por ramo^
de atividade, para adiscus¬
são de problemas comuns,
visando abusca de soluções
para aumentar aprodutivida¬
de eaqualidade da gestão em-
presarial.

Dois grandes encontros de
jovens empresários discutem crlaçáo de novos conselhos jovens empresários estão pro¬

gramados para ofinal de outubro. Em Pbnta
Grossa, de 25 a27, reimem-se integrantes
dos atuais conselhos erepresentantes de
associações comerciais que ainda não pos¬
suem conselhos. Em Maringá, no dias 26
e27, um grande evento aberto ajovens
empresários de todo oParaná deverá reu¬
nir cerca de 700 participantes, segimdo e;
previsão do presidente do Copejem, Wil-̂
son de Matos Süva Filho.

JJk Participação dos jovens nas enti-
*dades de representação da classe
#1 empresarial émuito importante ao

agregar novas idéias efortalecer oespí¬
rito associativista”, disse opresidente
da Federação das Associações Comer¬
ciais do Paraná, Ardisson Akel, durante
reunião da diretoria da entidade, na
qual foi reafirmado oapoio para ofor¬
talecimento dos 10 Conselhos de Jovens
Empresários já existentes no Paraná e
oincentivo para acriação de novos nas
associações comerciais.

Ovice-presidente da Faciap eco¬
ordenador dos Conselhos de Jovens
Empresários, Guto Costa, acredita que
acriação de mais conselhos significa
injetar sangue novo nas associações
comerciais, revelando novas lideran¬
ças que contribuirão para fortalecer a
classe empresarial, Ele cita exemplos
marcantes da atividade dos conse¬

lhos, que têm se concentrado, princi¬
palmente, no esforço pela capacitação
empresarial, realizando cursos, semi¬
nários epalestras.

Em Maringá ePonta Grossa, as Acias
delegaram aos jovens empresários aco¬
ordenação do Projeto Empreender, os
quais vêm desempenhando amissão
com grande entusiasmo eeficácia. O
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PRÊMIO

Sua empresa
precisa de

Seguros

TRABALHO COM QUALIDADE

A C I M
AÂnima Corretora éassim:

oferece asolução ideal
para proteger asua

tranquilidade
e0seu patrimônio:Ap.̂ quísa atingiu omaior índice no quesito

irtK̂ pação esatisfação dos funcionáriosp a

●Seguros de Vida
em Grupo, Saúde e
Previdência Privada,

para os Diretores
eFuncionários,

com produtos das maiores
emelhores seguradoras.

AMartinucci do Brasil provou que sabe
cuidar bem dos seus funcionários

M á r i o M a r t i n u c c i F i l h o :
estamos no caminho certo

Sesi-PR tem um programa chamado
"Status Qualidade de Vida no Traba¬
lho" que classifica as empresas em re¬

lação ao que elas oferecem de benefícios e
de condições para oseu quadro funcional. A
classificação éfeita por meio de uma pesqui¬
sa, aqual resulta em um ranking estadual.

Até aí nenhuma novidade. Anotícia éque,
entre duzentas empresas pesquisadas este ano,
aMartinucci do Brasil conquistou oprimeiro
lugar. Areferida pesquisa levanta indicadores
sobre segurança esaúde ocupacional, esco¬
laridade equalificação profissional, gestão
participativa esatisfação dos funcionários, ati¬
vidades esportivas ede lazer. AMartinucci,
que émaringaense eatua no setor de fabrica¬
ção de móveis ecadeiras para escritório, atin-
giu omaior índice no quesito "participação e
satisfação dos funcionários" euma ótima pon¬
tuação nos demais.

Fundada em julho de 1984, aMartinucci
tem hoje 108 colaboradores. Em 1991 oem¬
presário Mário Martinucci Filho deu início ao
processo de certificação da empresa. Acabou
se tornando objeto de pesquisa do renomado
consultor Marco Aurélio Vianna, cujos dados
foram utilizados em um dos seus livros.

Para Marinho, como émais conhecido
odiretor presidente da Martinucci, apes¬
quisa do Sesi-PR indica que aempresa está
no caminho certo eque os investimentos em
treinamento eouso das ferramentas da Qua¬
lidade realmente estão contribuindo para o
seu fortalecimento. Entre as várias medidas

adotadas nesse sentido, ele destaca, por
êxemplo, osistema de gerência participativa

na qual há incentiví) para que os funcioná¬
rios criem soluções para melhoria dn ambi¬

ente de trabalho eda qualidade do produ¬
to, para aumento da produtividade eredu¬
ção de custos edesperdícios.

