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Confeccionados em brim peletizado ou Tactel,
atendem aos mais avançados métodos de fabricação,

podendo ser personalizados com gravação
emborrachada, transfer ebordados.
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1 Linha esportiva eviagem em
diversascores etamanhos,

confeccionados em Nylon ou Bagum.

odeio gola pólo,
o d u z i d a s e m m a l h a s
quet, com gravação
nSilk-Screen,
a n s f e r o u b o r d a d o . H/IiiXní N
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P a l a v r a d o P r e s i d e n t e

Modernidade equalidade de vida
s ã o d o s s h o p p i n g c e n t e r s e m
Maringá, que acabam de conquis¬
tar 0direito de abrir aos domingos,
por um período de 90 dias.

Para aACIM, que agora tem a
denominação de Assoc iação
C o m e r c i a l e E m p r e s a r i a l d e
M a r i n g á , o m ê s d e a b r i l f o i
especia l . Completamos 50 anos.
r e n d e n d o h o m e n a g e n s a o s
bravos que construiram ahistór ia
da entidade. Oretrospecto dessas
ações você acompanha na seção
A C I M N e w s .

Para completar, quase no fim
do mês, recebemos com alegria a
noticia da eleição de Ágide
Meneguette como Empresário do
A n o . P e r s o n a l i d a d e d a s m a i s

atuantes não apenas nos l imites
de Mar ingá, éum empresár io
moderno, que empresta sua força
p e s s o a l a o a s s o c i a t i v i s m o e
c o n t r i b u i d e c i s i v a m e n t e p a r a
a l a v a n c a r o s e t o r a g r o p e c u á r i o
em nosso estado. Éele onosso
e n t r e v i s t a d o d o m ê s .

o r m a i o r u f a n i s m o o u

bairrismo que possa existir
da nossa parte ●enão há

n e n h u m d e m é r i t o e m s e n t i r

orgulho da cidade em que vive¬
m o s . M a r i n g á é r e a l m e n t e
especial. Enão somos apenas nós,
seus morado res , que pensamos
assim. Por diversas vezes Maringá
tem sido eleita pelas revistas de
circulação nacional como uma das
m e l h o r e s e m a i s p r o m i s s o r a s
c i d a d e s b r a s i l e i r a s .

Ao completar 56 anos, acidade
consegue um equi l íbr io impar
ent re desenvo lv imento equa l ida¬
de de vida. Ao mesmo tempo em
q u e M a r i n g á c a m i n h a p a r a o
crescimento, tem preservada uma
área verde invejável, comparada a
o u t r a s c i d a d e s t e m b a i x o s í n d i c e s

de cr iminal idade, épólo no setor
e d u c a c i o n a l , d e s a ú d e e d a

indústria de confecções. Parte
desses avanços se consegue
graças ácapacidade de organiza¬
ção da sociedade civil.

Aqui em Maringá não jogamos a
responsabi l idade de tudo para o
p o d e r p ú b l i c o . B o a p a r t e d a s
soluções para os problemas tem

P

origem nas entidades de classe, que
s e u n e m e m p r o l d o s i n t e r e s s e s
coleiivos. Apalavra parceria, calcada
no tripé governo, classe empresarial e
e n t i d a d e s , é r e a l m e n t e l e v a d a a s é r i o .

Ne^sa edição, você vai acompa¬
n h a r m a t é r i a s b e m i n t e r e s s a n t e s .

Entre elas, aimportância da sucessão
empresarial ser conduzida de forma
planejada ecriteriosa, ocrescimento
do mercado de f ranqu ias eaexpan

P»"

B o a l e i t u r a !

A r i o v o l d o C o s t o P o u l o
P R E S I D E N T E D A A C I M
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C u l t u r a E m p r e s a r i a l

Vale apena 0que estouíissism
Ajomalisia Euci Nakamura recomenda
um CD da Série Millenium, “MPB -20

m ú s i c a s d o s é c u l o X X

As recomendações sõo de
E d u a r d o B e c k e r d o A r t V í d e o

Comunidade eDemocracia
AExperiência da

I tá l i a Mode rna

t t

No l imi te do Si lêncio M P B
'É um CD que reúne
g r a n d e s o b r a s d a
M P B . t a n t o p e l a
q u a l i d a d e d a s l e t r a s
como pe los a r ran jos .
Quem fez aseleção
d a s m ú s i c a s p a r a

compor oCO foi muito feliz, pois não há
como não gostar de todas as faixas. Afinal,
estão canções de Caetano Veloso. Chico
Buarque. Vinícius de Moraes. Tom Jobim.
entre outros. Nãoé otipo de CD que agente
gosta de uma música, pula umas três faixas
e e n t ã o e n c o n t r a o u t r o t r a b a l h o i n t e r e s s a n ¬

te . Des taque pa ra amús i ca 'Poema ' , de
C a z u z a , c o m i n t e r p r e ta ç ã o d e N e y
M a t o g r o s s o * .

' C o n t a a h i s t ó r i a d e u m

psicólogo atormentado
pela culpa do suicídio
d o p r ó p r i o fi l h o . P a r a
r e c u p e r a r - s e d a t r a ¬
gédia. tenta solucionar
m i s t e r i o s o s a s s a s s i n a ¬

t o s q u e c o m e ç a m a
a c o n t e c e r e m s é r i e n a

cidade. Éum suspense misturado
com drama, excelente, de final imprevisí¬
vel. Tem Andy Garcia no elenco edireção
d e To m M c L o u g h l i n " .

M ? 6

I F l a v i o V i c e n t e
P r o f e s s o r e

C o n s u l t o r d e

Empresas

‘Robert Putnam éprofessor em Harvard e
estuda aexperiência de gestão púbi ica i tal iana,
o b s e r v a n d o c o m o a s

instituições infiuenciam
e m o d i fi c a m o

c o m p o r t a m e n t o
poiit ico. Observa a
c r e s c e n t e b u s c a d a

popuiação em tratar de
assuntos próximos do
d i a - a - d i a d a

comunidade. Éuma
anãitse poi i t ica esociai
de como um governo
democrá t i co deve
f u n c i o n a r " .

' i . U , . „ l I M

S i n a i s Ajo rna l i s ta Ju l i one Guzzon i recomenda
oCD "Perfil", de Jorge Vercilo

' T r a z a h i s t ó r i a d e u m

e x - p a s t o r q u e v i v e
i s o l a d o c o m o s fi l h o s
n u m a f a z e n d a e
a c a b a e n v o l v i d o
n u m a i n v a s ã o d e
e x t r a - t e r r e s t r e s . C o m o

ele acabou de perder a
m u l h e r e m u m
a c i d e n t e , e s t á n u m
m o m e n t o c r u c i a l ,
v i v e n d o o d i l e m a e n t r e

a b a n d o n a r t u d o , c a i r n a d e s c r e n ¬

ça ou manter sua fé. Éum filme muito
bonito, tem Mel Gibson no papel eéde
di reção de A.M. Shyamalan. "

I l n h c r t l ‘ i i l i i a m
K r i . F G V

' O C D c o m o t r a b a l h o

de uma nova revelação
d a m ú s i c a b r a s i l e i r a

nos convence de que
este país tem riquezas
q u e n ó s m e s m o s
d e s c o n h e c e m o s . O

e s t i l o d e V e r c i l o l e m b r a a s e r e n i d a d e d e
Djavan. mas só lembra, na verdade são
p r o p o s t a s d i f e r e n t e s . Ve r c i l o c o n s e g u e
reuni r aboa música, apoesia eoromant is¬
mo com muito bom gosto. Para quem gosta
d a b o a m ú s i c a , e u r e c o m e n d o . '

Vamos às compras!

Nicio Pellegríni
d e A l m e i d a
A n o l i s f a d e S i s t e m a s e

C o n s u l t o r a

Empresarial

'O livro édivertido, instrutivo, espirituoso e
informativo. Trata da relação entre
comerciantes, profissionais de marketing e
cl ientes, nos alertando
para armadilhas contra
o s c o n s u m i d o r e s e
o f e r e c e n d o d i c a s

-■práticas eúteis. Explica-
n o s . c o m o e p o r q u e

a g i m o s , o q u e
obse rvamos , oque
i g n o r a m o s e o q u e
compramos . Des t inado
tanto 30S empresários
q u a n t o a o s
c o n s u m i d o r e s . 0 a u t o r é

an t r opó logo
espec ia l i zado em compor tamento
d o c o n s u m i d o r e é c o n s i d e r a d o o c r i a d o r d a
' c i ê n c i a d o c o n s u m o ' " .

Vale apena w w w . b f a s i l c o m . P f
Êum Cfid (antâsDco que iraz além da Mofmaçdes sobra abdeza
do oosso pab. oportunidades de napòoos aespaços para
c o m p f o m e a m a n t o s o o a l

www.hsfTwnanapamanLcom.bf
ARevista HSM'Mar)a0ementé uma das malhofes pubhcaçdes
nacionais sobra r>egócios. madiaPnç^ ednwnisiraçâo eeconomia
Respeitada ir>temaoor>almanta. cosí uma promover palestras a
semmânos com r>omasque deper
pode se cadastrar para raceber essas Aformaçdes mesmo sem
s e r a s s r n a n i a d a r m v t a a n o s i t e t e m m t i H a s m a i é n a a .

w w w o a é u p . c o m b f

Éde um conteúdo riquíssamo esobre assuntos pouco corfhecidos
dos mercados menores.

Oparenaerise editaoo paia cokimsta de rneftatmq Sév« Oias tras
notícias do mercado publciiám do Paianá.

^ w y w l i t o r m n o t a c o m b f
Sita tra? ótimas oportunidâdes para empresas eprofissionais
deseiam ajudar de alguma forma, mas néo sabem por onde
C o m e ç a r .

Odír«tor de Críoçôo da
Ãnima Comunicaçoo, José Luiz Gordo, indica
alguns siles sobre mor4<eting ecomurticoçóo:

O v i s i t a n t e

www.mmonitne.eofn tg
S(te do jornal Meio6Mensagem. Uma das pnocipais publicações
do seçmentos de comunicaçAo. Muito úbi para agénoas.
veículos eanuncienias-

A h a

Sita da Associação Brasileira de Agénaas da Propaganda. Tra2
matérias da díngentas de grandes agências elegisiaçÁo que rege
0relaçéo entre anunciantes eagências. Muites amprosános
desconhecem informações que podem contnbuír muHo para

postura mais segura aprofissional. Tem línics bamu m a

interessantes, inctuindo odo CENP *Conselho Executrvo das
Normas Padrfto da Auvidada Publícnâria

w w w . a b a . c o m . b r

5(ta da Associação Brasileira da Anuncaantes. Muitas empresas
rtam sabom que isao «xisto ooQuanto podem contribuir para seu
avanço profisstor^al rta ralaçéo com sua agência aveículos.

www.^ iamd ora br
Tira todas as duvidas sobre mwkeuig dveto.

w v f t v . i D m w b a n e o m b r

Como ninguém éda feno. cortsl̂ ero esta sita organizado pela
tamQia do Maestro ten espaço único que merece atenção de todo
aquele que gosta de bossa nova ede cutova.

/ * a c o U n d e r k i l l

Ed i to ra Campus

Revista A/CfM 'Mqíu/200;i w v w . 8 c i n t - c o m . b r



Na receita do sucesso

saúde éum item que
não pode faltar. (f ■

Todo funcionário sente-se satisfeito quando trabalha em uma
empresa que prioriza oseu bem-estar e.o de sua família. Isso cria
upjia relação muito saudável entre empregado eempregador,
favorecendo aimagem institucional da empresa, aumentando o
comprometimento da equipe eos níveis de produtividade.
Aassistência médico hospitalar étão importante, que éapontada
como omaior benefício que otrabalhador espera receber do seu
empregador.
Por tudo isso éque oSanta Rita Saúde se coloca como um item
positivo para que sua empresa alcance osucesso desejado.
Faça um pl̂ o do Santa Rita Saúde. Porque saúde éfundamental
em qualquer negócio.

Mh SANTA RI1A 1 4

W S A U D E I j

Sorte de quem tem.
Av. Independência. 14 ●Sala 02 ●Tel.; 3028-2000 ●Maringá -PR

Condiçoes especiais
para Associados.

COMPRAMOS CARÊNCIAS DE OUTROS PLANOS

VENDAS; EIIIADOA:

EJ#f262-5S88 ABRAMGEA N S n * ’ 3 4 . 8 1 8 - 0
W<d*etru de Crupo
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Um dos exemplos mais bem sucedidos de negócios
gerados apatir do campo, Ágide Meneguette dirige com

competência as empresas da família eainda encontra tempo
para presidir aFaep edo Conselho Deliberativo do Sebrae.

Éele oEmpresário do Ano 2003

@RevistsACIM Jw\v'>v.í ic: ím. com.hr



« r

ser mais valorizada, porque além de
g e r a r s u p e r á v i t e x p r e s s i v o s . E l a
t a m b é m d á e q u i l í b r i o s o c i a l . N ó s
e s p e r a m o s q u e o g o v e r n o f e d e r a l
realmente cumpra com seus compro¬
missos de campanha efortaleça ainda
mais aagricultura. Temos ainda vários
p r o b l e m a s , c o m o a q u e s t ã o d a
armazenagem. Precisamos de investi¬
mentos maciços nessa área. Etendo o
companheiro Roberto Rodrigues, que é
p e c u a r i s t a , n o M i n i s t é r i o d a
Agricultura, as coisas tornam-se mais
fáceis. Precisamos ter condições de
fortalecer ainda mais osetor agrope¬
cuár io b ras i le i ro .

a s c i d o e m u m a f a m í l i a d e

pioneiros que deixaram sua
marca registrada na história
de Maringá, Ágide Me-
n e g u e t t e é n ã o s ó u m

empresário de sucesso, mas um lider do
s e t o r a g r o p e c u á r i o . F o r m a d o e m
Engenharia de Segurança do Trabalho e
Agronomia, Ágide Meneguette preside
p e l a q u a r t a v e z a F e d e r a ç ã o d a
Agricultura do Estado do Paraná -FAEP.
Com uma agenda lotada, ele divide
suas atenções entre Maringá, Brasília e
Curitiba. Uma vez por mês dedica-se
durante uma semana aos negócios da
família, as empresas Santa Terezinha.
Participações eUsina de Açúcar e
Álcool Santa Terezinha, da qual é
Diretor Superintendente. São quatro
unidades de produção euma unidade
logíst ica
pessoas (empregos diretos). Com um
perfil tão atuante. Ágide Meneguette foi
eleito Empresário do Ano 2003. prêmio
concedido pela ACIM, Sivamar, Apras e
Fiep.

apr imoramento , aempresa tem que
es ta r sempre p rocu rando c resce r.
Como no nosso caso. que produzimos
no sistema de commodittes, procura¬
mos es tar sempre t raçando novas
m e t a s .

N
Como presidente da FAEP, como o
senhor aval ia aagropecuária no
P a r a n á ?

S e o l h a r m o s o s n o s ú l t i m o s d e z
anos, aprodução agrícola do Paraná
quase dobrou. EoParaná éum estado
que teve um grande poder de mudança.
Já foi grande produtor de café. soja.
cultura de leite, produtor de aves e
s u í n o s . E s t a m o s c o l h e n d o u m a
excelente safra, com grande produtivi¬
d a d e . S e o l h a r m o s a á r e a p l a n t a d a
vamos ver que éamesma área usada
para plantio nas décadas de 50 e60. A
agropecuária éfruto de investimentos.

Qual éaposição da Faep em
relação aos trangênicos? Osenhor
acredita que ogoverno deva liberar
aprodução?

Aquestão da soja transgênica é
u m a q u e s t ã o d e m e r c a d o . N â o
podemos produzir aqui lo que o
mercado não quer comprar. Eu não
entro na questão técnico-científica e
sim na comerciai. Omeu entendimento
eda Faep éque devemos produzir
aquilo que omercado quer comprar.

q u e e m p r e g a m 8 . 8 0 0

Ogoverno Lula pretende apoiar o
cooperativismo. Esse apoio deve
fortalecer ainda mais osetor?

0Paraná éum Estado que tem o
sistema cooperativista do Brasil.Como osenhor recebeu anot íc ia de

sua escolha como Empresário do
A n o ?

m a i o r

Temos aCoamo que éamaior coopera¬
tiva do País. Temos aCoopervale que é
asegunda maior em faturamento.
Também temos aCocamar que serve
de modelo entre outras. Todas as
cooperativas do Paraná estão num
excelente riível de desenvolvimento.
São exemplos de profissionalização.

F a l a n d o s o b r e a r e g i a o , c o m o o
senhor vê projetos como oArenito
Caiuá que visam odesenvolvimento
da região? Poderíam serdissemi
dos aoutras regiões?

0 p r o j e t o d o A r e n i t o C a i u á é d e
extrema importância, pois estamos
d e s e n v o l v e n d o t o d a
Precisamos de modernização e
desenvolvimento conjunto. Há regiões
o n d e e s t a m o s v e n d o a f r u t i c u l t u r a

Eu recebi com surpresa, porque não
estava esperando. Éuma satisfação
muito grande. Recebo com humildade e
com reconhecimento pela história da
minha família. Hoje nós temos uma
empresa que gera 8.800 empregos
diretos. Acredito que éum reconheci¬
mento justamente em função de todo
nosso trabalho no dia-a-dia, nâo só meu,
mas de toda minha família, inclusive
dos meus primos, que ajudaram a
levantar essa cidade. Tenho um primo
que foi até presidente da ACIM. Nossa
família contribuiu nâo apenas com o
desenvolvimento de Maringá, mas
também do Estado

n a -

Ogoverno federal anunciou que
serão liberados R$ 3,5 bilhões para
aagricultura familiar nas safras
2003/2004. Osenhor acredita que
os pequenos produtores serão mais
valorizados? *

F a z p a r t e d a s o b r e v i v ê n c i a d a
agropecuária na área. Segundo estudos
d a C o n f e d e r a ç ã o N a c i o n a l d a
Agricultura, precisariam ser liberados
R$ 5bilhões para aagricultura familiar.
No Paraná 96% das p ropr iedades
agrícolas 'cni até 50 hectares, ou seja.
são pequenos produtores. Eu acredito
que aagricultura familiar deva se
especializar em atividades como
fruticultura. As famílias devem agregar
valor aos seus produtos.

u m a r e g i a o .

crescer egerar empregos. Todos nós só
temos aganhar. Há estudos que
indicam que aindústria moveleira
precisará de mais matéria-prima em
alguns anos. Ena região de Maringá
temos terras que podem justamente
serem usadas para gerar madeira.
Através de projetos como esse teremos
a p r o v e i t a m e n t o r a c i o n a l e c o m i s s o
g e r a r e m o s m a i s r e n d a . Ta m b é m a c h o
que outras regiões do Paraná precisam
lançar programas de desenvolvimento.
Aregião de Ponta Grossa, por exemplo,
precisa criar maneiras para se desenvol¬
v e r c o m o u m t o d o .