Oempresário também fala com orgulho
da política de desenvolvimento profissional
epessoal do funcionário. "Alguns colabora¬
dores que não haviam terminado o1® ou 2®
grau estão fazendo supletivo, sendo que a
meta é2- grau para todos em 2003. Além
disso, aempresa mantém uma pequena bi¬
blioteca euma videoteca àdisposição de
toda aequipe, pois consideramos que qual¬
quer investimento em novos conhecimentos
émuito salutar", exemplifica ele.

Parte do trabalho de capacitação etreina¬
mento étambém estendido aos revendedores

de produtos Martinucci, por meio de Encon¬
tros para Dirigentes Lojistas ede Treinamentos
para Vendedores eMontadores das revendas,
distribuídas pelo Brasil afora.

Segundo informou Marinho, 6% do pe¬
ríodo de trabalho anual da empresa édedi¬
cado areuniões, palestras etreinamentos.
"Com isso nos aproximamos da média das
empresas no Japão, que éde 10%, esuplan¬
tamos amédia brasileira (1 %) eaté amundi¬
al (4%)", salienta.

"Vale àpena realizar um trabalho de'
princípios", apregoa Marinho. "Mas apesar
de nos sentirmos felizes pelo reconhecimen¬
to do trabalho que realizamos, temos aexa¬
ta consciência de que ainda falta muito para
aproximar-nos do desejado. De qualquer
modo entendo que basta um pouco mais
de seriedade na direção do País, valorizan¬
do as empresas eos profissionais que fazem
do Brasil uma nação tão promissora
clui oempresário.

0

●Seguros de Automóvel,
Residências, Condomínios e
Empresariais, com amelhor

relação custo xbenefício.

Aexperiência eaconfiabilidade
da Ânima, com planos
econdições especiais

fazem adiferença.

Consulte-nos eobtenha propostas
adequadas àsua necessidade.

^ A N I M A
C O R R E T O R A D E S E G U R O S

Parcerias para assegurar ofuturo.

animaseg@nobel.com.br

Av. João Paulino V. Filho, 672
Sala 6(térreo)- Maringá-PR

Tel.: 0**(44) 225-0506
, c o n -

Rua Borba Gato, 930
Tel.; 0**(43) 339-5251
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PESQUISA

PERFIL EMPRESARIAL DE MARINGÁ
Aprefeitura, junto com outras entidades, está organizando um censo

econômico para identificar empresas que atuam no município

I

O . .' I

.7. Rosa Izelli, àesquerda, eno detalhe durante oevento que
apresentou ocenso aos empresários de comunicação

boração dos relatórios etabulaçáo de da¬
dos, seja concluído em dezembro.

Com este censo, aprefeitura quer
saber qual évocação eadimensão eco¬
nômica de Maringá, levantando infor¬
mações necessárias ao seu desenvolvi¬
mento. Oprojeto abrangerá aárea ur-^
bana eos distritos, cadastrando cerca
de 20 mil empresas.

Por meio do levantamento, apre¬
feitura pretende conhecer quantas em-
presas ex is tem, qua is são e las ,
quantas são formais einformais,
quantas são voltadas àindústria, co¬
mércio eserviços, adivisão das em¬
presas de acordo com oporte (micro,
pequenas, médias egrandes), entre
outras coisas. Assim, será possível
estudar as cadeias produtivas, incen¬
tivar efortalecer os segmentos econô¬
micos representativos, direcionar trei¬
namentos ecapacitação empresarial,
eplanejar ofuturo econômico esochl^
al do município eda região.	 ■

Na primeira semana de outubro.
Censo Econômico de Maringá. Oserá iniciada acoleta de dados, previs-
censo está sendo preparado pela ta para durar cerca de um mês. Ole-

Prefeitura Municipal, por meio da Se¬
cretaria de Indústria, Comércio eTuris¬
mo (Seict), junto com outras entidades,
entre elas, ACIM eoCodem.