C o m o o s e n h o r s e s e n t e a o v e r
Maringá tão desenvolvida, sabendo
que há um dedo dos Meneguette em
quase todas as áreas da cidade?

Eu vejo como uma participação que
foi muito importante. Nossos antepas¬
sados vieram para Maringá na busca de
oportunidade de negócios eencontra¬
r a m .

OBrasil tem conseguido manter a
ba lança comerc ia i favoráve l
principalmente com as exportações
agricolas. Osenhor acredita que a
agricultura deva ser mais valoriza¬
da nos próximos anos?

Eu acredito que qagricultura deve

Oque osenhor pensa do MST?
Para opais produzir mais emelhor, é

preciso t ranqui l idade no campo, a
v i o l ê n c i a d a s i n v a s õ e s n ã o b e n e fi c i a m a

produção. 0que exigimos do governo é
ocumprimento da lei eque seja punido
quem nâo arespeite.

AUsina Santa Teresinha, empresa
da qual osenhor édiretor superin¬
tendente, já alcançou opatamar
desejado ou existem metas ainda
mais ambiciosas aatingir?

Nós estamos sempre procurando o

. J
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C a p i t a l d e G i r o

R e c o n h e c i m e n t o
n a c i o n a lLucro na aviação

' I

ASol Propaganda
g a n h o u r e c e n t e ¬
mente dois impor¬
t a n t e s p r ê m i o s
p u b l i c i t á r i o s e m
r e c o n h e c i m e n t o a o

case de marketing
p r o m o c i o n a l
"Cocamar Ecológi¬
c a ’ . N o d i a 1 2 d e

março aSo l f o i a
ún i ca agênc ia do
i n t e r i o r a s e r

p r e m i a d a n o 3 ®
P r ê m i o C o l u n i s t a s -

Promoção Paraná,
realizado em Curitiba. Os proprietários da
Sol. Walter Thomé Júnior eCidinha Coque-
malla, trouxeram na bagagem atão sonhada
medalha de ouro. Eem poucos diasl eles vão
aSão Paulo receber amedalha de bronze no
21® Prêmio Colunistas -Promoção do Brasil,
que até então nunca havia premiado nenhu¬
ma agência do interior do Paraná. ASol
Propaganda será aúnica agência fora das
capi ta is areceber esse consagradiss imo
p r ê m i n .

1

W a l t e r T h o m é J ú n i o r
eCidinha Coquemalla,

da Sol Propaganda,
eC laudomi ro S i ro t t í ,

d a C o c a m a rOs diretores Constontino Júnior eJoaquim Constontino do Gol
visitaram aACIM efalaram dos planos de expansão da empresa, que

registrou lucro de RS 3,9 milhões em 2002

AGol Transportes Aéreos foi aúnica companhia de aviação
nacional aregistrar lucro em 2002. Com dois anos de
operação , aempresa j á ocupa o te rce i ro l uga r no mercado ,
atrás apenas da Varig eda Tam. Em 2001, aGol detinha uma
fa t i a de 8 .5% do mercado eno ano passado esse número
subiu para 17,1%. Ataxa de ocupação dos vôos também é
s u p e r i o r à m é d i a d o m e r c a d o : 6 2 % d o s a s s e n t o s s ã o
o c u p a d o s , e n q u a n t o a m é d i a é d e 5 7 % . O n ú m e r o d e
aeronaves também aumentou em quase 100% de 2001 para
2 0 0 2 .

u a i í d a d e d e V i d a
AAlphaVil le Urbanismo mantém um

r i t m o a c e l e r a d o d a s o b r a s d o m a i s

n o v o e m p r e e n d i m e n t o d o g r u p o . A
i n f r a - e s t r u t u r a d o s l o t e s r e s i d e n c i a i s

do AlphaVille Maringá está quase
c o n c l u í d a e o s e m p r e e n d e d o r e s
também investem nos equipamentos
de lazer. OAlphaVille Maringá Clube,
um dos mais completos da região, está
sendo implantado anexo ao empreen¬
d i m e n t o c o m u m a m o d e r n a e s t r u t u r a :
piscinas, quadras de tênis epoliesportí-
vas, fitness center by Reebok. entre
o u t r o s . N o t o t a l , e s t ã o s e n d o
i n v e s t i d o s R $ 1 8 m i l h õ e s p a r a
entregar aos clientes um conceito
u r b a n í s t i c o i n o v a d o r , r e c o n h e c i d o
■n t e r n a c i o n a l m e n t e p e l a e x c e l ê n c i a
em qua l i dade de v ida .

f *

I
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Empresa está investindo RS 18 milhões no empreendimento

^RovIstaJiCIM ■Malo/2003 w \ v w. a c í m . c o m . b r



Condomínio Eldoradc
do Rio Paraná

CONDOW/̂̂ ^

I

m D OA
D O D I O P A R A N Á

PRAIAS ●PESCA «LAZER'TURISMO Assembléia elege diretores econselheiros

f

L . .

Momentos marcantes da assembléia que elegeu diretores econselheiros do Condomínio Eldorado
do Rio Paraná, presidida por Alaor Teodoro da Silva, da Theodorado Imóveis.

l o c a l d e s d e o i n í c i o d a o b r a .

sentimento de satisfação foi de tal
monta, que na mesma opor tun idade
diversos condôminos acabaram por
adquirir outros lo|es eincentivaram
os convidados presentes afazer o

Passada às explanações

Num clima de total descontração e
h a r m o n i a , a L o t e a d o r a e
E m p r e e n d i m e n t o s I m o b i l i á r i o s
Porto Fel iz, no dia 20 de fevereiro
passado, recebeu nos domín ios do
Buffet Paradise os adquirentes de
lotes localizados no Condomínio
Eldorado do Rio Paraná para
a s s e m b l é i a d e c o n s t i t u i ç ã o e
ele ição de d i retor ia do refer ido
c o n d o m í n i o . Ta l f a t o s e d e u a o
absoluto sucesso de vendas do .
empreendimento epricipalmente
pela excelência na execução das
obras de infra-estrutura, que,
planejadas para trinta eseis meses
foram executadas em aproximada¬
m e n t e d o z e .

Aos adquirentes foram disponibili¬
z a d o s f o l d e r s c o m f o t o s a t u a l i z a ¬
das, apontando as obras prontas e
a c a b a d a s , b e m c o m o d i v e r s a s
c a s a s d e c o n d o m í n i o s e m c o n t r u -

ção, dque gerou surpresa especial¬
mente àqueles que não visitavam o

O n i o , c o m p o s t a p e l o s d i r e t o r e s :
patrimonial, João Moço Sobrinho;
m e i o - a m b i e n t e , R o b e r t o P l é p i s ;
engenharia, Paulo Morett i ; social,
Genivai Pinheiro Montaivão: tesourei¬
ro , Mar io Mar t inucc i F i lho esecretá¬
r io , Vander le i Dav ina . ALoteadora e
Empreendimentos Imobiliários Porto
Feliz, ciente do cumprimento de sua
missão, parabeniza todos os condô¬
minos pela aquisição dos lotes no
Condomínio Eldorado do Rio Paraná,
bem como pela escolha acertada de
seus representantes, manifestando
seus votos de felicidade econgraça-
m e n t o e n t r e t o d o s o s m o r a d o r e s

daquele condomínio.

m e s m o ,

sobre oandamento eentrega das
o b r a s d e i n f r a - e s t r u t u r a e d o s
trâmites legais adotados pela
empreendedora, houve imediata
apiesentação de chapa para concor¬
rer àeleição de síndico, subsíndico e
Conselho Consultivo-fiscal que ficou
assim constituída; Hélio Liberatti,
síndico; Nasser Auada, subsíndico;
Eliezer de Jesus Milani. Júlio César
de A lme ida eApa rec ido Coe lho ,
Conselho Consult ivo Fiscal.

Na mesma opotunidade, achapa
recém-elei ta. conscient izada de seus
d e v e r e s e v i s a n d o o b o m a n d a m e n t o
condomintal deoidiu pela criação de
uma diretoria executiva, responsável
pela gestão setorizada do condomí-

U m a r e a l i z a ç ã o :

^THEODORADOI M o V l

a e O U N D O A N O C O N 9 B C U T I V O T A L E N T O r M O S I L I A R I O

VENDAS (44) 226-6699



Experiência ecredibilidade
A T h e o d o r a d o I m ó v e i s f o i a

pr imei ra imobi l iá r ia mar ingaense a
conqu is ta r acer t i ficação ISO 9002.
Com 20 anos de experiência no ramo
imob i l i á r io , od i re to r A lao r Teodoro da
S i l v a c o n t a c o m a c r e d i b i l i d a d e e a

experiência adquir ida como um dos
pioneiros nesse ramo. Contando com
uma equipe extremamente capacita¬
da ecompromet ida com asat is fação
dos clientes, aTheodorado desponta
como uma das mais qual ificadas e
competentes imobiliárias da cidade. A
i m o b i l i á r i a e s t á l o c a l i z a d a n a a v e n i d a
X V d e N o v e m b r o . 6 9 6 .

J -

Theodorado Imóveis administra oloca$ao de edifícios inteiros como ePremier Pork,
no novo Cent ro , eoCeni ro Médico Lavos ier, na Zono 4

E v e n t o t r a z à c i d a d e
grandes nomes da

imprensa brasileira
N o m e s c o m o J o s é H a m i l t o n

Ribeiro, Chico Pinheiro, Cesár
Tralli eThaís Oyama participam
do evento que aACIM promove-
em con jun to com oCesumar,
e n t r e o s d i a s 2 6 , 2 7 e 2 8 d e

maio para discutir opapel da
imprensa. Apoiado pela RPC e
O D i á r i o , o e v e n t o é

excelente oportunidade para
u m a r e fl e x ã o s o b r e a é t i c a e a

responsabi l idade dos jornal is¬
tas. Omais experiente da lista é
J o s é H a m i l t o n R i b e i r o , q u e
c h e g o u a c o b r i r a G u e r r a d o

Bras i l , na TV Bandei rantes ena
R e c o r d e d e s d e 1 9 9 6 e s t á n a
G l o b o o n d e a p r e s e n t a o S P T V;
Thals Oyama, editora especial
da Revista Veja, expert em
arrancar de seus entrevistados
a s m a i s s u r p r e e n d e n t e s e

emocionantes respostastendo
desvendado os segredos da
Yakuza , amáfia japonesa ;
Orlando Br i r to, um dos mais
brilhantes fotógrafos brasilei¬
ros , en t re ou t ros . 0evento será
r e a l i z a d o n o C e n t r o d e
Convenções do Aspen Park.

V i e t n ã e t r a b a l h o u n a R e v i s t a

R e a l i d a d e . A t u a l m e n t e R i b e i r o

trabalha no programa Globo Rural,
da Rede Globo, esó pela presença
dele já vale apena part icipar do
Simpósio.

O e v e n t o t a m b é m t e m c o m o

palestrante César Tral l i , que por
c i n c o a n o s f o i c o r r e s p o n d e n t e
in te rnac iona l da TV G lobo , cob r in¬
d o a c o n t e c i m e n t o s c o m o u m d o s
m a i o r e s t e r r e m o t o s d a h i s t ó r i a d a

Turqu ia , amor te da Pr incesa D iana
econfl i tos no L íbano e Is rae l ; Ch ico
Pinheiro, que já trabálhou no Jornal

u m a

R e v i s t a A C I M - M a i o / 2 0 0 3 www.acím.com.br



Nova administração
D e s d e a b r i l , o M i n i s t é r i o d o T r a b a l h o d e
Maringá conta com um novo sub-delegado, o
auditor fiscal Lauro Souza, que era chefe de
fiscalização. Responsável por 123 municípios,
oMinistério tem entre suas principais atribui¬
ções afiscal ização para apl icação da lei
trabalhista, fiscalização econtrole de carteiras
de trabalho, seguro desemprego econtribui¬
ções s indicais, a lém da mediação entre
empregados eempregadores. Quinze audito¬
res são responsáveis pela fiscalização de
e m p r e s a s .

Novo sub-delegado
c(D.MrnisA|A jM

do TrobaliK^r
assumiu ocargo ■
no mês passa^u

I

í

M a n u a l d e Te o r i a L i t e r á r i a
0Depar tamen to de Le t ras da

UEM (DLE), em parceria com a
EDUEM, estará lançando no
p r i m e i r o s e m e s t r e d e 2 0 0 3 o
m a n u a l Te o r i a L i t e r á r i a

d a g e n s h i s t ó r i c a s e t e n d ê n c i a s
c o n t e m p o r â n e a s . A p u b l i c a ç ã o
contará com ensaios de profesores
do DLE ede professores convi¬
dados, tendo como pilar oestudo

da L i teratura esuas nuances.
Aidéia surg iu da necessidade de

tornar os grandes nomes dos teóricos
de Literatura mais conhecidos pelos
i n i c i a n t e s n e s t e e s t u d o , b e m c o m o
fac i l i ta r acompreensão de te>c tos ,
gera lmente esc r i tos em l i nguagem
hermét ica. Omanual fo i organizado
pelos professores Lúcia Osana Zolin e
T h o m a s B o n n i c i .

■

A b o r -

Obiet ivo das professoras édivulgar
grandes teóricos da literatura

Fabricamos ombafagons BLISTER sob modida.
T4 fnhCm FaOfKMnos .

* C | > * t á Ç o m p u u c l o t r ^
●avU CO ●PWdVpjfê (VéOtOS *IVOLtH-)»

FONE: (44) 228-5024
«ww I D l

RujJoténmiinoSirboM.20-J(llnrcm9ne-Mjrin9a.tarara

●Revista ACÊM O'vwiv.acim.rom.br M s i o / Z O O a



R F C é e l e i t a a m e l h o r
rede de afi l i adas da Rede G lobo

G r a m a t i c a n d o . , .

ARFC (Rede Paranaense de
Comunicação) recebeu no mês de
f e v e r e i r o o p r ê m i o d e " M e l h o r
Rede" entre as 36 redes que envol¬
vem as 108 emissoras de televisão

. a fi l i a d a s G l o b o d e t o d o o B r a s i l . O
prêmio éresultado de um grande
c a m p e o n a t o i n t e r n o d a R e d e
G l o b o , o D r e a m Te a m , r e a l i z a d o
durante todo oano de 2002, que
e n v o l v e u a s á r e a s c o m e r c i a i s e d e

marketing das emissoras de televi¬
são. 0campeonato avaliava aspec¬
tos qualitativos equantitativos de
v e n d a s d a s e m i s s o r a s , c o m a

avaliação trimestral.
0prêmio fo i anunciado pela

direção da Centrai Globo de
Afiliadas eExpansão (CGAE) nos

: e s t ú d i o s d a R e d e G l o b o , e m S ã o
Paulo, etransmitido para todas as
emissoras afiliadas do país por
m e i o d e v i d e o c o n f e r ê n c i a . O
d i r e t o r d a C e n t r a l G l o b o d e
Comercialização (SUCOM). Willy
Haas Filho, foi quem fez aentrega
do prêmio aos diretores comerciais
da RPC-TV. Marcos Si ffer t ePaulo
Makioike. eao diretor corporativo
de marketing da RPC. Rogério
M a i n a r d e s .

f
V

\ i
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ARPC écomposta por oito
em isso ras de t e l ev i são que
c o b r e m t o d o o P a r a n á . M a r c o s
Siffert. diretor comercial da RPC-
TV. revela osegredo do sucesso
n a s u a á r e a : " C h a m a r c i d a d e s

c o m o L o n d r i n a , M a r i n g á ,
Francisco Beltrão eGuarapuava
d e i n t e r i o r é u m e r r o . E l a s s ã o

pólos de grandes ebons negóci¬
os em inúmeros setores. Nossos
profissionais de vendas estão
m u i t o b e m p r e p a r a d o s e a c o n ¬
quista do Dream Team éfruto do
esforço de cada um para osuces¬
so de toda aequipe mas, princi¬
p a l e f u n d a m e n t a l m e n t e , d e
nossos c l ientes." Para Si ffer t . o
Paraná tem tudo para ser um dos
e s t a d o s - l o c o m o t i v a d o B r a s i l .

Na coluna deste mds trato de um assunto
considerado confuso pela maioria das pessoas:
o s u s o s d a c r a s e . 0 p r i m e i r o p o n t o a s e r
esclarecido trata da definição do termo crase.
Crase, do grego crásis. significa mistura, união,
eéafusão escrita eoral de duas vogais
idênticas. Assim, ocorre crase quando da
contração da preposição acom oart igo
feminino a. com opronome substantivo
feminino étono eou com os pronomes
demonstrativos aquele, aquela, aqueles,
aquelas eoquilo.

Apartir dessa contração gráfica eoral
podemos extrair aprincipal regra para acrase:
èessencial que ela venha antes de palavra
feminina. Dessa maneira, de forma alguma
p o d e r e m o s u s a r c r a s e a n t e s d e n o m e s
masculinos por um motivo muito simples:
nomes masculinos são partícularizados pelo
ar t igo oea fusão de oma is a resu l ta em ao .
Em razão disso, não se pode crasear oaantes
de verbos porque eles são considerados do
gênero masculino (Ele se pós agemer enSo
ele se pôs àgemer).

Acrase deve depender da exigência da
preposição aedo artigo feminino a. Na frase
eu vou éBahia temos crase, pois overbo ir
admite apreposição a(porque quem vai. vai a
algum lugar), que se funde ao artigo feminino
do substantivo Bahia.

Em expressões como vestir-se áLulsXVo a
aparece craseado por modificar apalavra
feminina moda, oculta na frase. Podemos
crasear, então, afrase agiram àpalhaços, pois
acrase resulta da elipse da palavra moda, que é
facilmente subentendida pelo contexto.

Ouso ou não da crase antes de nomes no
plural costuma ser ponto de dúvidas. Para
esclarecer basta sabermos que oaanteceden¬
te ̂ nomes plurais éapenas preposição, não
poobndo ser craseado por não existir oartigo
feminino que geraria acrase. Por este motivo a
frase quanto areferôndas está correta,
estandoafrase quanto àreferências incorreta.

Existem muitos outros casos do emprego ou
não da crase, eoptei por estes por serem de
mais fácil eaparentemente curta explanação.
Caso surjam dúvidas, fiquem ãvontade para
entrar em contato via e-mail.

Roberto Fretrwcfa Villibor Agraduando am tetros
Roítuguás /InglAt pelo Universidada Extaduot d*
Moringá, colunitro ●revisors do Rovitto ACIM ●
proftssoro d# Gromálico, Rodoçãa aLitaratura
B r o j i l e t r o .

●●moil: rvtllibort^hatmail.

/
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Centro para idoso /

Um espaço multiuso destinado
à r e a l i z a ç ã o d e a t i v i d a d e s
r e l a c i o n a d a s á s á r e a s d e

cultura, esportes, lazer esaúde
p a r a i d o s o s . A s s i m é o C e n t r o
d e C o n v i v ê n c i a d e I d o s o s
inaugurado no Parque das
Palmeiras, no dia 26 de abri l .
Com capacidade para atender
500 idosos por mês, oCentro
s e r á a d m i n i s t r a d o p e l a
Fundação de Despnvolvimento
Social eCidadania (Fundesc).

Centro de Idosos teró capacidade
de atender 500 idosos por mês

Revista ACIM ■Main/2003
Jmvvv.acim. com .br



P A M
na medida para

sua empresa
j

U t i 1 51*3

C D r * -
O l C M
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C M

ÍT- ■

Oferecer anossos beneficiários, não apenas ■

saúde, mas qualidade de vida. ■

Este éoobjetivo dos Planos PAM Empresas. \

Tudo para que você esua equipe possam se

dedicar plenamente ao seu trabalho, sem perder

tempo com preocupações desnecessárias do dia-a-dia.

Seja qual for anecessidade, oPAM 'j;'pm um Plano de
Saúde na medida para sua Empresall

Condições especiais para associados
A C M ÊV

Associação Comercial, Industrial
ede Serviços de Maringá

Liberação de carências* para:
●Consultas no Instituto de Medicina Integrada ena Rede Credenciada
●E x a m e s L a b o r a t o r i a i s

●Exames Complementares de Diagnóstico
(Ultra-som, Raio-X, Ressonância Magnética.Tomografia eoutros...)

●Atendimento Ambulatorial no Instituto de Medicina Integrada
V * 'Enceto preexistência. De acordo com 0contrato.

Auxílio Funeral Familiar ●sem custo adicionai*
Seguro de vida ao titular -sem custo adicional*

PARANA ASSISTÊNCIA MEDICA' D e a c o r d o c o m o c o n t r a i o .

AVida Em Primeiro Plano
C A B

Í í ' « f t N T A M a c
« k i e M O l U C K T O

Q B C N c r i c i a ^ i oA N S - n e 3 1 5 2 6 - S
A B R A M G E l A í i A / i A y n a m m » H h r( 4 4 ) 2 1 8 - 1 5 3 0



N e g ó c i o s « > y

Empresa Familiar /

De pai para filho desde...
egócios em família. Nada
m a i s c o m u m , m a i s c o r r i ¬
q u e i r o . P i p o c a m e x e m p l o s
d e c i ã s q u e s e u n i r a m ,

e n t e n d i d o s e s t e s c o m o c é l u l a s
f a m i l i a r e s , d e r a m - s e a s m ã o s e
levaram adiante um projeto profissio¬
n a l e m c o m u m , à s v e z e s d e s c a r t a n d o
sonhos pessoais, projetos próprios,
t u d o e m n o m e d e u m a c o n v i v ê n c i a

que extrapola os limites do lar.
Quem insiste neste propósito ou já

vivenciou experiência desse t ipo tem
m u i t o a d i z e r. H i s t ó r i a s q u e c o m b i ¬
nam descompasso de idé ias , confl i¬
t o s , r u p t u r a s , m a s q u e , p a r a d o ¬
x a l m e n t e , t a m b é m f a z e m s o b r e s s a i r
l a ç o s f o r t e s , e n e r g i a c o n c e n t r a d a ,
sucesso compar t i lhado.

Em todos os segmentos da econo¬
mia há tes temunhos que i lus t ram a
t e s e , s o b u m a o u o u t r a ó t i c a , d e
êxitos inequívocos ou de desapontos,
f r u s t r a ç õ e s q u e i n v e s t e m c o n t r a a
c red ib i l i dade de ta i s p rá t i cas . Num
mundo que não se cansa de expor as
diferenças, um viva às tentativas, que
p o r c e r t o n u m e n o u t r o c a s o f o r a m
hones tas ep ro je tavam ce r tamen te o
a c e r t o .

N

\
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Espirito de união garante aprosperidade da empresa

do organograma diretivo da empresa.
Essa força concentrada desenfor-

na, d iar iamente, mi lhares de pãezi-
nhos, comuns ou especia is , doces,
l a n c h e s e t o d o u m a r s e n a l d e d e l í c i a s

que desnorteiam de prazer, literal¬
mente, opaladar do maringaense.

Cos ta , nes ta es t ru tu ra , f unc iona
como um diapasâo, que dá oritmo à
equipe familiar, sempre alicerçado na
experiência. "Não évoz de comando”,
exp l i ca , "es tá ma is para avoz que
convida ao consenso", acrescenta. Os
fi l h o s e a n o r a e n d o s s a m .

" E m c e r t o s m o m e n t o s , m e u p a i
p r e c i s o u r e c o r r e r â a u t o r i d a d e " ,
admi te Moacyr. Mas e le reconhece
que amedida fo i necessár ia , tendo
sido absorvida por todos como uma
e x i g ê n c i a d e m a t u r i d a d e " . D e p o i s
disso, "as coisas passaram aengre¬
n a r " , r e c o r d a .

Costa, que antes da panificaçâo
havia trabalhado como gerente de
banco no antigo Nacional ecomo
funcionário do Grupo Hermes
Macedo, tinha bem tnítida na memó¬
ria aepopéia dessas duas empresas,
também familiares, que se desmante¬

laram após aausênc ia do membro
f u n d a d o r : " T i v e u m b o m r e f e r e n c i a l

para não incorrer nos mesmos erros",
a fi r m a .

SÓLIDO COMO CONCRETO
O s i r m ã o s J u l i a n a , P e d r i n h o e T é o

G r a n a d o M a r t i n e s f o r a m s e r e u n i n d o

natura lmente na admin is t ração da
empresa da família, aPedro Granado
I m ó v e i s . C r e s c e r a m o b s e r v a n d o o

pai, Pedro Granado Martines. sempre
à s v o l t a s c o m a e m p r e s a . D a s
i n c u r s õ e s e v e n t u a i s a o m u n d o d o s

negóc ios pa te rnos , nos in te rva los
entre as aulas, ao compromisso de
èngrossar fileiras, perfilando-se, cada
u m d e l e s , c o m o a u x i l i a r e s d i r e t o s d o
pai, foi um pequeno passo.

Tradicional no meróado após mais
de duas décadas de persistência,
abertura às inovações e. sobretudo, à
qualidade ecapacitação profissional,
Pedro (o pai} só tem acomemorar.
Desfruta de um ótimo relacionamen¬
to com os filhos, todos com curso
superior esempre atentos auma
melhor qualificação. 0efeito nos
negóc ios éev idente . Em harmonia

MULTIPLICAÇÃO DOS PÃES
Duas ou três palavras dirigidas ao

empresário da panificaçâo, omineiro
Marco Aurélio Cançado Costa, já
bastam para verificar que osobre¬
nome do entrevistado guarda léguas
de distância da verdadeira perso¬
na l idade de seu t i t u la r, um homem
ativo, realizador, aberto ao que é
n o v o .

P r o p r i e t á r i o d e u m a e m p r e s a
genuinamente familiar, aBoutique do
P ã o , C o s t a d i v i d e c o m o s fi l h o s
Marco, Moacyr eMárcia ocomando
da empresa num dos mais sofistica¬
dos ateliês de pães da região. Anora,
Lígia, integra esta trupe empreende¬
dora onde todos somam apar t i r de
funções específicas ocupadas dentro

ORevista ACtM -Maio/2003
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próxima da perfeição, aprosperidade
s e f a z s e n t i r e m t o d o s o s s e t o r e s d a

empresa, numa recompensa diária ao
espirito de união que norteia toda a
equ ipe .

" Te m o s u m l e m a e e s t e c o n s i s t e e m

acreditar que oimpossível éapenas
u m a q u e s t ã o d e t e m p o " , d i z o
empresário Pedro Granado. Os filhos,
claro, já absorveram essa filosofia ea
transformaram numa prática salutar
de vida, que alcança também a
vertente profissional.

O S U Í T E - H O T E L

N- 7emMaringá

Segredo do sucesso está no esforço
c o n c e n t r a d o d o f a m í l i a

A fas tou -se , ass im, de uma a t i v idade

profissional que está procurando
r e s g a t a r a g o r a .

Um ne to do p ione i ro , den t re os
onze que as quatro filhas lhe deram,
também segue esta trilha. Por ora, só
c i r c u l a n d o p e l o s c o r r e d o r e s d a
empresa, se detendo aqui ea l i
quando acuriosidade natural dos
jovens reclama. No futuro, poderá
garantir assento numa poltrona da
d i r e t o r i a , a s s e g u r a n d o a s u c e s s ã o
f a m i l i a r .

DE PAI PARA FILHA
0sotaque carioca de Rosane Costa

Felippe ainda está muito presente. 0
bronzeado, idem. Ela veio recente¬
m e n t e d o R i o d e J a n e i r o p a r a
e n f r e n t a r o d e s a fi o d e c o l a b o r a r c o m

opai, Michel Felippe, na administra¬
ção da empresa da família, aSomaco,
primeira revenda Volkswagen da
cidade euma das primeiras da marca
no pais.

Rosane soube em primeira mão, no
dia desta entrevista, pelo próprio pai.
que deverá ser guindada, em abril, ao
posto de diretora-adjunta da empre¬
s a . H á s e i s m e s e s e n v o l v i d a n e s t a
n o v a a t i v i d a d e , e l a c o n f e s s a , c o m
h u m i l d a d e e c e r t a d o s e d e m o d é s t i a ,
que está aprendendo. Sabe, porém.

M i c h e l , t o d a v i a , t r a z
estampada na face apreocupação
c o m o q u e e s t á p o r v i r . I n q u i e t o ,
apostaifíchas na arrojada Rosane, que
não se i n t im ida ' em a tua r num redu to
tradicioWalmente masculino.

Apar tamen tos
Todos 0$ oportomentos do Golden Ingó
Sufto Kotd po&$uem ar>condídor>Qdo,

aquecimento C«ntTol, )linho tdefônico,
programoçQO de despertador outomàtíco,
m e s a d e t r o b o l b o i r > d r v í d u o l e T V a c a b o .

educa!çâo dentro de casa
0cresc imen to impress ionan te do

C e n t r o U n i v e r s i t á r i o d e E n s i n o
(CESUMAR), hoje um empreendi¬
mento com mais de 40 mi l metros
quadrados de área construída. 32
cursos de graduàção equase nove
m i l a l u n o s , s e m c o n t a r o s c u r s o s

avançados eoPrograma de Mestrado
em Direito, convocam auma anál ise
mais apurada dessa instituição.

Na retaguarda desse incontestável
sucesso,.os braços fortes eoraciocí¬
nio ligeiro, ainteligência prática eo
senso aguçado para v is lumbrar
oportunidades do empresário Wilson
de Matos Silva, Estes atributos estão
s e n d o r e p a s s a d o s , s i s t e m á t i c a e
cu idadosamente , aos fi lhos Wi l son
Filho, Ludhiana, Weslley eWillian
desde apré-adolescência. Os quatro
o c u p a m c a r g o s r e l e v a n t e s n a
estrutura atual da empresa: Wilson
Filho, ode vice-reitor da instituição;
L u d h i a n a . o d e d i r e t o r a d e P ó s -
graduação, Pesquisa eExtensão;

Atendendo ao chamado do pai,
cabe rá ofi lha ocon t i nu idade

da empreso

que tem aresponsabilidade de
corresponder às expectativas do pai,
um pioneiro negociador de sangue
árabe, cuja competência afilha
a u t e n t i c a s e m r e s e r v a s .

Outras tentativas de incluira familia
nos negócios não vingaram, conta o
experiente Michel, 79 anos de pura
vitalidade. Rosane. que épublicitária,
dedicou longos anos de sua vida à
formação dos dois filhos, já homens
feitos, que ficaram no Rio, estudando.

Eyentos&Negóciosi
J

oGolden Ingà Sulle Hotel conto com um
amplo ecompleto centro de convertçfies

composto por 3solos de reuniões:
Morínçó, Fo2 do Iguoçú eCurítibo poro
atender oos executivos mois exigentes.

T
Rvo Néo Alves Mortins, 2396

Fone:(44} 226-4S11
Fait: (44)226-1033
Maringá -Paronó

9olden.inga@uol.ccin.bf
www.lbrosil.coin/golden
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t e , essenc ia l , ép repara r os fi lhos ,
d e s d e p e q u e n o s , p a r a q u e e s t e s
a s s u m a m , n o m o m e n t o o p o r t u n o , a
continuidade dos negócios. Investir
nessa formação, então, éum manda¬
m e n t o p a r a M a t o s . " F o i i s s o q u e
muitos dos empresários pioneiros
d e i x a r a m d e f a z e r " , a l e r t a . " S o m o s

finitos, mas aherança da formação
adequada que transferimos aos filhos
é u m c e r t i fi c a d o d e q u e a c o n ¬
t i n u i d a d e e s t a r á a s s e g u r a d a " ,
c o n c l u i .

W i l s o n , o fi l h o , m a n t é m a m e s m a

c o n v i c ç ã o . " O s u c e s s o d e u m a
empresa com administração familiar
só épossível se afamília tiver valores
só l idos ec la ros , t ransmi t i dos pa ra
s e u s m e m b r o s . Va l o r e s b á s i c o s c o m o

amor áInstituição, com prioridade
clara na sobrevivência da empresa",
c o m e n t a . P o r i s s o , e m v e z d e
sucessão ele prefere ousar otermo
"continuidade". "O processo de troca
de controle se estende por um
período de longo tempo, porque está
enraizado nas relações familiares que
p e r m a n e c e m i n d e p e n d e n t e d o
poder", finaliza.

W e s i l e y . r e s p o n d e p e l o
Departamento de Comunicação e'
E v e n t o s : e , W i l l i a m , q u e é o
Supervisor das Clínicas mantidas pelo
C E S U M A R .

A t á t i c a e o c o n h e c i m e n t o l e g a d o s
à p r o l e t i n h a m u m s ó o b j e t i v o :
" F o r m a r e x e c u t i v o s , v e r d a d e i r o s
l í d e r e s " , d i z o e m p r e s á r i o d a
Educação. Isto. porque calçado na
conv i cção de que oconce i t o de
empresa fami l iar que dá cer to par te
do pressuposto de que, se não for
assim, se corre or isco de estacionar
n o s u c e s s o , " e n t r a r n a l i n h a d o
c o n f o r t o , e , p a r a l e l a m e n t e , q u e r e r
u s u f r u i r m a i s e p r o d u z i r m e n o s " ,
a d v e r t e M a t o s .

Essa f o rmação f o i quase que
mil i tar, no aspecto da discipl ina eda
dedicação cobradas. Proporcionou
aos filhos odiploma de curso superi¬
or. evoluiu para mestrados, especiali¬
zações (algumas em andamento) e
se consubstanciou até em viagens de
estudo eaprendizado no exter ior;
tudo, enfim, que estava ao a lcance,
no ta oempresár io - re i to r.

Matos, 0pai, tem aseu favor a
história. Lembra que das grandes
e m p r e s a s f a m i l i a r e s s u r g i d a s e m
Maringá nos anos 50. só uma ou duas

A s u c e s s ã o v e m s e n d o c u i d a d o s a m e n t e

planeiada no clã dos Matos

se mantiveram ativas depois da morte
o u a p o s e n t a d o r i a d o s f u n d a d o r e s ,
acompanhando odesenvolv imento da
cidade. As demais desapareceram ou
foram compradas por grupos de fora.
"0 tema já faz por merecer, até com
atraso, uma pesquisa etese", sugere
Matos, que éoreitor do CESUMAR.

0que ele reputa de fato importan-

ÉMo Roebp
Especial para aRevista ACIM

QUANDO OIMPÉRIO ESTREMECE
A s u c e s s ã o f a m i l i a r n o s n e g ó c i o s j á

a t o r m e n t o u a l g u n s d o s c é r e b r o s
e m p r e s a r i a i s m a i s c o n h e c i d o s d e s t e
p a i s . D e u m l a d o , a n e c e s s i d a d e d e
c o n fi a r o i m p é r i o , c o n s t r u í d o a o l o n g o
de longos anos, décadas de trabalho, a
alguém da mais estrita confiança; de
o u t r o , a r e s i s t ê n c i a d o s p o s s í v e i s

● s u c e s s o r e s , q u e n e m s e m p r e q u e r e m
seguir as pegadas do patriarca, prefe¬
rindo alçarvôos independentes.

U m d r a m a m u i t o c o m u m .
Normalmente, tem lances de verdadei¬
ra bata lha fami l ia r quando o t i tu la r sa i
de cena eos herdeiros começam a
digladiarem-se entre si, com interesses
d i s t i n t os . A l guns , ung idos pe la voca¬
ção empresarial, tentando assegurar a
c o n t i n u i d a d e d o e m p r e e n d i m e n t o ,
enquanto outros membros do clã
revelam apetite voraz pelo patrimônio
herdado, propensos atorrar odinheiro
da maneira que bem entenderem.

f a m í l i a e o s a c i o n i s t a s v ê m r a s c u n h a n ¬

do 0mapa sucessório comdse debruça¬
dos sobre um intrincado jogo de xadrez,
que mistura todos os ingredientes de
uma verdadeira estratégia de guerra.
N o t a b u l e i r o , a s o r t e d o i m p é r i o . U m
e x e r c í c i o t á t i c o r e g a d o à p a c i ê n c i a ,
muita paciência.

Cineastas eatelevisão se inspiraram
diversas vezes nes tas revo luções em
família, mostrando que na disputa pelo
poder, até mesmo na poderosa Máfia,
não prescindiu da unidade familiar para
expandir seus tentáculos. Não exagere¬
mos, contudo. Felizmente.̂ s regras da
sucessão também são escritas pacifica¬
mente quando obom senso eointeres¬
s e c o m u m p r e v a l e c e m , f o r t a l e c i d o s
pela formação cuidadosa proporciona¬
da pelos patriarcas ematriarcas que,
além do dinheiro, deixam aos filhos e
netos um legado sólido de amor, de
solidariedade erespeito mútuos.