No dia 9de agosto, asecretária Rosa
Izell i Martins reuniu os diretores das
empresas de comunicação social de
Maringá, num café da manhã, realiza¬
do no Golden Ingá Hotel, para apresen¬
tar aos empresários oprojeto sobre o
c e n s o e c o n ô m i c o .

eve ser iniciado, em outubro, o1

D
vantamento será feito por duas equi¬
pes de recenseadores, sendo uma for¬
mada por 40 alunos do Cesumar eou¬
tra por 250 agentes de saúde, ligados à
Secretaria Municipal de Saúde.

Os agentes de saúde já desenvol¬
v e m u m t r a b a l h o n o s b a i r r o s d e

Maringá, por meio do Programa Saú¬
de da Família. São eles os responsá¬
veis pelas visitas às residências, ten¬
tando identificar os problemas de saú¬
d e d o s m o r a d o r e s .Na mesma ocasião, os diretores tam¬

bém conheceram omaterial publicitá¬
rio que será veiculado sobre oprojeto,
ainda neste mês. Serãooutdoors, inser-

Quantas equais são?
Portanto, ocenso terá oenvol-vimento

ções comerciais em televisão, spots em	 quase 300 pessoas no trabalho de cam-
rádios, cartazes, entre outros.	 pg todos identificados por meio de cra-

Olançamento oficial do censo de- chás, para que ocidadão não seja sur-
verá ocorrer no dia 26 de setembro, às preendido quando receber avisita dore-
7h30, no auditório do Centro de Ensi- censeador. Aprevisão também éque o

levantamento completo, incluindo aela-no Superior de Maringá (Cesumar).

Revista AOiM - S e t e m b r o / 2 0 0 1
fotos; Noih <.mia



A M E R I C A N C A P S
oSUCESSO SOBE ÀCABEÇA

BONES *CHAPÉUS *CAMISETAS
Confecc ionados em b r im de

altíssima qualidade etecidos da
moda, personalizados com os

mais modernos s is temas de
bordados, fabricados totalmente

em nossa indústria, desde o
design até oacabamento.
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Rua Néo Alves Martins, 2126 -Centro
CEP 87.013-060 -Tel.: 0“{44) 269-7069

e-mail: hoyas@americancaps.com.br
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BEM COMO AÁREA PROMOCIONAL
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CONVÊNIO

A C I M E E D I T E L F I R M A M
CONVÊNIO DE PARCERIA

J

Oacordo prevê a
publicação de 140 mi

exemplares de uma
ista telefônica de

Maringá eregião, que
c o m e ç a a s e r

distribuída em julho
do próximo ano

A

C I I

1

%

ACIM eaEdi te i L is tas Te le fôn i¬
cas assinaram convênio para apu¬
blicação da lista telefônica Editei

2002 que será veiculada em Maringá e
região. Para opresidente da associação,
JeffersonNogaroli, oconvênio firmado
vai beneficiar empresários ecomunida¬
de que terão um produto de alta quali¬
dade, visto que aempresa éuma das
mais conceituadas no setor em que atua.
‘A Ed i te i con ta com achance la da ACIM

pelo profissionalismo com que traba¬
lha”, disse ele.

No mercado brasileiro há 47 anos,
aempresa edita listas telefônicas em
Sergipe, Alagoas, Bahia, Espírito San¬
to eParaná, sempre como líder de mer¬
cado. Aqui no Estado, está instalada
há 17 anos, contando inclusive com um
parque gráfico próprio de mais de 15
mil m^, situado em São José dos Pi¬
nhais eequipado com maquinário de
alta tecnologia.

“Só no Páraná são publicadas 16 lis¬
tas anualmente. Também imprimimos
guias de endereços, folhetos publicitá¬
rios, livros didáticos ecadernos”, ex¬
plica osuperintendente da empresa,
Salésio Simiano. Segundo ele, serão
distribuídos 140 mil exemplares da
edição da lista de Maringá eregião, sen¬
do os números auditados pela ACIM e
Ernest Young. Ele contou ainda que já
foram formalizados contratos com três
mil empresas eaexpectativa éque esse
número deverá dobrar até ©fechamen-

A - N .

Jefferson Nogaroli eDante Marchione, da Editei, assinam oconvênio

to da comercialização da nova lista. “Se¬
guindo uma política da empresa
estamos trabalhando com profissionais
da região ecom isso, gerando empre¬
go”, destaca.

M e r c a d o e m e x p a n s ã o

Odiretor de Marketing da Editei,
Dante Marchione Neto, lembrou que o
setor está em franca expansão
provocada pela recente abertura de mer¬
cado. Para ele, hoje, as editoras têm
maior mobilidade epodem trabalhar
com criatividade, oque não acontecia
até pouco tempo quando estavam vin¬
culadas aos padrões das operadoras. ‘A
Editei sai ganhando com essa abertura
porque conhece afundo como atua e
quais as necessidades desse mercado”,
pontua. “Pela atual regra de mercado
podemos agregar novos valores eino¬
vações aos nossos produtos, oque não
épossível quando se trabalha dentro
de regras preestabelecidas.”

Opresidente da ACIM, destacou
que já existia um bom relacionamento
entre aassociação eaempresa eque o
convênio assinado vem apenas forma¬
lizar efortalecer essa aliança, que évan-

Salésío Simiano explica que serão
distribuídas 140 míI l istas telefônicas

tajosa para os empresários epara apo¬
pulação em geral, que consulta alista
telefônica. “O nome Editei traz consigo
valores como tradição, idoneidade,
competitividade, precisão nas informa¬
ções equalidade no produto que colo-# |
ca no mercado”, destaca Nogaroli. ■

/tevistaÂCIM Setembro/2001 Polos: Jc)5t) Cláudio Fragor
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ComŜ Q̂̂
aSaEàaral. Na progpôína

painéis sobî î
ÍB^mércio exteriOT'; “i
para ocomércio
“Mecanismos de financíi
mérc io Ex te r i o r ” ; e “ Ins tFum
apoio eestímulo ao comércio exterior”.

A expectativa éade que mais de ̂ Qi díî ma e
empresários de Maringá e, da r»
giâo se reunam, no Teatro Cal®

Haddad, no dia 18 de outubro, pa:ra
participar do Encontro de Comérciq

0Exterior (Encomex). Será a37® edição
do evento, realizado pelo Ministério do
Desenvolvimento, Indústria eComér¬
cio Exterior, por meio da Secretaria de
Comércio Exterior (Secex). Oobjetivo
do encontro éestimular aparticipação
do empresariado brasileiro no comér¬
cio internacional e, principalmente, fa¬
cilitar seu engajamento no processo ex¬
portador, buscando com isso, uma
maior aproximação com osetor priva¬
do, em especial com as micro, peque¬
nas emédias empresas.

Em geral oevento érealizado em ca-
#; pitais, que se caracterizam como pólos

exportadores. Maringá será aprimeira
cidade do interior do Estado asediar o
Encomex. Para Maria Al ice Bourdon,
coordenadora da Casa Mercosul, entida¬
de ligada àACIM eao Sebrae-PR eres¬
peitada pelo fomento ao mercado expor¬
tador, aregião possui grande potencial
nesse setor epor isso desperta ointeres¬
se dos órgãos competentes.

Maria Alice diz que aexpectativa é
ade que oEncomex ajude adesmis-
tificar acultura da exportação no inte¬
rior do Estado eamostrar que omerca-

^do externo não ésó uma oportunidade“real, mas possível de ser conquistado.
“A Casa Mercosul já desempenha esse
papel junto aos empresários locais eda
região, mas oevento vai permitir que
esse público saiba ainda mais sobre o
que épreciso para ganhar omercado
externo”, disse acoordenadora.

No final de agosto, os técnicos da
Casa Mercosul participaram de uma
reunião, em Maringá, com oanalista de
comércio exterior da Secex, Edgar Luiz
Rodrigues, ecom oencarregado do
Encomex no Brasil, Luiz Eduardo Netto
Sá Fortes. Oencontro serviu para defi¬
nir detalhes da organização do evento.

Segundo adiantou Maria Alice, esta
edição do Encomex irá atrair aalta cú-

-pula da área de exportação e, entre tan-
t̂as autoridades, éaguardada apresen¬

ça do ministro do Desenvolvimento, In-

xt^or, Sérgio
e v e n t o

slMiças eaçoes
Comunidades
jpr ^asileiro”;

into ao Co-
'S de

MULTMA®CAS
M a r c a s & P a t e n t e s

Segundo acoordenadora da Casa
Mercosul, será uma boa oportunidade
de acesso ainformações de relevância
acerca da estrutura, do funcionamen¬
to edas regras básicas do intercâmbio
comercial brasileiro; dos mecanismos
de apoio àexportação (como as linhas
de financiamento do PROEX, dados
estatísticos, oPrograma Novos Pólos de
Exportação -PNPE, dentre outros); das
oportunidades de negócios com oex¬
terior, além de normas eações na área
de defesa comercial ede orientações em
matéria de negociações internacionais.