Freqüentemente, amera disposição
p a r a a s s e g u r a r a p o s t e r i d a d e d o s
negóc ios da famí l ia não bas ta . Ent ra
em cena, então, ograu de preparo do
s u c e s s o r o u d o s s u c e s s o r e s p a r a
assumir essa tarefa. Essa preparação
p o d e e x i g i r l o n g o t e m p o . L e v a e m
c o n t a a a c e i t a ç ã o e o i n t e r e s s e
demonstrados pelo ~aluno' ou apren¬
d i z . 0 c e r t o é q u e e m p r e e n d i m e n t o s
que carregam amarca da tradição
fami l i a r são . ge ra lmen te , reve renc ia¬
d o s n o m e r c a d o .

O G r u p o M a t a r a z z o , p o r e x e m p l o ,
desmante lou-se em poucos anos.
m e s m o a l i c e r ç a d o n a d i v e r s i fi c a ç ã o
dos negócios, isso depois de ter vivido
um ciclo de ouro nos negócios, atuan¬
do em várias frentes irtdustriaís.

Omagna ta do c imen to , An tôn io
Ermirio de Moraes, tido como um dos
m a i s b é m - s u c e d f d o s e x e c u t i v o s

brasileiros, fez diferepte. Há anos a

\
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Em vez de piloto de fogão, agente
prefere investir em piloto de avião.

Você gosta de comida de avião? Não? Nem agente. Ese soubesse quanto
0avião fica parado emela custa no preço da passagem eno tempo que

escalas, então, ia gostar menos ainda. AGo! prefere que você pague menos
viagens. Prefere que você não perca tempo na compra, podendo fazer ludo

n a s

pela Internet, sem bilhete, sem burocracia. Prefere que você só voe nos Boeings
mais modernos do mundo. Eprefere investir no aprimoramento do seu pessoal.
Afinal, ninguém faz uma empresa que tem onome de Gol sem treinar muito.

(kOL\
Linhas aereas intelige

Uma nova ideia no ar.
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Ou v < i i á ç c n u 9 t v l » 9
I



S e n h o r
s e u d e s t i n

f%/

T
● - *

Ao completar 56 anos Maringá sabe
muito bem onde quer chegar ecomo
trilhar ocaminho para preservar 1

sua maior característ ica.
aqualidade de vida
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Área verde por hobilcnle:
25,47 m2

■17 bosque$demaia nativa: 21 7ha
-PIB per capita: RS 6.100,00
●Empresas: 13.373
● I n d ú s t r i a : 1 0 . 2 %
●C o m é r c i o : 4 6 . 2 %
● S e r v i ç o s 4 7 , 2 %

j i - ●

S f . » n

São vários os bosques dentro do cidade, proporcionando lazer equalidade de vida

A
6.100,00 (no Brasi l oíndice éde R$
4 . 3 5 0 , 0 0 e n o P a r a n á é d e R $
5 .000 .00) .

sua teoria: Maringá era amelhor
opção para se mudar com afamília.
'Quando vim pela primeira vez à
cidade v i uma cena que chamou a
atenção; era uma emeia da manhã e
v á r i a s p e s s o a s c a m i n h a v a m n o
Parque do Ingá. Aí pensei: para essas
p e s s o a s e s t a r e m f a z e n d o c o o p e r
numa hora dessas, e las não devem ter
medo de serem assaltadas", relembra.

0empresário voltou para oPará
entusiasmado. De posse das fotos e
c o m d e t a l h e s s o b r e a c i d a d e , e l e
c o n v e n c e u a f a m í l i a a m o r a r e m
Mar ingá , uma c idade l oca l i zada a
mais de três mil quilômetros de onde
moravam. Um dos argumentos era
que os filhos teriam boas opções em
educação epoder iam fazer uma
faculdade de qualidade.

Faz três anos que oempresário ea
família moram aqui. Mesmo tendo
uma empresa de consultoria na área
educacional no Pará, ele prefere ter
qualidade de vida longe do local de
trabalho. Mensalmente oempresário
vai aCarajás para, em parceria com
duas pedagogas, administ rar o
negócio. Atualmente ele está escre¬
vendo um livro sobre educação. Os
d o i s fi l h o s m a i s v e l h o s e s t ã o s e
preparando para ovestibular,
finalmente ingressar na universidade,
que sempre foi prioridade na família.

imensa área verde, as largas
avenidas, otraçado urbano
p lane jado o rgu lham quem
mora aqu i e impress ionam

o s v i s i t a n t e s . D e s t a c a d a d i v e r s a s
vezes por rev is tas nac iona is como
uma das melhores cidades para se
viver eprosperar profissionalmente,
Maringá também conquistou oque
poucos municípios conseguem: união
das forças empresariais, políticas e
en t idades de c lasse em to rno dos
interesses coletivos. Ao completar 56
anos, Maringá trilha ocaminho do
desenvo lv imento sustentáve l , tendo
no planejamento ena capacidade de
o r g a n i z a ç ã o o s s e g r e d o s p a r a
perpetuar aqualidade de vida geração
ageração .

Da fundação em 10 de maio de
1947. época em que aCompanhia
Melhoramentos Norte do Paraná
comandou aocupação da cidade aos
dias de hoje, Maringá sempre
demonstrou uma imensa capacidade
de encontrar soluções para seus
p r o b l e m a s , U m e x e m p l o f o i o
Movimento Repensando Maringá,
que cu lminou com acr iação do
Conselho de Desenvolvimento de
Maringá. Codem (ver box). Com quase
300 mil habitantes, acidade tem hoje
um PIB per capita semelhante ao de
países de primeiro mundo: R$

\ .

N.lo éde hoje que Maringá atrai
pessoas dos mais diversos estados,
em busca de qualidade de vida ede
oportunidades. Éocaso do empresá¬
rio Ernani Guimarães Teixeira, que
morava em Cara jás , no Pa rá .
Aposentado pela Companhia Vale do
Rio Doce, ele pretendia mudar para
uma cidade qee oferecesse qualidade
de vida. Depois de pesquisar em
v á r i o s s i t e s , r e v i s t a s e o u t r o s v e i c u l o s

de comunicação, uma cidade do
i n t e r i o r d o P a r a n á h a v i a l h e c h a m a d o
aatenção: Maringá parecia ser uma
cidade atrativa para se morar.

Üépois de passar uma semana na
cidade, visitando lugares eregistran¬
do tudo em fotografias, comprovou

e

Pesquisa em fodo opaís trouxe a
Maringó fãmilia que veio do Pará
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0 t r aça r ig ina lw w i :
Responsável pelo projeto de planejamento de Maringá, oarquiteto

Jorge de Macedo Vieira nunca veio àcidade
tinha v indo pa ra Ma¬
ringá.

Maringá sempre foi conhecida por
ser uma cidade planejada. Mas oque
pouca gente sabe éque oarquiteto
que concebeu grande parte da cidade
nunca avisitou. Coube ao engenheiro
Cássio Vidígal (na época, presidente
da Companhia Melhoramentos Norte
do Paraná) desenhar aplanta topográ¬
fica de Maringá, mas foi oarquiteto
Jorge de Macedo Vieira que elaborou
oplano geral edefiniu oprojeto, sem
conhecer acidade. Vieira determinou
ainstalação do centro cívico eadmi¬
nistrativo na área central, delimitou as
áreas industriais, residenciais ebairros
populares.

Em 1972, em depoimento áequipe
de recursos audiovisuais da Secretaria
de Educação eCultura de Maringá,
V i e i r a a fi r m o u : " I n f e l i z m e n t e n ã o
estive no local (em Maringá). Eu me
baseei numa planta topográfica que
me foi fornecida pelo Cássio Vidigal,
planta topográfica essa que estava
muito bem feita, eque mostrou sua
exatidão ... edeu acidade que hoje
está lá, que todos podem ver. que não
émais xadrez, eéuma cidade moder¬
na, não è7".

A l é m d e M a r i n g á , o a r q u i t e t o
projetou outras duas cidades no
P a r a n á ; C i a n o r t e e P o n t a l d o S u l .
Ta m b é m s ã o d e J o r g e M a c e d o o s
p r o j e t o s d e v á r i o s b a i r r o s d e S ã o
Paulo, Campinas, Atibaia, Campos do
J o r d ã o e R i o d e J a n e i r o .

3BAO:ICA”'r I
IISTORIADl.".:: 1

C o n t a n d o c o m o :

conhec imento adqu i r i¬
d o e m q u a s e d u a s
décadas de pesquisas, o
h i s t o r i ado r João Laé rc i o

L o p e s é u m g r a n d e
c o n h e c e d o r d a h i s t ó r i a

de Maringá. Ele possui Ir '
i n f o r m a ç õ e s p r e c i o s a s ' v
q u e r e m o n t a m a o
surg imento da C idade
Canção. Durante anos
Lopes pesquisou sobre
0planejamento da WÊÊ
c i d a d e , o d e s e n v o l v í -
m e n t o d o s b a i r r o s , a
evo lução da c l asse
empresarial eajudou a)~
conquistar boa parte do j
r i q u í s s i m o m a t e r i a l
d i s p o n í v e l n o P a t r i - ●
m ô n i o H i s t ó r i c o ,
l o c a l i z a d o n o T e a t r o
Ca l i l Haddad .

Lá épossível encontrar centenas de
fotografias em preto ebranco desde a
d é c a d a d e 3 0 . fi t a s d e v í d e o s c o m
imagens antigas, quando Maringá
ainda dava seus pr ime i ros passos ,
além de vídeos com depoimentos de
pioneiros, volumes raros de livros que
c o n t a m a h i s t ó r i a d a c i d a d e e o s
primeiros exemplares de jornais já
ext in tos, como aFolha do Nor te do
P a r a n á . E s s e m a t e r i a l r a r o a i n d a é

I .

. J
' i .
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Qualidade de vida foi prevista no planejamento de Maringá

Ela constatou que 33% da popula¬
ção tinha origem em outras regiões do
Estado, 36,2% vinha do Estado de São
Pauloe apenas 13,6% era mineira.

Em suas pesquisas, Lopes consta¬
tou alguns equívocos. Di ferente do
que muita gente pensa, ocafé não foi
omaior propulsor do desenvolvimento
d e M a r i n g á . " 0 c a f é f o i u m f a t o r
impdnante, mas não foi vital. Lotear
b a i r r o s u r b a n o s e r a m u i t o m a i s
rentável do que vender café", explica.
Ele destaca ainda aimpórtância das
culturas de subsistência, que muito
contribuíram para que acidade se
desenvolvesse. Ohistoriador cita
c o m o e x e m p l o o c a s o d o p i o n e i r o
Emilio Germani, que foi oprimeiro
maringaense ainvestir no cultivo de
milho, eocaso da família Meneguetti.
que investiu na cana-de-açúcar;

Em todos os projetos, oarquiteto
seguia omesmo padrão: aeroporto
l o c a l i z a d o e m á r e a p r i v i l e g i a d a ,
delimitação do centro cívico, comércio

desconhecido de grande parte da
população, mas serve de base para
contar boa parte da colonização de
Mar ingá .

Entre as fontes utilizadas por Lopes
está atese de doutorado da historia¬
dora France Luz. que analisou mais de
7 0 m i l c e r t i d õ e s d e c a s a m e n t o s
emit idas entre 1944 e.1
cartórios distritais de 15

eserviços em áreas centrais, além de
criar "bairros-jardins'', inspirado no
trabalho do inglês Barry Parker,

Em abril, Maringá teve oprivilégio
de sediar aexposição "0 urbanismo do
engenheiro Jorge de Macedo Vieira".
Aexposição, composta por 48 painéis,
já esteve na 4- Bienal Internacional de
Arquitetura, em São Paulo em 1999 e
em vários outros lugares, mas nunca

1 9 8 0 e m 2 5
m u n i c í p i o s .
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Espírito empreendedor impulsionou crescimento

por empresários, aACIM, fundamental
ao desenvolvimento domunicipío.

Na opinião de Lopes, oprimeiro
arcebispo de Maringá, dom Jaime Luiz
Coelho, também éconsiderado uma
figura impar na história da cidade. Foi
ele quem fundou aFaculdade de
E c o n o m i a d a U n i v e r s i d a d e E s t a d u a l
de Maringá, 0jornal Folha do Norte do
Paraná, levantou fundos para constru¬
i r a C a t e d * a l B a s í l i c a N o s s a S e n h o r a

da Glória ê foi um dos fundadores da
pr imei ra emissora de te lev isão, a
Rádio Cul t

a r t i b o s f o r a m b e m s u c e d i d o s e m s u a s
a t i v i d a d e s .

Ohistoriador ressalta aimportância
da mobilização empresarial. Ele cita a
fundação da Sociedade Médica de
Maringá, em 1949. Acidade mal tinha
sido fundada ejá existia uma entidade
de classe que congregava os médicos.
Lopes faz questão de ressaltar que os
m é d i c o s q u e v i e r a m p a r a a c i d a d e
t i nham fo rmação acadêm ica , enão
eram apenas profissionais de expe¬
riência prática. Poucos anos depois
Maringá criou uma entidade formada í t ■ f

CODEM: ontem, hoje eamanhã
Édo CODEM. também, aproposta de

ImplarttaçSo da Incubadora Tecnológica de
Maringá ,que vem revelando grandes vocações
e m p r e e n d e d o r a s , e o e p o i o i r r e s t r i t o p a r a a
implantação, ainda recente, de 11 novos cursos
de graduação na Uníveftidade Estadual de
Maringá, viabilizando, da mesma forma,
funcionamento do antigo CEFET. hoje Centro
Tecnológico de Maringá.

OConselho deu aarrancada inicial no Projeto
Agro pólo. que está conduzindo Maringá eregião a

dos mais amplos programas de redenção do
campo, enfatizando as principais cadeias
produtivas identificadas. Outro destaque éo
projeto que .edesenhando oNovo Centro de
Mart.igá, lembrando também as gestões
determinadas do órgão em favor de uma extensão
do gasoduto no eixo Maringà-Londnna.

Num elenco de inúmeros desafios que o
CODEM |á chamou para si. ède citação obrigatório

Instituto Tecnópole Manngã (fTM). concebido
para promover meios eexecutar as açoes que
conduzam ao desenvolv imento econômico. A
meta . nes te caso. èoaumento da rende, da
riqueza total edo per capita de Maringá, através de
incentivos que atraiam atividades econômicas de
b a s e t e c n o l ó g i c a . O I T M s e r e a l i z a c o m a
implantação do Parque Tecnológtco.

Criado em 1996. através da Lei Municipal
4 . 2 7 5 . o C o d e m n a s c e u d e u m m o v i m e n t o
interessante ecorajoso, desencadeado um pouco
antes disso por um pequeno grupo de empresári¬
os, que so propôs adiscutir erepensar acidade
numa perspectiva de futuro.

Represen ta t i vo da soc iedade o rgan izada ,
sempre aberto anovas adesões, reúne atualmente
1 0 6 e n t i d a d e s d e p r a t i c a m e n t e t o d o s o s
s e g m e n t o s e m a i s d e 3 5 8 p e s s o a s e 4 3 2
m e m b r o s , a l é m d e f u n c i o n a r c o m 1 2 C â m a r a s

Técnicas que atuam nas mais diversas áreas E.
portanto, um fórum permanente de debate, cujas
d e c i s õ e s b r o t a m d a v o n t a d e d a c o m u n i d a d e .

Sua função éde l ibera t i va , de fomento ao
d e b a t e , o b j e t i v a n d o e n c o n t r a r s o l u ç õ e s
faci l i tadoras do desenvolvimento do município.
Essas decisões são, por sua vez. submetidas aum
plenário. Quando ratificadas nesta instância, são
repassadas ao executor, que pode ser oPoder
Executivo ou Legislativo, local ou estadual, aquem
c a b e r á v i a b i l i z e - l a s o u n ã o a t r a v é s d e r e c u r s o s
o r i u n d o s d o F u n d o d e D e s e n v o l v i m e n t o

E c o n ô m i c o d e M a n n g ã . q u e é o g e s t o r d o
d i n h e i r o .

Entre as ações mais relevantes rubrica das pelo
CODEM destacanvse iniciativas como scnação
da Zona de Processamento Aduaneiro (ZPA). que
t e m g r a n d e i m p a c t o n a a r r e c a d a ç ã o e n a
e c o n o m i a d u m u n i c i p i o e o p r o c e s s o d e
terceirização einternacionalização do Aeroporto
Regional, hoje em pleno andamento.

í
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Imprensa doCodemy'
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Qualidade de vida, infra-estrutura eConvention Bureau
são bons motivos para investir em Maringá

mfranca expansão, omercado
de eventos em Maringá deverá
r e c e b e r u m i m p u l s o a i n d a
m a i o r c o m a c h e g a d a d o

C o n v e n t i o n & V i s i t o r s B u r e a u . D e o l h o
na atração de fe i ras econgressos, a
meta de divulgar acidade em eventos
nacionais einterna-cionais já está sendo
co locada em prá t ica . Recentemente ,
Maringá foi apresentada no Congresso
de Eventos Latinos Americanos, o
COCAL 2003, realizado em Curitiba e
que teve como público mais de 1000
profissionais, empresários eestudantes
do Brasil ede paises latino-americanos.
Para viabilizar aparticipação da cidade
no evento, houve uma grande parceria
e n t r e a S e c r e t a r i a d a I n d ú s t r i a ,
C o m é r c i o e T u r i s m o . C e n t r o d e
Convenções Aspen Park, Cocamar,
A C I M , M ó d u l o E v e n t o s , A C E M A ,
Dudony, Paraná Fashion, Marcos Kenji
A r q u i t e t u r a , E x p r e s s o M a r i n g á
Transportes LTDA eCMTUR (Conselho
Municipal de Turismo).

Aprova de que há mercado são os
investimentos que osetor vem atraindo
nos últimos anos. "Criamos oCentro de
Convenções do Aspen com aproposta
de atrair grandes eventos. Este
vamos sediar um grande evento
nacional, oENAF“, conta osuperinten¬
dente do Shopping Aspen Park, Antônio
Mascarenhas. "Nossa estrutura abriga
até 1000 pessoas", completa. Para ele a
chegada do Convention &Visi tors
Bureau é"primordial" para acidade.