OEncomex abrange ainda. Despa¬
chos Executivos, ou seja, oportuni¬
d a d e s d e e n t r e v i s t a s i n d i v i d u a i s d o s

participantes com os diretores etéc¬
nicos dos Departamentos da Secex,
bem como com os representantes de
outros órgãos eentidades presentes.
D u r a n t e o e n c o n t r o s e r á r e a l i z a d o u m

evento paralelo, no qual serão expos¬
tos serviços etécnicas de apoio ao
comércio, de potencial interesse para
as empresas da região.

Aparticipação no Encomex égra¬
tuita eos interessados podem fazer
ainscr ição na Casa Mercosul . O
evento conta com oapoio da Secre¬
t a r i a d e E s t a d o d a I n d ú s t r i a e C o ¬
mércio, da Federação das Indústri¬
as do Estado do Paraná, da Federa¬
ção das Associações Comerciais,
Industriais eAgropecuárias do
Paraná, do Sebrae-PR, do Banco do
Brasil, da Prefeitura Municipal, da
Empresa de Correios eTelégrafos, do
Centro de Ensino Superior de
Maringá (Cesumar) edo Conselho
de Desenvolvimento Econômico de
Maringá (Codem).	 ^

A s s e s s o r i a e C o n s u l t o r i a

E m p r e s a r i a l n o B r a s i l e E x t e r i o r

O R e g i s t r o
Oexpressivo número de

pedido de marcas mostra que o
empresariado vem tomando
consciência da importância do
registro de marcas, não apenas
como proteção de seu uso,
mas, também, como um bem
material de valor econômico. A

marca registrada âran!? aoproprietário odirSto de uso
exclusivo er^ todo território
n a c i o n a l e m s e u r a m o d e
a t i v i d a d e e c o n ô m i c a ,
m e s m o t e m p o ,
identificação pelo consumidor
pode proporcionar uma parcela
estável de mercado, tornando-a

um bem valios^para a
empresa.--"'^'^

A o
s u a

- /
yS^ja dono,,

r e g i s t r e ! ! !
( L i g a ç ã o G r a t u i t a )
0 8 0 0 6 4 3 - 1 6 2 6

Av. São Paulo, 172
13° Andar ■Cj. 1312 -Centro

Fone/Fax: (44) 226-3254
Aspen Park Trade Center

Maringá/PR -Cep: 8713040

SERVIÇO
Casa Mercosul -telefone (44) 221-5081
e-mail :eventos@casamercosul.org.br

www.multmarcasepatentes.com.br



CRÉDITO
W M W

ACIM EBANCO DO BFs m t v
As entidades assinaram um protocolo inédito que irá

disponibilizar R$ 25 milhões em financiamento
ACIM eoBanco do Brasil assina¬
ram, neste mês, convênio que vai
disponibilizar, para as empresas

associadas àentidade, recursos de R$
25 milhões, para custeio, manutenção
e n o v o s i n v e s t i m e n t o s . A a s s i n a t u r a

ocorreu durante um almoço empresa¬
rial que reuniu empresários, dirigen¬
tes de entidades, políticos, diretores e
presidentes de várias associações co¬
merciais da região.

Do total de crédito previsto no con¬
vênio, cerca de R$ 3milhões são do
CooperFat eserão destinados afinanci¬
ar empreendimentos que estimulem a
criação de emprego egeração de renda.

Com aassinatura do convênio, a
ACIM configura-se como aprimeira as¬
sociação comercial amanter uma parcei¬
ra desta espécie, abrindo, inclusive, ca¬
minho para outras entidades. ‘A partir
desta experiência pioneira, adiretoria
nacional do Banco do Brasil poderá am¬
pliar 0convênio para outras associações
comerciais”, salientou opresidente da
ACIM, Jeffcrson Nogaroli. “Estamos pre¬
ocupados também com odesenvolvimen¬
to regional enossa luta épara que outras
cidades sejam beneficiadas, ampliando
oleque de oportunidades para os inves¬
tidores”, justificou ele.