Apoiado em pesquisas, oGrupo
Guimarães, que já trabalhava com
eventos em São Paulo , t rouxe seus
investimentos para Maringá. Quatro
anos depois, com acasa consolidada, as
inovações se estenderam aos serviços

E
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de buffet. "A excelente infra- ■
® s t r u t u r a q u e M a r i n g á
oferece faz da cidade um
e n o r m e p o t e n c i a l p a r a
eventos”, ressalta ogerente
gera l do Moinho Vermelho.
Genei Abreu Martins.

Omais recente empreendi-
f ^ e n t o n e s s a á r e a . o V i l a
Antônio, foi inaugurado em
abril do ano passado. Osócio-
proprietário Alexandre Buzzo
conta que oobjetivo foi ode
criar um salão com 'conforto
erequinte". Mas os empresári¬
os também enxergaram outra
o p o r t u n i d a d e d e n e g ó c i o .
Temos uma segunda

empresa, que trabalha com locação de
materiais para festa, aSous Plat".
c o n t o u .

Um outro empreendimento que está
se consolidando em Maringá éoCentro
de Convenções Araucária. Aproprietá¬
ria Rosana Tavares lantorno conta que
decidiu investir no segmento depois de
ler no jornal uma matéria sobre o
Convent ion &Vis i to rs Bureau . 'Não
tinha experiência alguma neste ramo.
mas estou gostando, éum t raba lho
gratificante." analisa.

Aabertura de novas redes de hotéis
confirma as boas perspectivas desse
m e r c a d o . E s t ã o s e n d o c o n s t r u í d o s
quatro empreendimentos em Maringá.
Um deles pertence ao grupo Divanir
Braz Palma, cujo hotel será administra¬
do pela Rede Bristol. "Nós acreditamos
muito neste mercado, eprincipalmente
em Mar ingá. Agora com onovo
a e r o p o r t o e a s u n i v e r s i d a d e s s e
e x p a n d i d o , n o s s a c i d a d e t e m c h a n c e s
de crescer muito', aposta aadministra¬
dora Patrícia Palma. 'Estamos nos
p r e p a r a n d o p a r a r e c e b e r
todos os tipos de eventos.
® s p e c i a l m e n t e c o m o
Convention &Visitors Bureau

que vai mobilizar este ^
m e r c a d o " , c o m e n t a . A *
previsão éque ohotel seja
inaugurado em setembro de
2 0 0 4 .

A A C I M t a m b é m i n v e s t i u
e m i n f r a - e s t r u t u r a p a r a
e v e n t o s , p e r c e b e n d o a
n e c e s s i d a d e c a d a v e z m a i o r

da classe empresarial de
a d q u i r i r c o n h e c i m e n t o . A
entidade passou ainvestir na
á r e a d e c u r s o s e t r e i n a m e n ¬
tos. inaugurando esse ano o
Centro de Capacitação, que
f u n c i o n í p n a a n t i g a s e d e .

secretaria. pois acreditamos
q u e 0 t u r i s m o é a
indústria do mundo".

Rosa izelli lembra
t a m b é m

c o m

m a i o r
a p o n t a .

r í q u e
M a r i n g á
b e n e fi c i a d a

s e r á
e s t a

estratégia, pois as
apontam que 52 setores dã
economia são movimentados
através da indústria do
turismo. Além disso, acidade
apresentou um crescimento
de 72%. de 2001 para 2002.

,. , e v e n t o s
realiza-los. eaumento de 38%
no número de participantes
destes eventos. ASecretaria
de Turismo confeccionou

folder do município com ofoco
turismo de eventos,
v i s i t a n t e s t o d a

A r a u c á r i a pesquisas

e m n u m e r o d e

Cidade ganhou novos espaços para eventos
u m

e mSegundo aGerente de Capacitação da
ACIM. Yara Sue Kaway Van ünschoten,
h o u v e u m c r e s c i m e n t o d e 4 0 % , n o s
cursos oferecidos pela Associação. "A
procura étanto que já estamos
estudando aampliação do espaço",
c o m e m o r a .

m o s t r a n d o

a c a p a c i d a d e d o
município em realizá-los. "Acreditamos
enfim, que com acriação do Marinqá
Convention &Visitors Bureau teremos
e m n o s s a c i d a d e

especialmente criada

a o s

u m a e s t r u t u r a
para planejar

organizar eexecutar todas as ações
para acaptação erealização de
eventos em nossa cidade, oque sem
dúvida irá contribuir para aatração de
novos empreendimentos. gerando
renda enovos postos de trabalho"
fina l i za asecre tá r ia .

CONVENTION BUREAU
PROJETANDO MARINGÁ

Asecretária de Indústria. Comércio e
Turismo, Rosa Izelli, conta que apartir
de 2001 foi identificada anecessidade
de criar um l^oco para aárea de turismo
no municípid. Após muitas palestras
s o b r e o a s s u n t o e d e b a t e s c o m 0
CMTUR (Conselho Municipal de
Turismo) esegmentos da sociedade
diretamente relacionados ao turismo,
ficou evidente que esse era oinicio para

mercado de Maringá. "Elaboramos,
então, 0projeto de criação do Maringá
Convention &Visitors Bureau, que éum

projetos Estratégicos da

Formatado por uma
c o n t o u c o m comissão C]U6

aparticipação da
Secretaria Municipal de Indústria
Comercio eTurismo, ACIM. Sivamar'
Associação Maringaense de Agências
de Viagens (Amav). Sindicato
Hotéis, Restaurantes

d o s
eBares eOrdem

dos Advogados do Brasil, oMarinoá
Convention Visitors &Bureau tem a
promessa de atrair eventos nacionais e
até mesmo internacionais

Maringá
Orepresentante da ACIM e
ISivamar. Shiniti Ueta,

0

d o s c i n c o
p a r a

<1 ... c o n t a

que oMaringa Convention &
Visitors Bureau já tem
apoio da imprensa

0

., s d o s
principais hotéis da cidade.
Agora, estão sendo angaria-

^dos mantenedores para
ajudar aviabilizar as ações
planejadas. Entre elas, está a
divulgação de Maringá
e v e n t o s p o r t o d o o P a i s .
Temos como pontos fortes a
segurança eaqual idade de
v i d a e l e v a d a e m

e m

(

n o s s a

cidade", destaca. Ele acredita
que em 2ou 3anos Maringá
s e r á u m g r a n d e p ó l o d e
e v e n t o s .Maringá tem grande potencial oara oturismo de n e g o c i o s
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S h o p p i n g C e n t e r

Shoppings Centers
Eles agora também querem as classes CeD

Shopping Avenida Center apostou em marcos mais populares

O
b a s t a n t e a t r a t i v o . A l é m d o s s e i s

s h o p p i n s a t a c a d i s t a s , a c i d a d e
g a n h o u o t e r c e i r o s h o p p i n g d e
v a r e j o e o s e m p r e e n d i m e n t o s
conquistaram odireito de abrir aos
domingos, durante um período de
90 d ias . Is to sem contar os cham-

dos "shoppings populares". Mas,
apesar do bom desempenho, ainda
h á m u i t o c a m i n h o a p e r c o r r e r .
"Maringá não atingiu 50% do
p o t e n c i a l d e c o n s u m i d o r e s d e
s h o p p i n g s c e n t e r s " , a v a l i a
Domingos Bertoncello, diretor do
Avenida Center, empreendimento
pioneiro em Maringá.

Diferente da Irnaior parte das

d e s e m p e n h o d o s e t o r f o i
i m p r e s s i o n a n t e n o s ú l t i ¬
m o s a n o s e t e m a i n d a u m

g r a n d e p o t e n c i a l d e
expansão. De acordo com os dados
d a A s s o c i a ç ã o
S h o p p i n g s C e n t e r s , h á 2 5 2
empreendimentos no país eoutros
2 5 e m c o n s t r u ç ã o . J u n t o s e l e s
respondem por 15% das vendas
e m r e l a ç ã o a o v a r e j o n a c i o n a l
( e x c l u í d o o s e t o r a u t o m o t i v o ) e
t iveram em 2002 um faturamento
de R$27,9 bilhões.

Em Maringá, apesar de seu porte
méd io , os i nves t i do res pa recem
e s t a r e n c o n t r a n d o u m m e r c a d o

cidades, Maringá tem uma peculia¬
ridade: os shoppings estão instala¬
d o s b e m n o c e n t r o , e m m e i o a u m
f o r t e c o m é r c i o . P o r i s s o n ã o
c o n s i d e r a m u m a o o u t r o c o m o o
principal concorrente. Abriga pelos
consumido res se dá mesmo écom

.ochamado comércio de rua. "Meu
g rande conco r ren te éaAven ida
B r a s i l ” ,

Mascarenhas. sufjerintendente do
Aspen Park . Pres tes aabr i r as
portas, oShopping de Descontos
será Qúnico afuncionar fora do
eixo central .
No campo atacadista, acidade tem
se is shopp ings ese prepara

B r a s i l e i r a d e

a d m i t e A n t ô n i o
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para receber outro empreendimen¬
to. Ainda em abril começam as
obras do Avenida Fashion Mall, dos

m e s m o s e m p r e e n d e d o r e s d o
A v e n i d a C e n t e r . A i n f r a - e s t r u t u r a e

aqualidade de vida da cidade têm
ajudado Maringá asuperar concor¬
r e n t e s f o r t e s n e s t e s e t o r .

r / .

P I O N E I R O P R E PA R A N O VA

AMPLIAÇÃO
OAvenida Center foi oprimeiro

shopping de varejo de Maringá,
aberto há 12 anos no antigo prédio
do Ceasa. Começou com 68 lojas e
odesafio de incutir no maringaense
ohábito de comprar em shopping
center. Hoje, quatro ampliações
depois, já são 194 lojas, boliches,
c i n e m a s , b i n g o , b r i n q u e d o s ,
d i ve rsão e le t rôn i ca ep raça de
alimentação. 'Procuramos mudar o
conceito de que shopping era só
pa ra ae l i t e ec r i amos um m ix ,
reunindo tanto as lojas de marcas
como as que atingem faixas mais
p o p u l a r e s " , c o n t a o d i r e t o r
Domingos Bertoncello.

A l o c a l i z a ç ã o n o c e n t r o d a
cidade, se por um lado gera uma
f o r t e c o n c o r r ê n c i a c o m o c o m é r c i o

de rua, por outro torna afreqüência
m a i s h o m o g ê n e a d u r a n t e a
semana. "No Catuaí , em Londr ina,

Griffes predominam no Aspen Pork

c o m o 0 d e e l e t r o d o m é s t i c o s e

decoração. Quanto áabertura de
mais um shopping na cidade, o
empresário tem uma visão bastan¬
t e o t i m i s t a : " 0 h á b i t o é f r u t o d a

oferta. Se aumentarmos obolo, a
fatia de todos será maior", aposta.

nos dias de semana há poucos
consumidores no período matuti¬
no . Já aqu i ébem d i f e ren te " ,
compara Bertoncel lo . Entre os
fatores que deverão alavancar as
vendas está aabertura aos domin¬
gos, cuja regulamentação poderá
o c o r r e r e s t e a n o .

Maringá Liquida, aquantidade de
c a r r o s v i n d o s d e o u t r a s c i d a d e s

d o b r o u n o d o m i n g o e m q u e
abrimos as lojas", exemplifica.

S o b r e o f u t u r o d o A v e n i d a

Center, Bertoncello conta que há
previsão de ampliação de mais 100
lo jas para contemplar se tores

D u r a n t e a
N O V I D A D E S E S T Ã O
N O S P L A N O S D O A S P E N

OAspen Park, com seus sete
pisos e80 lojas, segue focado nas
c l a s s e s A e B , e m b o r a t a m b é m
ofereça um mix diferenciado.
Grande parte das lojas já abria
domingos, dia em que as vendas
globais do shopping respondiam
por 10% do total. "Para estas lojas o
domingo já era osegundo melhor
dia da semana", conta osuperinten¬
dente Antônio Mas-carenhas,
Agora, com aabertura oficializada,
esse percentual tende aaumentar
"Maringá éum pólo regional ecom
aaber tura aos domingos os
shoppings vãoi atrair muita gente
da re-gião'.opina.

Osuperintendente acredita que o
e m p r e e n d i m e n t o c h e g a a g o r a a o
a m a d u r e c i m e n t o ,

e n t e n d e n d o m e l h o r M a r i n g á e o
que acidade espera de nós", opina.
Entre as estratégias de ampliaçâo,-
Mascarenhas destaca anegocia-

Maiol2003 -Revista ACIM ̂
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gues com toda ainfra-estrutura, os
empreendedores querem estimular
os lojistas erepassar aeconomia
para os preços aos consumidores.
Mas quem espera encontrar um
shopping popular será surpreendi¬
do pelo ambiente c l imat izado,
gesso no teto episo em porcelana-
t o .

De olho na demanda de compra¬
dores atraída pelo Hiper-mercado
BIG, os empreendedores têm como
ponto de partida 300 mil compra¬
dores potenciais. Efocam principal¬
mente os consumidores da região:
gente que fica horas no shopping,
faz compras no supermercado,
passeia no shopping, utiliza os
equipamentos de lazer eapraça de
alimentação.

t

shopping de de.

Empreendedores garantem que consumidor vai comprar baroto

(continuam lá oHipermercado BIG
e a a c a d e m i a

n ú m e r o d e c i n e m a s a u m e n t o u d e

3para 4. Apraça de alimentação e
os brinquedos infantis ganharam
mais espaço.

Onome não poder ia ser mais
sugestivo. Com aluguéis relativa¬
mente mais baratos elojas entre-

ção com uma grande âncora (nome
guardado em sigilo, naturalmente)
eaabertura de um negócio novo
"que está despontando no Brasil", e
deverá ocupar uma área de mil
m e t r o s q u a d r a d o s .

Aabertura do Shopping de
Descontos não preocupa osuperin¬
tendente do Aspen Park. 'É um
público diferente do meu", opina.

Mascarenhas acredita que onovo
e m p r e e n d i m e n t o v a i " i n c o m o d a r "

mais as pequenas galerias do que
os shoppings. Para um futuro
próximo, coisa de quatro meses, ele
deixa escapar novidades na área
g a s t r o n ô m i c a . " S e t i v e r b o a s
opções, omaringaense sai de
casa", aposta. Então, vamos
e s p e r a r !

CRESCE OMERCADO DE
SHOPPINGS DE ATACADO

Com seis shoppings de atacado,
Maringá éum dos principais pólos
a t a c a d i s t a s d o s e t o r d e c o n f e c ¬
ções. Eaexpansão não pára. Em
2002, acidade ganhou oPortal da
Moda eeste mês começa aser
construído outro empreendimento:

de ginástica), o

. V A Í

FORA DO EIXO CENTRAL E
DE OLHO NA REGIÃO

Arapidez das obras impressio¬
nou. Em apenas três meses já ficou
pronto oShopping de Descontos
suas 224 lojas, cujo investimento
b a t e u a c a s a d e R $ 5 m i l h õ e s .
Erguido na mesma área onde
funcionava oShopping Maringá,

e

Maior shopping de otacodo tem planos de omplia^o
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o A v e n i d a F a s h i o n M a l l . M a s s e r á

que há espaço para todo mundo?
Domingos Bertoncello, omais novo
investidor desta área, aposta que

Maringá tem características

1.

s i m .

q u e f a v o r e c e m o c o m é r c i o e o s
serviços. Éuma cidade feita para
atrair gente de fora", analisa.

O t i m i s t a . B e r t o n c e l l o d e s t a c a a

localização de Maringá como outro
p o n t o f o r t e . " H o j e o s l o j i s t a s
prec isam pu lver izar as compras
para te r menor cus to com es toque
eaposição geográfica da cidade é
estratégica", aponta. Oempreendi¬
m e n t o s e r á c o n s t r u í d o e m u m a

área de 53 mil metros quadrados.
As obras começam ainda em abril e
devem levar um ano para serem
c o n c l u í d a s .

C o m a e x p e r i ê n c i a a c u m u l a d a
em 10 anos , oFe i ra Ves t Mercosu l
é o m a i o r d o P a r a n á e e s t á c o n s o l i ¬
dado como um empreendimento
rentável. Com 150 lojas, recebe
cerca de 12 mil compradores por
mês de Santa Catarina. Rio Grande
do Sul , São Paulo . Mato Grosso e
Mato Grosso do Sul. além de outras
c i d a d e s d o P a r a n á . P a r a a t r a i r e s t e

\ > / ●
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Novo shopping de atacado ficará pronto em um ano, garante oempreendedor

eatendimento especial aos clientes
eguias de compras.

Para oadministrador do shop¬
ping. Reginaldo Reis, apesar do
s e t o r d o v e s t u á r i o e s t a r e v o l u i n d o

em Maringá não há espaço para
t a n t a g e n t e . S e g u n d o e l e , s ó
sobrevive quem consegue ofere¬
cer qualidade em quantidade: "O

c o m p r a d o r é e x i g e n t e e p r o c u r a
roupas que acompanhem amoda,
que tenham qualidade, bom preço
eótimo prazo", avalia. Mas de um
m o d o g e r a l , e l e a c r e d i t a q u e
Mar ingá tem consegu ido reun i r
e s t a s c a r a c t e r í s t i c a s e , c o m i s s o ,
superar centros de compras mais
t r a d i c i o n a i s .contigente, investe em propaganda

W M M
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C O N S O R C I O z T Z A C A R I A S
G a r a n t i a G e n e r a l M o t o r s

1por sorteio eos demais por lance,
de acordo com osaldo de caixa.

Planô STSô neses com 300 participantes Possibilidade de
serem contemplados

vários veículos.
PARCELAS R$
P. Fisic* Tp juhíoic*V E I C U L O C R E D I T O -

Inscrição grátis!
G R U P O 6 0 / 3 0 0

CELTA 16.610.00 338,16 323,90 í - NOVIDADE:

U N C E
d i l u í d o

NOVO CORSA 5P1.GL 23.261,00
33.303̂ 00
39.900,00'

473,57 453,59
649,41ASTRA HATCH 2.0L8V

VECTRA2.ÕL8V
678,01
798,43 764,75

Ligue: 44/261-3061
Malriz: Av. Tuiuii, 445

Filial: Av. Colombo, 6.020
Al'em vendas d» Cansdrclona

regISa Sul eaquarta em toda oBrasil.

P L A N O E C O N Ô M I C O
Z A C A R I A SECONOMICO USADO

ECONÔMICO USADO
13.957,00 289,00 276,81_
12.458.0'0 257,9'7 247,08I
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F r a n q u i a s

F r a n c h i s i n
Um mercado em expansão

s e t o r d e f r a n q u i a s v e m
crescendo acada ano ejá se
c o n s o l i d o u n o P a i s . M u i t a

gente entrou para omundo
dos negócios por meio do franchising.
P o r é m , è p r e c i s o c u i d a d o a n t e s d e
f e c h a r u m c o n t r a t o p a r a e v i t a r
prejuízos futuros.

S e g u n d o d a d o s d a A B F -
Associação Brasileira de Franchising -
que congrega as empresas franquea-
d o r a s , n o a n o p a s s a d o o s e t o r
registrou um crescimento de 7%,
cinco vezes superior ao conjunto da
economia nacional. Epara este ano a
ABF trabalha com uma projeção de
crescimento em torno dos 10%. Hoje,
mais de 600 marcas operam em
sistema de franquia no Brasil, colocan¬
do opaís como otercei ro do mundo
nesta modalidade de negócios.

Mas aatividade tem suas particu¬
laridades eénecessário mais do que
d i n h e i r o p a r a s e d a r b e m c o m o
f r a n q u e a d o . E x i s t e m i n ú m e r a s
experiências de sucesso que podem
an imar quem es tá i n te ressado em
e n t r a r p a r a o r a m o . P o r é m , e s t á
enganado quem pensa que, ao
adquirir uma franquia, está compran¬
do junto afórmula do sucesso.

" S e m m u i t o t r a b a l h o n ã o s e
c o n s e g u e n a d a . A f r a n q u i a é u m a
modalidade de negócio interessante,
mas émuito complexa. Quem não faz
o'dever de casa' não vai para frente".
As palavras são de quem entende do
ramo: Gilmar Leal Santos, dono da
franquia de lojas do Mc Donald's em
Maringá- Ele lembra que enfrentou
muitas dificuldades no início, há sete
anos, quando adquiriu aprimeira loja
d i re tamen te da rede Mc Dona ld ' s .
"Foram dois anos apenas investindo,
sem retirar nada dali", conta Gilmar.

Mas 0esforço valeu. Com duas
lojas equatro quiosques. Gilmar, um
ex-consultor da IBM que sonhava em
ter 0próprio negócio, tem hoje 150
funcionár ios. Como oúnico franquea

O
M e s m o a s s i m , o e m p r e s á r i o

garante que não éfácil: "A margem de
lucro éestreita. Épreciso estabelecer
um gerenciamento rígido dos custos,
que são altos". Independente das
dificuldades, osucesso do empresário
pode ser comprovado com ainaugura¬
ção na c idade de seu ma is novo
empreendimento, uma franquia da
lavander ia 5àSec, marca f rancesa
que éreferência em lavagem de roupa
a u t o m a t i z a d a a s e c o .

Mode in Brazíl: Mas nem só de
marcas estrangeiras se faz omundo
d a f r a n q u i a . E x i s t e m i n ú m e r o s
exemplos de empresas nacionais que
conquistaram até mesmo omercado
i n t e r n a c i o n a l t r a b a l h a n d o n e s t e

s i s t ema . Um des tes exemp los éa
curitibana 0Boticário, que tem hoje
2.182 lojas no Brasil, amaioria nas
mãos de franqueados, eoutras 79 no
e x t e r i o r .

c c

Afranquia Coco Express éuma renda
extra para os proprietários

F u n d a d a e m 1 9 7 7 c o m o u m a

farmácia de manipulação, aempresa
começou sua expansão em 1980,
c o m a a b e r t u r a d a p r i m e i r a l o j a
f r a n q u e a d a e m B r a s í l i a . H o j e é
possível encontrar um ponto de venda
0 B o t i c á r i o e m p r a t i c a m e n t e t o d o
lugar. Em Maringá são cinco lojas,
todas de franqueados.

U m a m a r c a s ó l i d a e c o n h e c i d a n o
mercado éoobjeto do desejo de quem
procura uma franquia. Tanto que
muitas empresas têm fila de espera de
interessados em se tornar franquea¬
dos. 0segredo épersistir. Foi oque
fi z e r e m a s

Fuji\«ara eLúcia Okimoto. Depois de
uma longa 'batalha^ elas abriram em
Maringá uma loja da grife Le Lis Blanc,
uma das mais consumidas entre as-
m u l h e r e s d e c l a s s e A e B . " N ó s
ficamos um ano 'pegando no pé' das
donas, em São Paulo. Elas achavam a
cidade muito pequena para comportar
amarca", expl ica Maura, lembrando
que. além de Campinas eRibeirão
Preto, Maringá éaúnica do interior do

d o d o M c D o n a l d ' s n o i n t e r i o r d o

Paraná -as outras lojas são da própria
rede-ele trabalha com uma marca que
s e t r a n s f o r m o u n u m v e r d a d e i r o í c o n e
d a a t u a l i d a d e .

* A

'AN l c D o n . i l ( K

e m p r e s á r i a s M a u r a

M c D o n a l d ' s : A m a r c a
s e t r a n s f o r m o u n u m í c o n e
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Maura eLúcia, da Le Lis Blanc: persistência levou ao sucesso

País que conta com uma loja da grife.
As empresár ias consegu i ram

m o s t r a r q u e e s t a v a m c e r t a s e m s u a
insistência. Elas têm clientes de toda a
reg ião ea té de a lgumas c idades do
interior de São Paulo. Equal osegredo
para osucesso? Maura d iz que éum

conjunto de fatores: muito trabalho,
qualidade do. produto, bons preços ea
retaguarda que agrife oferece aos
seus franquéados. 'Tudo éfeito com
base em estudos, do lançamento da
coleção, passando pelo investimento
em míd ia a té oes t i l o das roupas '

Agora você
t e m u m

mot ivo amais
para estar em

Cur i t iba,G E N U I N A M E N T E M A R I N G A E N S E
ofranch i s i ng t ambém fo i ome io

que possibi l i tou agrande virada de
u m a e m p r e s a l o c a l . O P a s t e l d o
Roberto, marca que nasceu de forma
m o d e s t a , s e t r a n s f o r m o u n u m a
referência do mercado regional
depois de abrir franquias,
começou numa barraca de feira, em
1 9 6 9 , p e l a s m ã o s d o f e i r a n t e
Toshinobu Koyama. que foi aperfei¬
çoando seu produto, pesquisando,
a té su rg i r a i dé ia de p roduz i r em
e s c a l a i n d u s t r i a l .

Hoje são 17 lojas franqueadas em
se is c idades da reg ião , i nc lus i ve
Londrina, além da venda de massas
frescas em supermercados de toda a
região. Para se tornar um franqueado
énecessár io , a lém do invest imento
e m t o r n o d e 11 0 m i l r e a i s , t e r u m
perfil adequado às exigências da
empresa ededicação exclusiva à
a t i v i d a d e .

Em contrapart ida, afranqueadora
oferece apoio loj ist ico. treinamento

Quando cmíw cm Curitiba,
prtde contar

« > c c

com ac facilidades
que oRoochclle Park Hotel
oferece par.i sticc: .ilmoco
cxccutiso U' a6* feira),
dc quarto 14 horas, l<icai,.io de

p a r a

s e r s i c o
< IT u d o

Juiomoseis. citv tour. liilhct

acreos. lasandcria, sersicos dc
Ncro\, fa\. Internei cnuiiio mais.

e s

Tudo cotnefou pelos mãos do Toshinobu
KuVàmo, numa barroco de feiro livre

de pessoal, projetos de comunica¬
ção eidentidade visual, além do
f o r n e c i m e n t o d o s p r o d u t o s . A
e m p r e s a e s t i m a o f a t u r a m e n t o
mensal dos franqueados entre 10 e
3 0 m i l r e a i s , d e p e n d e n d o d o
tamanho eda localização da loja
c o m r e n t a b i l i d a d e d e 1 0 % . O
retorno do invest imento, também
segundo aempresa.se dá entre 12 e
48 meses .

i r Rua TibaRÍ. to-
Cur i i iba/ l ’R -CtP 80060-110

Tcl.; (41I ^018-8989
F a x : i q i l t o i i - i a 5 0

e - m a i l : h t i i d ^ m o c h d l e . c o m . h r

Mv> w. ruochc l l e . com.b r
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preferido pelas consumidoras da loja",
a fi r m a M a u r a .

Renda alternativa: Osegmento
do íranchising vem demonstrando
que há espaço para todos no mercado.
Muitas vezes até no mesmo ramo de
atividade. Adisposição do empresário
R a m i r o S c h m i d t J u n i o r é u m a p r o v a
disso. Ele reinaugurou em Maringá a
loja da franquia 10 Pastéis. Mesmo
t e n d o a c o n c o r r ê n c i a d i r e t a d o
tradicional Pastel do Roberto (leia
box), Schmidt não se intimidou. Ele viu
na franquia uma oportunidade de
mudar de ramo (era imobi l iar ista em
C u r i t i b a ) , d e s f r u t a n d o d a v i d a
tranqüila do interior.

Rami ro se d i z confian te po rque
conheceu bem a f ranqu ia . Amarca é
d e C u r i t i b a e e l e e r a f r e q ü e n t a d o r
assíduo das lojas 10 Pastéis. "A gente
sabe que pastel ébasicamente tudo
igual. Mas oque diferencia éo
atendimento rápido eeficiente, além
da qualidade do produto oferecido",
aposta. "É oknow howda franquia que
nos dá apossibilidade de oferecer este
d i f e r e n c i a l a o c l i e n t e " .

Já para ajornal ista El izabeth
Bacinel i , a f ranquia representou uma
" f o n t e d e r e n d a a l t e r n a t i v a " . E l a

comprou um carrinho para venda de
água de coco da marca Coco Express.
Alugou um ponto no estacionamento
de um hipermercado eopai, aposenta¬
do, começou atrabalhar. "Ele ficou tão
animado com as vendas que resolvi
entrar também", conta Elizabeth, que
agora tem um pon to de venda em
o u t r o s u p e r m e r c a d o , o n d e m a n t é m
u m a f u n c i o n á r i a .

Aidéia de vender água de coco
veio depois do sucesso do irmão, que
já t rabalhava com afranquia em
Londrina. "Eu entrei sabendo que é
uma atividade sazonal. Em compensa¬
ção, oretorno no verão émuito bom, já
que aágua de coco vem. cada vez
mais, conquistando ogosto das
pessoas", explica ajornalista.

Por enquanto afranquia éuma
fonte de renda extra para ela, "Mas a
gente tem que pensar no futuro. E
divers ificar as at iv idades éuma boa
m a n e i r a d e f a z e r i s s o " , a c r e d i t a .
El izabeth está tão animada com'seu
novo negócto que já planeja investi¬
mentos em novos pontos de venda
n a c i d a d e .

Rea/no_Doef/p(
Especíof poro Revisto ACiM
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NEM TUDO SÀO FLORES

Romano não desanimou depois de experiência negativa com franquia

eprejuizos. Oempresário Celso
Nicola Romano pode, como
ninguém, falar de uma expe¬
riência negativa. Em 95 ele
abriu em Maringá uma loja da
C a s a d a S o b r e m e s a , u m a

franquia de Curitiba. Com a
iniciativa, ele foi opioneiro na
cidade no sistema self Service
de sorvetes. Tinha tudo para
d a r c e r t o , m a s n ã o d e u . " 0
franqueador estava começan¬
do. Faltava para ele experiência
eflexibilidade para se adequar
a o m e r c a d o " , a n a l i s a C e l s o .
Com isso, além da loja dele ede
outros franqueados, aprópria
franquia fechou.

Ele ensina, com conhecimen¬
to de causa, que, em primeiro

.^gar, épreciso pesquisar e
comprovar aexper iênc ia da
e m p r e s a e n q u a n t o f r a n q u i a .
"As vezes amarca pode até ser
conhecida, mas aempresa não
tem sol idez no t rabalho como
franqueador". Hoje ele prefere
não arriscar. "Nada como você
abrir seu próprio negócio sem
precisar pagar por aquilo que
outro já criou".

Como em qualquer empreen¬
dimento, adquirir uma franquia
também tem seus r i s cos . Todo
cuidado épouco antes de se
decidir. Segundo oconsultor do
S e b r a e , M a r c o s A u r é l i o
Gonçalves, oprimeiro erro é
imaginar que, com afranquia,
está garantido osucesso do
negócio. "0 que se adquire,
n u m a f r a n q u i a , é a p e s q u i s a
desenvolvida, acapacidade de
inovação. Se ofranqueado não
tiver uma atitude empreendedo¬
r a , n a d a d i s s o v a i a d i a n t a r " .

Buscar informações sobre a
franquia, saber quais as normas,
o i n v e s t i m e n t o n e c e s s á r i o ,
conversar com franqueados e
ex-franqueados também é
f u n d a m e n t a l ,
interessante consultar aLei da
Franquia Empresa rial-a
8.955/94 -que normaliza as
relações nesta modalidade de
negócios. Opróprio Sebrae tem
m a t e r i a i s s o b r e o a s s u n t o e

fornece informações através de
s e u s c o n s u l t o r e s .

C o m e s s e s c u i d a d o s , é
possível evitarli aborrecimentos

A lém d i sso , é

<«1
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i n f o r m e

Mr, Byte solução
em tecnologia

Atecnologia, entre outras aplicações,
representa para asempresasa diferença
entresobrevivereperecer.

Cada vez mais seu uso se amplia eas
soluçõesoferecidaspelosfabricantesde
computadores, sof twares, armazena¬

mento de dadoSjComunicaçãoeoutrosA

s a q u e I b e a t e n d e u .
Paranãoterpreju izoef ícarseguroquea

solução adota^ éaque realmente
regras básicas

aos custos de telefon..'», que podem ter
umá'reduçã9deaté40''edependendoda
soluçãoadotadà.Osplanosempresariais
oferecidospelasoperadorasdetelefonia
móvel celular podemserdimensionados'
Je acordo com operfi l par t icu lar de cada

rijaneiraoclientepodera
>s fazendo uso de
Sfeleaica.

● a

me lhor lhe a te i

deve mse r0bede

Escolha fornecedor̂ s^^^^S
mercado eĵ ue ofereçartr-â L̂ .,™-

ietente;Certmqtfte--w.
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ia em Maringá, apósvários anés'
Sea^aneira competente no

u

Par̂  acompanlî ^̂ ^̂ S^S
tecnologia, buscar os melhores recursos
econtinuarinvestindo.éprecisomantero

seu parque de máquinas sempre em minimo.acadadíjsaros.
ordem edimensionado de maneira Semçrg^rêlfirveS ĵ̂
correta. f a t u r a m e n t o p
Vendas, atendimento ao cliente.j reesoflw^B^̂ ^

t^^^BWBBHPPffttoles de estoque.
d d f f j o n s t r e

s d e>

;íí déncial. iestá oferecendo,
^ m e n t o

é b r e t i v o . S ã o
t p r a j lUi

a t e n d i m e
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resáâíf̂ orciopando corídT-'̂ -
LrfC âra vmeĵ n̂ lveî born oque,
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í fA c a d e m i a s

A s a ú d e f a z
busca por um corpo saudá¬
v e l , d o t a d o d e f o r m a s
e s c u l t u r a i s , t e m l e v a d o
muita gente afrequentar as

a c a d e m i a s . M ú s c u l o s t o r n e a d o s e

abdome sem as temidas "gorduri-
nhas" são alguns dos motivos que
fazem as academias de ginástica
estarem sempre lotadas ese prolife¬
rarem pela cidade. Em Maringá, exis¬
tem mais de 60 academias registra¬
d a s n o C o n s e l h o R e g i o n a l d e
Educação Física (CREF). Se forem
c o n t a b i l i z a d o s o s e s t a b e l e c i m e n t o s

que funcionam sem oregistro do
C o n s e l h o , e s s e n ú m e r o p o d e s e r
supe r i o ra 90 .

Mas, se aprática de exercícios físi¬
cos éum dos quesitos para levar
uma v ida saudáve l , aprá t ica inade¬
quada da atividade física pode cau¬
sar sérios danos ao corpo. Écomum
ouvi r, nos cor redores das academi¬
as, relatos de pessoas que sofreram
lesões ou tiveram problemas nas arti¬
culações causados pela falta de ori¬
entação de um profissional qualifica-

A

Profissionais formados estõo mais aptos aorientar os alunos

poderão executar sozinhos afunção
de professores, prát ica bastante
c o m u m n a s a c a d e m i a s .

0 c o o r d e n a d o r d o C R E F, A g n a l d o
Baldo, acredita que alei profissionali¬
zara as academias. "Um professor
g r a d u a d o t e m o c o n h e c i m e n t o
necessário para dar aorientação cor¬
r e t a n a e s c o l h a d a a t i v i d a d e f í s i c a e

saberá quais são os limites do aluno.
Certamente oaluno terá um serviço
de qualidade através de um profissi¬
onal competente", explica.

B a l d o a c o n s e l h a q u e , a n t e s d e
escolher uma academia, as pessoas
procurem saber se os professores.̂
são fo rmados ese oes tabe lec imen¬
to está registrado no CREF. "É muito
c o m u m a s a c a d e m i a s c o l o c a r e m

estagiários para realizar afunção de
professores", alerta.

de. Aqualificação profissional, aqua¬
lidade dos equipamentos easatisfa¬
ção dos alunos são prioridades na
academia. Tanto que, depois da efe¬
tivação da matrícula, os alunos
fazem uma avaliação física, realizada
por um fisioterapeuta da academia.
"Dependendo do caso edo histórico
d o a l u n o r e c o m e n d a m o s a t é a r e a l i ¬

zação de avaliação cardíaca", escla¬
r e c e o p r o p r i e t á r i o , C l a u d e m i r
M o r e n o .

A t u a l m e n t e a a c a d e m i a t e m 1 4
professores graduados edois esta¬
giários. "0 estagiário éapenas auxili¬
ar do professor", explica Moreno.
"Os professores são capacitados
para indicar qual éamelhor ativida¬
de fisica para cgda aluno. Eles sabe¬
rão aliar avontade do aluno ao resul¬
tado da avaliação física", enfatiza..

Nos horários mais frequentados
(início da manhã efinal do dia), a
Físico &Forma disponibiliza
maior número de professores. Aaca¬
demia também monta escalas para

d o .