Na prática essa ampliação começa a

rV^.íV.-irví*, .7''	 ●
ser delineada. Osuperintendente regi¬
onal do Banco do Brasil, Milton Goetten
de Lima, adiantou que acordos seme¬
lhantes já estão sendo viabilizados na_
região, destacando, como exemplo, aŝ
associações de Campo Mourão, Loanda
eParanavaí. Ele calcula que oprece¬
dente aberto em Maringá poderá facili¬
tar novos contratos. Segundo disse, até
aformatação final do convênio assina¬
do com aACIM, foram necessários mui¬
tos acertos, levando aí pelo menos cin¬
co meses de negociação. “Daqui para
frente oprocesso será mais simples,
pois agrosso modo, basta seguir o
modelo”, disse Milton Goetten.

Osuperintendente ainda destacou o
papel desempenhado pelo gerente de#
negócios do banco, Antônio Ferreira do
Amaral Júnior que, segundo Goetten, foi
oprimeiro aacreditar na viabilidade do
acordo. “O que nos encorajou foi ver o
Iraballio sério que aACEM presta aos seus
associados eàcomunidade”, fr isou.
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G r a n d e s a l t o

Jefferson Nogaroli elogiou muito acom¬
petência eavisão de futuro dos executi¬
vos do banco. Evocou afrase proferida
pelo astronauta Neil Armstrong, oprimeiro
apisar na Lua. (“Um pequeno passo para
ohomem, mas um grande salto para a'
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A S S I N E J Á !
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Rua Néo Alves Martins, 1632
(Próximo ao Pq. do Ingá)

Maringá -PR.
Opresidente da Câmara Municipal, Walter Guerles eovice-prefeito de Maringá, Ivo

Caleffi, comparecem ao evento de assinatura do convênio eposaram ao lado dos
diretores da ACIM edos gerentes das agências locais do BB
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^SIL FORMALIZAM CONVÊNIO

...e ao lado do presidente da ACIM,
Jefferson Nogaroli

1̂  Milton Coetten de Lima, durante aassinatura do termo de cooperação...
humanidade”) efez uma analogia. “Ten¬
do em vista aenorme carência de recur¬
sos necessários para impulsionar ode¬
senvolvimento local, essas linhas de cré¬
dito parecem mesmo um pequeno passo,
mas, sob outra ótica, se transformam num
grande salto, pois representam oempe-
nlio de duas instituições Iraballiando em
conjunto para obem comum”, disse.

Oempresário falou ainda sobre a
preocupação eotrabalho das duas en¬
tidades para que oconvênio cumpra

0de fato 0seu papel eodinheiro chegue^às mãos do empresário “Muitas linhas
de crédito são liberadas formalmente,
mas não são efetivadas na prática”.

Nogaroli também fez questão de fri¬
sar aposição estratégica do Banco do
Brasil em Maringá eregião para aex¬
pansão comercial eindustrial. “O Ban¬
co do Brasil de Maringá faz jus àcondi¬
ção de banco público, voltado para os
interesses da comunidade. Isto se deve
àvontade de seus executivos externada
nesta parceria, que além de propiciar
condições de desenvolvimento para o
pequeno emédio empresário, também
se justifica pelo seu cunho social.

JÁ COMEÇOU!onde omodelo cooperativista será
priorizado, oteto das operações chega
a200 mil reais, com prazos de até oito
anos para saldar odébito eaté 12 me¬
ses de carência, com juros de 4% ao
ano, acrescida de taxas de longo prazo
(TJLP). Em contrapartida, aempresa
deverá garantir acontratação ou ama¬
nutenção de uma vaga de trabalho, a
cada 10 mil reais emprestados.

Terão direito ao financiamento, as
empresas associadas, ou que venham a
se associar àACIM, eque tenham
faturamento bruto anual máximo de até
6,12 milhões de reais. Para ter acesso
ao financiamento aempresa deverá apre¬
sentar uma proposta enquadrável no
Programa de Geração de Emprego eRen¬
da (Proger). Todas as operações terão um
fundo de aval do FunProger, garantido
agilidade edesburocratização na hora da
concessão de c réd i t o .

Dentro da atual política econômica
não existe acesso arecursos com operfil
negociado entre aACIM eoBanco do
Brasil, no qual estão contemplados pra¬
zo de pagamento, agilidade na conces¬
são do crédito ejuros baixos. Para
Nogaroli, este convênio representa
grande benefício para oempresário, por¬
que representa crédito fácil, disponi¬
bilizado de forma “civilizada”.	 ■

Oempresário Edson Bento Luca foi
oprimeiro aformalizar opedido de li¬
beração de crédito, pelo convênio assi¬
nado entre as duas entidades. Sua em¬
presa, Luca &Feitosa, éassociada da
ACIM há 17 anos, eatua no setor de
confecção etransformação de jóias.

Segundo informou oempresário, o
projeto apresentado por ele prevê aam¬
pliação da área de loja, que passará de
47m2 a112 m2, além da compra de no¬
vos equipamentos. "Com essas mudanças
iremos criar de imediato três novos postos
de trabalho. Em um ano emeio devere¬
mos abrir mais cinco vagas", disse ele.

Para oempresário alinha de financia¬
mento contemplada neste convênio éex¬
tremamente favorável . "Não existe no
mercado dinheiro disponível em condi¬
ções tão boas quanto essas", salientou. "O
convênio servirá para solidificar novos in¬
vestimentos em Maringá", finalizou.

Edson
B e n t o

L u c a :

primeiro a
s o l i c i t a r

uma l inha
de crédi to

u mB a s e s d o fi n a n c i a m e n t o

Oempresário que optar por captar
recursos do CooperFat, por exemplo.
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PENSO ASSIM

R e d e s e n h a n d o o N o v o
Centro de Maringá

Apedido da atual administração, oCodem elaborou
projeto de ocupação dessa área nobre da cidade

f
te de massa, interligando as cidades de
Marialva, Sarandi, Maringá ePaiçandu.
Também foi alterada aconcepção das
construções, as quais obrigatoriamente
deveriam conter sobrelojas avançando
sobre recuo previsto, formando uma
á r e a c o b e r t a c o n t i n u a .

No início deste ano, aatual adminis¬
tração solicitou ao Conselho de Desenvol¬
vimento Econômico de Maringá-Codem
- u m e s t u d o s o b r e o s i s t e m a v i á r i o e o

uso eocupação do solo naquela área no¬
bre da cidade. Formou-se comissão espe¬
cífica, composta não só pelos membros
do conselho, mas por diversos represen¬
tantes da sociedade civil, incluindo arqui¬
tetos, engenheiros, paisagistas, imo-
biliaristas, urbanistas, entre outros.

Aproposta foi aprovada na Plená¬
ria do Codem em meados de agosto.
Também foi apresentada àCâmara Mu¬
nicipal eao Poder Executivo, bem como
àcomunidade, por ocasião da audiên¬
cia pública realizada no dia 19 deste
mês. Com relação ao sistema viário o
novo estudo propõe que arua projeta¬
da no Novo Centro seja transformada
em avenida possibilitando, assim, fu¬
tura ligação Leste/Oeste da cidade, sen¬
do que sobre otúnel as vias seguem
paralelas, mas fora deste trecho utiliza
as la te ra is da l inha fé r rea .

Além de desafogar otrânsito, esta
alteração permitirá oacesso aos lotes
que têm fundo com avia férrea. Vale
salientar que esta alternativa não trará
custos de desapropriações, pois no
Novo Centro os lotes somente serão
deslocados em direção àavenida
Tamandaré, que será readequada.

Oestudo propõe ainda que agleba
Cpertença exclusivamente ao Poder
Público, permitindo autilização como
amplo espaço destinado aatividades
cívicas, culturais, de lazer eainda de
caráter monumental para uso da comu¬
nidade em geral.

Pela proposta as calçadas aserem
construídas na área do Novo Centro te-

comunidade de Maringá possui
uma oportunidade única. Ade
f a z e r d o N o v o C e n t r o u m m a r c o

urbanístico capaz de projetar acidade em
nível nacional. Poucos municípios deste
porte possuem uma área central de gran¬
des dimensões etotalmente desocupada.