Uma lei estadual pretende acabar
cortt afalta de profissionalização nas
academias. Alei 640/03, aprovada
pela Assembléia Legislativa, deverá
s e r p u b l i c a d a e m b r e v e n o D i á r i o
Oficial, regulamentando ofunciona¬
mento de academias, c lubes eesco¬
las esportivas. Todos esses estabele¬
cimentos deverão ter professores
graduados, devidamente registra¬
d o s n o C o n s e l h o F e d e r a l d e

Educação Física.
De acordo com essa lei, oestágio

para acadêmicos de Educação Física
só será permitido apartir do terceiro
ano de graduação edeverá ter orien¬
tação de um profissional formado.
Isso significa que os estagiários não

E S P O R T E C O M Q U A L I D A D E
Com quinze anos de experiência, a

academia Fís ico &Forma éuma das
mais antigas ê l̂ reqüentadas da cida-

u m
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que um pro fessor não a tenda ma is
do que dez alunos de uma só vez. A
qualidade dos aparelhos de ginásti¬
ca também merece uma atenção
especial. "Muitas fábricas sem expe¬
riência estão produzindo equipa¬
mentos de ginástica", alerta.

AMG Escola de Natação, há 13
anos em Maringá, conta com nove
professores formados eoptou pela
não contratação de estagiários. "Um
profissional com forrnação acadêmi¬
ca conhece amusculatura, aest rutu¬
ra fisiológica eanatômica do corpo.
Ele saberá indicar otipo de exercido
mais apropriado para cada aluno",
d i z a p r o p r i e t á r i a . M a r i a I n ê s
Mezzaroba. ao explicar aopção pela
contratação de apenas professores
graduados.

Como aesco la t raba lha com a lu¬

nos que precisam de mais atenção,
como cegos, surdos, idosos evítimas
de acidentes, aexperiência profissio¬
nal éfundamental, além de ser odife¬
rencial em relação amuitos concor¬
rentes. Maria Inês ensina que antes
de fazer amatr icu la as pessoas
d e v e m c o n h e c e r o h i s t ó r i c o d a e s c o ¬

la, saber se aempresa está regula-

de Academias, um programa do
Projeto Empreender que une empre¬
sas do mesmo segmento, para que
juntas elas possam driblar as dificul¬
dades ecomemoraras conquistas.

Aidéia ésimples: como as empre¬
s a s d o m e s m o r a m o c o s t u m a m t e r

problemas einteresses simi lares,
elas formam uma parceria, montam
um estatuto eviabil izam soluções
pa ra os p rob lemas do se to r. 0
Projeto Empreender tem como base
a s ó l i d a p a r c e n a d a A C I M e d o
S e b r a e e o f e r e c e a o s n ú c l e o s s e t o r i ¬

ais informações técnicas eajuda de
espec ia l is tas .

Entre as prioridades das academi¬
as eescolas de ginástica estão a
informatização eacapacitação do
setor administrat ivo através de cur¬
sos de atendimento, gerenciamento
e r e c u r s o s fi n a n c e i r o s .

0Núcleo pretende, ainda, comprar
equipamentos emateriais de ginásti¬
ca em grande quantidade, pois com¬
prando em maior volume émais fácil
negociar descontos com os fornece¬
dores. Também estão previstas cam¬
panhas de marketing esensibiliza¬
ção da população sobre aimportân¬
cia da prática de atividades física.

Clientes podem obter informações junto
ao Conselho de Educação Física

mentada no CREF equestionar afor¬
mação profissional do professor.

EM VEZ DE CONCORRENTES,
A L I A D O S

Ünidas em torno de interesses
comuns, 20 academias de ginástica
eescolas de natação formaram, no
fi n a l d e f e v e r e i r o , o N ú c l e o S e t o r i a l

ODONTOLOGI Á

Dr. Roberto Cezar de Oliveira
C R O 3 5 3 3

ESPECIALISTA EM
C I R U R G I A B U C O M A X I L O FA C I A L

E P E R I O D O N T I A

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

Rua Silva ]ardim, 30-1° andar -Sala 01 -Maringá -PR
Fone: (44) 262-4713 -Fax: (44) 225-1560
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Relaafies de TVaba lho

Usuários aprovam serviçTj j

ACâmara de Conciliação Trabalhista entra no terceiro ano com muitos resultados
positivos. Em médiOy^ 60% das demandas atendidas ali resultam em acordo

audiências, perdia-se muito tempo.
Agora as coisas são resolvidas
rap idamen te ede fo rma mu i to
satisfatór ia' , afirma.

0 e m p r e s á r i o J o ã o A m é l i o
Pavan, da Jorrovi Calçados, também
considera aCâmara de Conciliação
"uma excelente idéia". Segundo ele,
a n t e s a s e m p r e s a s n ã o t i n h a m
c o m o o fi c i a l i z a r u m a c o r d o c o m u m

func ioná r io . Mesmo que todas as
verbas rescisórias fossem pagas
corretamente, sempre havia or isco
de uma queixa trabalhista. "Agora
não. Agente sen ta , f ren te a f ren te

com 0funcionário, ele diz se está tudo
c o r r e t o o u n ã o , e o a c o r d o è s e l a d o ,
torna-se oficial", explica, ressaltando que
essa segurança émuito importante para
as empresas. "Sem contara rapidez. Hoje
em dia ir para aJustiça éuma tremenda
perda de tempo ede dinheiro", finaliza.

João Amélio elogia otrabalho da
C â m a r a S i v a m a r / S i n c o m a r c o m
c o n h e c i m e n t o d e c a u s a : e l e c o n h e c e

comissões de conciliação de outras
cidades, onde aloja tem filial. '0 pessoal
d a q u i é m u i t o c a p a c i t a d o e a t e n d e a
gente muito bem".

rocessos longos, permea¬
dos por muita burocracia,
t o r n a r a m - s e c o i s a d o

passado depois da criação
das Comissões de Conciliação, onde
pat rões eempregados sen tam à
m e s a p a r a n e g o c i a r u m a c o r d o . A
Câmara de Conciliação Trabalhista
m a n t i d a p e l o S i v a m a r e p e l o
S i n c o m a r v e m m o s t r a n d o i s s o n a

prática.
D e s d e q u e f o i i m p l a n t a d a .

3 1 d e a g o s t o d e 2 0 0 0 .
3 .500 ped idos conc i l i a t ó r i os j á
foram protocolados. Destes, pelo
m e n o s 6 0 % r e s u l t a r a m e m a c o r d o e n t r e

a s p a r t e s .

Aprova de que otrabalho vem sendo
c o n d u z i d o d e f o r m a c o m p e t e n t e e
produtiva está nas palavras dos advoga¬
dos que utilizam os serviços da Câmara.
T a n t o o s q u e a t u a m n a d e f e s a d e
trabalhadores como os que atendem os
e m p r e g a d o r e s s e d e c l a r a m s a t i s f e i t o s
com aatuação do órgão.

"A Câmara t rouxe uma ag i l idade
acima do normal aos processos. Eos
conflitos são resolvidos sem prejuízo das
partes", afirma oadvogado André Vier
B o t t i , r e s s a l t a n d o q u e a r a p i d e z è
i n t e r e s s a n t e e s p e c i a l m e n t e p a r a o
t r a b a l h a d o r , q u e g e r a l m e n t e t e m
necessidade de receber logo as verbas a
que tem direito.

André, que já teve diversas causas
reso l v i das a l i , c red i t a esses resu l t ados
em boa parte ao trabalho dos concil iado¬
res. 'Eles têm muito traquejo, entendem
do assunto etêm conseguido transfor¬
mar conflitos em acordos", ressalta.

Oadvogado Adilson Lopes endossa
as palavras do colega. 'O atendimento é
muito bom efacilita avida dos advoga¬
dos. Sem contar que são fechados
acordos bastante interessantes para
ambas as partes", afirma oadvogado,
que atende empregados eempregado¬
res. "No meu caso, praticamente
cento das demandas que ingressam ali
te rminam em acordo” , a r remata .

Fim da espera: Para aadvogada Ana
Raquel dos Santos, do Sindicato dos
Traba lhado res no Comérc io de M iné r i os
e D e r i v a d o s d e P e t r ó l e o , a C â m a r a v e i o
simplificar avida de todos. Sobre aquela
velha idéia de que órgãos como esse
acabam sempre favorecendo os patrões.

P

q u a s e

ACâmara de Conciliação tem se
mostrado um importante instrumento
na resolução de conflitos trabalhistas

e l a f a z u m a o b s e r v a ç ã o b a s t a n t e
i n t e r e s s a n t e ; " N ã o é o f a t o d a d e m a n d a

ser resolvida na Câmara ou na Justiça
que vai determinar um bom acordo para
0 t r a b a l h a d o r . O b o m a c o r d o v a i
d e p e n d e r m u i t o d o e m p e n h o d o
advogado eda defesa que ele faz de seu
c l i e n t e " .

" A C â m a r a S i v a m a r / S i n c o m a r é u m a
das ma is o rgan izadas eoa tend imen to é
m u i t o b o m .

m i n h a s c a u s a s q u e p a s s a r a m p o r a l i
t e r m i n a r a m e m a c o r d o " , r e v e l a a
advogada Cláudia Cristina Firmino, que
a t e n d e t a n t o e m p r e s á r i o s c o m o
trabalhadores. Ela defende aconciliação.
"Sou partidária do acordo. AJustiça é
muito morosa. Quem perde com toda
essa demora acaba sendo opróprio
t r a b a l h a d o r " .

Já oadvogado Pedro Stefanichen tem
uma v isão menos ot imis ta . E le ressa l ta
q u e a i d é i a d a s C o m i s s õ e s d e
Concil iação émuito boa, mas que a
prát ica tem se mostrado d i ferente.
"Ainda há resistência patronal. Muitos
empresários preferem ir para aJustiça
para ganhar mais tempo". Mesmo assfm
e l e e l o g i a o t r a b a l h o d a C â m a r a . " O s
conciliadores se esforçam, lutam pelo
acordo . Mas nem sempre i sso époss í¬
v e l " .

N o v e n t a p o r c e n t o d a s

/Funciona assim,
Todo trabalhador do comércio que
for ingressar com uma ação
trabalhista precisa, antes, protocolar
sua reclamação na Câmara de
Conciliação. Oempregador é
i n t i m a d o a c o m p a r e c e r a u m a
audiência, realizada em no máximo
de 10 dias após aintimação.
Nas audiências -
terça, quinta esexta-feira êtentado
um acordo, com mediação de dois
conciliadores, um representando os
empresários eoutro os trabalhado¬
res. Adecisão éformalizada em ata,
oque impedío trabalhador de ir na
Justiça reclamar sobre oque foi
a c o r d a d o .

Em caso de não haver entendimen¬
t o . 0 e m p r e g a d o r e c e b e a a l a
negativa de conciliação, documento
que possibilitará oprotocolo da ação
na JustiçaTrabalhista.

r e a l i z a d a s t o d a

c e m p o r

" C e r c a d e 5 0 % d a s d e m a n d a s

t rabalhistas contra aempresa foram
resolv idas a l i , com acordo" . Aafirmação
éde Jair Bacini, gerente da Schincariol.
Ele lembra que. antes da criação da
Câmara, era muito complicado resolver
questões trabalhistas por causa da
demora dos processos. "Eram várias
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E s c o l a s P r o fi s s i o n a l i z a n t e s “ií;' j

M ã o s
Alunos de cursos profissionalizantes oferecem serviços de

qualidade àcomunidade por um preço mais acessível

T
o d o s o s d i a s o r e s t a u r a n t e
do Senac atende no mínimo
cem pessoas . Aprocura se
explica pela combinação

ent re p ra tos var iados , a tend imento
de qualidade epreço mais acessível
do que restaurantes com cardápio
similar. "Gosto de almoçar aos
d o m i n g o s n o S e n a c p o r q u e o
ambiente éagradável, olocal élimpo,
a c o m i d a é v a r i a d a e s a b o r o s a " ,
comenta ocontato publ ic i tár io, Al tair
Gaivão, cliente habituai.

Mas oque pouca gente sabe éque
todos os serviços do Senac, desde a
preparação dos pratos ao atendimen¬
to, são realizados por alunos dos
cursos de profissionalização. 'Os
professores são proibidos de
p r e p a r a r o s p r a t o s . T u d o d e v e s e r

feito pelos alunos", revela acoorde¬
nadora do curso, Dalva Ramos Pires.
Ocardápio éelaborado conforme o
estágio de aprendizagem, para que
os alunos possam aprender todos
procedimentos, incluindo

mento econgelamento", explica.
Muitos alunos de escolas profissio-

n a l i z a n t e s e s t ã o l i t e r a l m e n t e

"co locando amão na massa" pa ra
e x e r c e r , n a p r á t i c a , a p r o fi s s ã o .
O r i e n t a d o s p o r p r o f e s s o r e s , e l e s
u t i l i z a m o c u r s o c o m o l a b o r a t ó r i o

pa ra aap rend i zagem ep res tam
serviços de qualidade àcomunidade.
Com um pouco mais de sorte, eles
a i n d a t ê m a o p o r t u n i d a d e d e s a i r
empregados do curso.

em média 60% menos, oque leva a
maioria dos clientes apreferirem os
aprendizes. "Cerca de 80% da nossa
clientela são atendidos pelos alunos",
estima Carmina. Ela garante que o
a tend imento dos aprend izes é tão
bom quanto dos profissionais. "Todos
o s c l i e n t e s r e c e b e m t r a t a m e n t o d e

qualidade, mesmo os que preferem
o s a l u n o s . O c l i e n t e é f u n d a m e n t a l

para aaprendizagem enão há nada
melhor do que tratá-lo bem para que
ele retorne", opina.

A a p r e s e n t a d o r a d e t e l e v i s ã o
A g e n i r V i c t o r , é c l i e n t e d a
U n i v e r s i d a d e d o C a b e l e i r e i r o h á

q u a s e u m a n o e c o s t u m a u t i l i z a r
t a n t o o s s e r v i ç o s p r o fi s s i o n a i s
q u a n t o d o s a l u n o s . " U s a n d o o s
serviços dos alunos estou dando
opor tun idade pa ra quem es tá
a p r e n d e n d o . A l é m d e p a g a r u m
pouco menos, estou usufruindo de
s e r v i ç o s d e q u a l i d a d e ' , g a r a n t e .
"Pago pouco por um serviço bom",
c o n c l u i .

t

ECONOMIA PARA OS CLIENTES
A U n i v e r s i d a d e d o C a b e l e i r e i r o

também éuma escola profissional i¬
zante. Na grade do curso de cabelei¬
reiro, que tem duração de seis meses
a u m a n o , o e s t á g i o é o b r i g a t ó r i o
após dois meses de aulas teóricas.
"Não há como aprender sem realizar
a t i v i d a d e s p r á t i c a s " , a fi r m a a
proprietária. Carmina Pereira da
S i l v a .

A c o m p a n h a d o s p o r i n s t r u t o r e s
f o r m a d o s , e s t e s s e r v i ç o s c u s t a m

o s

a r m a z e n a -

Cerca de 80% da clientela da Universidade
utiliza serviço dos aprendizes

Orestaurante do Senac serve pratos variados e
serviço de qualidade: tudo feito pelos alunos

OnevIstaÁCIM ■Maia.'2003 m n v . a c i m . c o m . b r
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OPORTUNIDADE DE EMPREGO
Maringá eRegião (Singramar),
juntamente com aPrefeitura e
o S e b r a e . m a n t ê m a ú n i c a
escola gráfica profissionalizan¬
t e d o s u l d o B r a s i l . E m c a d a

c u r s o s e m e s t r a l s ã o f o r m a d o s

cerca de 20 alunos. Eles têm à

d i s p o s i ç ã o u m a g r á fi c a
m o n t a d a a p e n a s p a r a a
a p r e n d i z a g e m e r e a l i z a m
atividades práticas através de
trabalhos desenvolvidos para
e n t i d a d e s b e n e fi c e n t e s .

Todas as vagas que surgem
nas 58 gráficas filiadas ao
sindicato são preenchidas por
a l u n o s q u e fi z e r a m o c u r s o .
" P r a t i c a m e n t e t o d a s a s

pessoas são empregadas em
no máx imo t rês meses" , afi rma

o g e r e n t e a d m i n i s t r a t i v o ,
Nelson Rodrigues da Silva.

A c r e d í a r í s t a M a r l i d e F á t i m a

C a l v o e s t a v a d e s e m p r e g a d a
quando resolveu fazer ocurso
de auxiliar de enfermagem do
S e n a c . A n t e s m e s m o d e

terminar oestágio exigido pelo
curso, ela acabou entrando para
o q u a d r o d e b o l s i s t a s d o
H o s p i t a l M e t r o p o l i t a n o e
recebe R$ 200,00 por mês. "O
estágio éessencial para apren¬
der aprática, além de ser uma
o p o r t u n i d a d e p a r a c o n s e g u i r
u m e m p r e g o " , a n a l i s a M a r l i .
P r e s t e s a t e r m i n a r o c u r s o , s u a

s u p e r v i s o r a j á a d i a n t o u q u e
p r e t e n d e e f e t i v á - l a . " V á r i o s
a l u n o s f o r a m c o n t r a t a d o s a n t e s

d e t e r m i n a r o c u r s o " , c o n fi r m a a
d i r e t o r a d o c u r s o d e e n f e r m a ¬

gem do Senac, Vera Mikuni.
O S i n d i c a t o d a s G r á fi c a s d e

0estágio éessen¬
cial para aprender a
prática, além de ser
uma oportunidade
para conseguir um

e m p r e g o

I 1 'a A
t1 a

P r » .

●Campo Suíço, Vestiários,
Salão de Festas, Churrasqueira,

Piscina,Mesas de Jogos.

kl I

● c
. t

. ' « I -

t M

■St

Alugamos para Festas eEventos Fones 3028-0077 /9972-8779
l'
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A C I M N e w s

Valorização da cultura
Os ar t is tas p lás t icos da
cidade ganharam um novo
espaço para exposição de
suas ob ras . No d i a 10 de
a b r i l a A C I M i n a u g u r o u o
Espaço Cultural Américo
Marques Dias, que leva o
nome do primeiro presiden¬
te da entidade. Oarquiteto
e a r t i s t a p l á s t i c o E d g a r
Osterroht foi responsável
pela exposição de abertura.
Conhecido pelas pinturas
que mostram Maringá em

seus primeiros anos de fundação, Osterroht já expôs suas obras em
várias cidades do país, como Londrina, Curitiba eSão Paulo. Oespaço
estará àdisposição dos artistas plásticos de Maringá, dando preferência
aos associados da ent idade.

Nova sede do AC(M possui um
espaço permanente para exposição

de obras de artistas plásticos da cidade

Aexposição de abertura foi feita
pele ortista Edgar Osterroht.