Os estudos para aocupação da área
tiveram mício em 1987, em seguida deu-
se aremoção do pátio de manobras, ar¬
m a z é n s e r e s i d ê n c i a s d o s f u n c i o n á r i o s
da Rede Ferroviária Federal Sociedade
Anônima -R.F.ES.A -, hoje América
Latina Logística -ALL. Na época foi
encomendado projeto ao arquiteto Os¬
car Niemeyer, ochamado Projeto Ágora,
que em linhas gerais criava três glebas
A, BeC; previa orebaixamento da li¬
nha férrea acéu aberto; edestinava as
glebas AeBpara uso comercial e
residencial, eparte da gleba Cpara uso
público. As edificações seriam isoladas
sobre um grande subsolo de dois pavi-
mentos para garagem, um de uso priva¬
tivo do edifício eoutro de uso público.

Ao longo da ferrovia seria permiti¬
do somente construções de dois pavi-
mentos que formariam uma barreira de
proteção àlinha férrea. Oprojeto ain¬
da previa ainstalação de um terminal
rodoviár io local izado no subsolo da¬
quela que seria apraça central, cuja área
verde ficaria sobre lajes de concreto.

Apartir de 1993 outro projeto foi
desenvolvido ecom características di¬
versas do projeto anterior, principal¬
mente no que se refere ao parcelamento
do solo. Os terrenos, que antes seriam
parcelados em áreas de aproximadamen¬
te dois mil metros, com onovo estudo
passaram ater dimensões variadas.

Optou-se, neste projeto, por cobrir
os trilhos rebaixados, possibilitando a
utilização da parte superior, para aim¬
plantação de uma rua. Na parte inferi¬
or, pela largura adotada para otúnel,
abriu-se apossibilidade de instalação
de três vias férreas que, no futuro, po¬
deríam ser utilizadas para otranspor-

A

Cochia Jr: "o Novo Centro pode ser um
marco arquitetônico"

rão quatro metros de largura eas obras
deverão respeitar um recuo de três
metros apartir desta linha. Na prática,
as calçadas terão sete metros de largura,
isto porque no espaço de recuo obriga¬
tório será proibido acolocação de qual¬
quer elemento que crie obstáculo ao li#
vre trânsito dos pedestres, exceto os de
caráter de sustentação da construção.

Embora isto já estivesse determinado
na lei 23/93, que estabeleceu operfil do
Novo Centro, oprojeto do Codem am¬
plia as possibilidades de quem vai cons¬
truir naquela área. Oque se fez foi
flexibilizar acriação arquitetônica. Por
exemplo, foram mantidas as medidas das
calçadas edo recuo, mas permitiu-se a
construção de edificações térreas nas es¬
quinas, sem aobrigatoriedade das cober¬
turas, exigindo-se recuo de seis metros.

O u t r o d e t a l h e : q u e m fi z e r
embasamento terá avantagem de não
precisar contabilizar esta construção no
coeficiente de ocupação do terreno,
coeficiente este que determina que a
construção não pode ser maior do que
seis vezes otamanho do terreno, en¬
quanto ataxa de ocupação éde 50%.

Em síntese, aproposta preserva
origor da Lei, onde éestritamente
necessário eflexibiliza onde épossí¬
vel flexibilizar, sem perdas para apai¬
sagem urbana do Novo Centro. Quem
ganha éacidade.

Adolfo Cochíajúnior, éengenhei¬
ro civil, secretário do Codem epre¬
sidente da Comissão Especial Novĉ  I
Centro/Aeroporto Gastão Vidigal.

/̂Pev/stóAÇfM-Setembro/2001 Fotos: loáo Cliiidio Frjuoso
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Procurando mais realismo em seus impressos?
AGráfica Regente conta com modc7‘nos equipamentos
eos profissionais mais qualificados do mercado gráfico
para garantir os melhores resultados em seus trabalhos^
pois aqui nós sabemos que aqualidade faz adiferença!
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m m m m
GRÁFICA REGENTE
Av. Paranavai, 1146 -CEP 87070-100
Fone; (44) 225-1432 ●Maringá -PR
regenle@graficaregente.com.br

R E G E N T E I M P R E S S O S C O M E R C I A I S

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

Aqualidade faz adiferença

www.graficaregente.com.br
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Kids Calçados

Atendimento ao Consumidor,
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Rua XV de Novembrô
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Onde tem informação tem Editei.
Seja qual for asua necessidade de informação, aEditei oferece os melhores produtos e
serviços para facilitar asua vida evalorizar oseu negócio. Consulte-nos. SAC 0800 400 6363. AUSIA MA/S CONSUíIADA