Q u a d r o s m o s t r a m a c i d a d e n o

início da colonização

V i s i t a s
i l u s t r e s

Em grande estilo
Um dos pontos altos das comemo¬
rações do jubileu de ouro da ACIM
foi 0jantar por adesão promovido Q u a t r o s e c r e t á r i o s d e E s t a d o e s t i v e r a m

na ACIM no mês de abril. No dia 15, o
s e c r e t á r i o d e I n d ú s t r i a , C o m é r c i o e
A s s u n t o s p a r a o M e r c o s u l , L u i z
Gui lherme Mussi. conheceu aestrutura e
os projetos desenvolvidos pelo Sistema
ACIM, incluindo Codem. Fundacim, Casa
Mercosul, Sicoob, SCPC, entre outros. No
d ia 16. osecre tár io de Fazenda, Heron
Arzua, participou de um almoço empresa¬
rial eapresentou aos empresários o
p r o g r a m a P a r a n á B o m E m p r e g o .
T a m b é m e s t i v e r a m v i s i t a n d o a A C I M o

s e c r e t á r i o d a C i ê n c i a . Te c n o l o g i a e
Ensino Superio, Aldair Rizzi, eodiretor da
Secretaria do governo, Daniel Godoy.

no dia 11 de abri l , reunindo mais
de 350 pessoas. Muitas surpresas
foram preparadas aos convidados.

a e x i b i ç ã o d e v í d e o sc o m o

contando ah is tó r ia da en t idade e
várias homenagens. Àmeia noite.
após contagem regressiva, quase
todos os ex-presidentes a p a g a -

-1^r a m a s v e l i n h a s d o b o l o d e 5 0
anos. Afesta teve apresença das
pessoas que a judaram acons t ru i r
ahistória da entidade, funcionári¬
os do Sistema ACIM ediversas
a u t o r i d a d e s .

H e r o n A n u o
lançou o
' P o r o n ó B o m
Emprego em
almoço
e m p r e s o r M
d a A C I M

I

Grande fantar marcou a
comemoração do n

cinquentenár io
d a A C I M

€f ffovista ACÍA4 *Maio^2003 w w w. a c i m . c o n i , b r
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F i l a r m ô n i c a
n a p r a ç a

" C a f é c o m
S a ú d e

R e c o n h e c i m e n t o

Em homenagem ao primeiro
a s s o c i a d o d a e n t i d a d e , o
a u d i t ó r i o d o C o n s e l h o d a

Administração da ACIM passa 1
ase chamar Auditório Ângelo !
Planas. 0pioneiro presidiu a
a s s e m b l é i a d e c r i a ç ã o d a
ACIM eapesar de nunca ter
s i d o p r e s i d e n t e t e v e u m a
atuação essencial no cresci¬
m e n t o e c o n s o l i d a ç ã o d a ●
e n t i d a d e .

Diante dos olhos atentos de mais de
5mil pessoas, no dia 26 de abril a
Orquestra Filarmônica Brasileira do
Humanismo Ikeda se apresentou na
Praça da Catedral, como parte da
comemoração dos 50 anos da ACIM,
40 da Cocamar e13 do Cesumar.
Com um histórico de apresentações

países como Argentina e
Paraguai, aOrquestra encantou os
participantes, que assistiram aum
S h o w d e s i n c r o n i a e n t r e o s
instrumentos tocados pelos 75
músicos, Anoite contou ainda com

apresentações circenses, do Coral
eOrquestra da Cocamar edo Coral e
Orquestra do Cesumar. No final do
e v e n t o u m S h o w p i r o t é c n i c o ,
programado pela Maringá Fogos,
iluminou océu da cidade durante 20
m i n u t o s

D u r a n t e o s d i a s 8 e 1 0 d e a b r i l o s

associados da ACIM participaram de
u m p r o j e t o i n é d i t o , o C a f é c o m
Saúde . Os empresár ios fize ram
gra tu i tamente co le ta de sangue
para med i r as taxas de co les te ro l ,
triglicéris eglicose. Além de medir a
pressão arterial, fizeram avaliação
com fisioterapeutas epart iciparam
de sessões de acupuntura ealonga¬
mento, tudo sem nenhum custo. As
mulheres ainda ganharam um 'vale
prevent ivo" para area l ização do
exame papan ico lau . Edepo is da
realização dos exames todos foram
convidados para um café da manhã.
Arealização do projeto foi possível
graças auma parceria entre aACIM,
P a r a n á A s s i s t ê n c i a M é d i c a ( PA M ) ,
L a b o r a t ó r i o S ã o M a r c o s e

Fisioterapia Franqui &Nowotny.

e m

a s

Familiares de Ângelo Planas,
que emprestou seu nome ao

auditório da nova sede da ACIM

Milhares de pessoas assistiram
as apresentações culturais

Mudança de nome
No dia 14 de abril ficou decidido
n a A s s e m b l é i a G e r a l
Extraordinária que aACIM passará
aser denominada Associação
Comercial eEmpresarial de
Maringá, Amudança foi uma
sugestão da Confederação
das Associações Comerciais
do Brasi l para padronizar
todas as entidades do gênero.
A l o g o m a r c a
c o n t i n u a r á s e n d o a m e s m a ,
a fi n a l e l a t e m 5 0 a n o s d e
h is tó r ia . Também no mesmo
dia, foi realizada aAssembléia
G e r a l O r d i n á r i a p a r a
apresentação do relatório de
atividades do ano passado e

aprovação do balanço prévio deste
ano. que já havia passado pelo
crivo da Martinelli Advogados.

d a A C I M

Projeto inédito possibilitou que os
a s s o c i a d o s d a A C I M r e a l i z a s s e m

gratuitamente exames de sangue,
fisioterapia eacupuntura

Desde abril aACIM passou oser denominado
A%$ociaçãe Comercial oEmprosariaí de Moringo

® IMaia'2003 ■Reviste ACIMw w w . a c i m . c o m . b r
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AIntcrvin, produtora dos vL
abertas para receber você esua Famííia, Conheça aorigem
melhor Vinho produzido no Estado do Paraná.

íôfar eOttobello, esü de portas

Viva oraro prazer de estar eni
i n i e r

~ V I N ^
H I C 0 L ( 1

contato dhvto com anatutrza.
■

■ ■

V

í !
■

●>

frihtdos pvprios com diferentes castas de uvas finas.

uísseío sedutor Panvimis, pipos, degustação de queijos

^0tíuc líwã Visita
A d m i n i s t r a ç ã o

Teiaceíra Mendes. 952 -sala 02|,M'*.a| 1646 -CEP 87015-000
PS* (4^1 262-0082

V
I n d ú s t r i a

Estrada Hi l ler, lo te 7-Gleba Ribei rão Ot i . . . . -
Cm Postal 164S -CEP 87001.»7o- P R



P e n s o A s s i m * J o s é N a s c i m e n t o

A “nova empres
c o l a b o r6 6

n o v Tj E jT

1pessoas HUMILDES, que saibam de suas
limitações de conhecimento einforma¬
ção. mas que sejam capazes de buscar
se superar, quer seja através de cursos e
treinamentos, quer seja com aajuda dos
o u t r o s c o l e g a s . D e s s a f o r m a m o s t r a m
que sabem onde querem chegar, que
sabem gerenciar aprópria carreira, que
s a b e m l i d e r a r e s t r a t e g i c a m e n t e ,
foco no resultado-

Na era da Responsabilidade Social,
das ações de cidadania esolidariedade.

H U M A N I S M O é u m d i f e r e n c i a l
valor izado. Mostra caráter quem se
preocupa com opróximo. Este tipo de
pessoa étalento nato para aempresa
moderna, que éconsti tuída sob uma
nova visão, ade que épreciso faturar,
lucrar, mas que também épreciso, de
alguma forma, retornar àsociedade a
contribuição que ela lhe dá. sejam em
ações de solidariedade, cidadania,
enfim, ações política eecologicamente
corretas. Échamado de Terceiro Setor
que está em franco crescimento. Não
s ã o p o u c a s a s e m p r e s a s q u e t ê m
procurado profissional com este
potencial, de ser solidário, de ser
humano na essência.

As empresas t ambém va lo r i zam
muito 0HUMOR do funcionário. Não
significa que ocidadão tem que vestir
roupa de palhaço, mas para superar as
pressões do dia-a-dia. as metas grandio¬
sas, os diferentes estilos comportamen-

dentro da empresa, só mesmo
alegria. Os colaboradores, além da
eficácia das suas ações, precisam ser
"melhor bom dia, omelhor boa tarda"
dentro da empresa. Afinal, quem
gosta de trabalhar num ambiente de
astral elevado? Culturalmente fomos
educados pa ra pensa r que o t raba lho é

meio de opressão enão ocanal,
forma para conquistamos bem-estar. Dai

muita gente vive oprimida pelo

sempresas v ivem hoje sob
novos paradigmas em todos
os campos . E las têm que
produz i r ma is , com menor
custo, no menor prazo eainda

por cima com qualidade inigualável.
Inovação também éapalavra de ordem
para se manter no mercado eencantar
o s c l i e n t e s . A l i á s , h o j e e m d i a a s
empresas precisam antecipar os desejos
dos clientes, que querem ser surpreendi¬
d o s .

A
c o m

/
E. para atingir este grau de excelência,

as empresas precisam contar com seus
principais cl ientes, que são os seus
func ioná r ios , os seus co labo rado res , os
s e u s t a l e n t o s , f a l a n d o n u m a l i n g u a g e m
m a i s m o d e r n a . K a o u r o I s h i k a w a ,
japonês estudioso da administração, diz:
"Se aempresa não se es fo rça para
atender, encantar os seus colaborado¬
r e s . e l a n ã o m e r e c e e x i s t i r " .

Averdade éque ent re empresas e
c o l a b o r a d o r e s e x i s t e u m a g r a n d e
re lação de dependência. Parece
exagero, mas um sem ooutro não e
n a d a . E m r e s u m o , e m p r e s a s c o m m a u s
funcionários não conseguem ter bons
produtos eserviços. Por sua vez, pessoas
sem sa lár ios , es tab i l idade, enfim, a
segurança que oemprego representa,
s ã o m a r g i n a l i z a d a s . E n t ã o ,
segmentos precisam se completar.

Mas, qual éoperfil de funcionários
que as empresas querem?

De forma simples podemos dizer que
éaquele que tem ochamado perfil 3H
que tem HUMILDADE. HUMOR E
HUMANISMO eainda AÇÃO E
INICIATIVA, Ocolaborador tem que estar
àfrente do seu tempo eda própria
e m p r e s a .

Quando falamos dessas característi¬
cas não queremos dizer que ofuncioná¬
rio deve ser escravo da organização.
Aliás, este perfil écondenado. "A
empresa, por si só. éuma organização
onivora, que se pudesse tiraria todo o
tempo do funcionário", diz osociólogo
Domenico de Massi, que condena a
servidão total do trabalhador àempresa.
Oque as empresas precisam l

o

6 6Averdade éque
entre empresas
e c o l a b o r a d o r e s

ex is te uma

grande relação
de dependência ̂ J

t e m c o r a g e m d e p e d i r d e m i s s ã o , p o r
insegurança, incapacidade de arrumar
outra colocação eaempresa, por sua
vez. tem medo de ações trabalhistas,
gastos extras eoque épior, éincapaz de
revelar novos talentos eacaba tendo que
aguentar quem não tem prazer em
trabalhar lá.

o s d o i s

t a i s c o m

o
Enfim, onovo modelo de funcionário,

de colaborador de empresas éaquele
que também pensa
qualificar, em ampliar suas habilidades
para servir aprópria empresa ou mesmo
outra, se for ocaSb. Afinal, não somos
m a i s

n a o
e m s ee m s i .

u m

perenes em nossos empregos. Este H
profissional ainda dá valor grande- à
família eatividades extras, como
hobbies. diversões, vida social, que vão !
lhe garantir energia para enfrentar os
desafios na empresa.

q u e
trabalho, oque gera infelicidade e
tristeza no ambiente, oque acaba sendo
nocivo para todo ogrupo, E. nestes
casos, muitas vezes oproblema vai
rrastando por anos. Existe uma grande

farsa nessa história; ofuncionário não

s e

José Nascimento éjomoUsiQ q
chefe de Rodô óo do Tv Cutture.

MBA em Marketing eGeslâo BmpfosarÍQ|

a

é d e
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M a r k e t i n g

C r e s c i m e n t
e o u s a d i a

R E V I S T A

A C I M

c Para Timothy não há segredos esim
uma combinação de fatores para se
alcançar os objetivos. Além de
t r a b a l h a r c o m b o n s p r o d u t o s , a
empresa trabalha com marketing
direto como éfeito por exemplo, no
Nite Club Car Wash, onde as promo¬
ções são realizadas com degustações,
f a z e n d o a s s i m a d i v u l g a ç ã o d o s
produtos de forma pessoal com o
consumidor. Daí osucesso, pela forma
com que éexecutada aestratégia para
aentrada do produto no mercado.

Um exemplo claro foi oRum Bacardi
Limón, que caiu no gosto do consumi¬
dor, Além da qualidade comprovada do
produto, aapresentação em uma nova
embalagem moderna, clean, um pouco
diferente dos tradicionais produtos que
aempresa oferece, apropaganda e
encaminhamento dentro do mercado
l e v o u - a a o s u c e s s o .

"Mas omarketing não éuma ciência,
também éum pouco de sorte". Dentro
de todas as ferramentas eestratégias
uti l izadas para ocrescimento, as
parcerias se destacam para adistribui¬
ção epromoções de /endas.

omo par te das comemora¬
ções dos 50 anos da ACIM.
no último dia 25. esteve em
M a r i n g á o p r e s i d e n t e d a

Bacardi-Martini do Brasil, Timothy
A l t a f f e r ,

w
q u e a p r e s e n t o u p a r a u m

público seleto no Nite Club Car Wash, a
palestra "Ferramentas de marketing
para diferenciar eganhar marketsha-
re", ecomo éconduzir uma multinacio¬
nal com as ferramentas do marketing.

Dentro das tendências eperspecti¬
v a s p a r a o c r e s c i m e n t o n o m e r c a d o
c o n s u m i d o r
T i m o t h y , c o m m a i s d e 2 5 a n o s
trabalhando em áreas de marketing e
vendas de produtos de consumo em
e m p r e s a s c o n h e c i d a s c o m o A n h e u s e r -
Busch, Budweiser, Philip Morris, entre
outras, com sua experiência só vem a
a c r e s c e n t a r p a r a a B a c a r d i - M a r t i n i d o
B r a s i l .

fzAOiija,/at¬
o s s o n h o s . > é

i v ü / i d ü d í ^ | y . \

é p r e c i s o o u s a d i a e

o

Convidado pela ACIM MULHER e
pelo COPEJEM. Timothy mostrou que
em uma empresa de marcas eprodutos
que está no mercado desde adécada
de 50 no Brasil, anecessidade de
rejuvenescimento de idéias eestratégi¬
as de market ing para ocont inuo
c r e s c i m e n t o d a
n e c e s s á r i o .

L e fi e i o B o r g e s

aRev is ta ACIM
e m p r e s a , s e f a z

p̂eciol para

V r m u l h e r
u

t w n i n n e s
K r I m O s i W. i i u -

| , V M . l l l l o vC ^ P E U E M \

t '!̂:̂iuUuic A O

M I s s S o :

M

W f J f m m i A C È n a m b r / n o Q v n

opresidente da Bacardi-Martini do Brasil, Timothy Altaffer, ensinou
aos empresários algumas ferramenios de marketing

M n i o / 2 0 0 3 ●R e v i s t a A C i Mw w w . a r . i m . c o m . b r
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I s t o é A c i m

A C I M
pré ep6s-
eprofisslo-

sões por motivos ergonômicos. Telefone
2 3 6 - 8 0 0 0 .

Mego Marcos ePatentes
Pesquisa de anterioridade de registros, pedi¬
do de registro de marca, controle de processo
ev ig i lânc ia de marca . Te le fone 9963-6701 .

Centro de Vido Independente de
Maringá CVI
Convênio de cunho social que visa orientar as
empresas para acontratação de deficientes fí¬
sicos, conforme prevê alei federal. Avenida
Colombo. 5790 CAP. Bloco T-14. Telefone
2 6 3 - 8 3 1 0 .

Alcântara Advogados &Consultores
A s s o c i a d o s

Recuperação de créditos tributários, tais co¬
mo impostos, taxas econtribuição de melho¬
rias, contribuições sociais eprevidenciárias,
multas eoutras refutações tributárias.
Avenida Carneiro Leão. 125. Sala 401,
Telefone 3026-7229 e9964-8182
Patrone Seguros
Oferece aos associados condições especiais
na contratação de planos de saúde, seguros
de vida eacidentes pessoais. Avenida
Curitiba, 476. Telefone 262-2134
VET Serviços de Pós-Venda
Consultoria na ãrea de pós-venda, pesquisas
para manutenção e/ou recuperação de cli¬
entes. Telefone 262-4311
Ergon Consulforio -orientação epesquj.
; : i

Diagnóstico organizacional, assossoria em
gestão de recursos humanos, gestão empre¬
sarial, organizacional, pesquisa de viabilidade
econômica ede mercado, ISO 9000 eavalig.
ção de desempenho. Rua Santos Dumont
2166. Telefone 226-3732
RPS Administradora eCorretora
Seguros
Contratação de seguros em todos os ramos
com aempresa Yasuda Seguros. Avenida
M29"** Moraes, 842. Telefone 269-
GNS Corretora de Seguros
Assistência funeral 24 horas, individual efa.
rniliar. Serviçô  sepultamanto. traslado dg
fin a p a r a m e n t o s , v e l 6 -
Ia 4Ò7 FHT Dumont, 3472. sg.
2919 T e l e f o h e 2 2 3 .

AACIM oferece aos associados uma rede de
empresas eprofissionais liberais que prati¬
cam descontos diferenciados do mercado.
Além das empresas, os convênios também
podem ser estendidos para familiares efun¬
c i o n á r i o s

mento psicológico apacientes
cirúrgicos eorientação vocacional
nai. Centro Integrado de Psicologia, avenida
Curitiba, 486, sala 703. fone 224-9235

CONVÊNIO ODONTOLÓGICO
U n i o d o n t o
Prestação de serviços odontológicos feitos

dentistas associados. Avenida
C O N V Ê N I O M E D I C O
P A M

Plano de saúde que oferece diferentes produ¬
tos para atender atodos os tipos de empre¬
sas, com ampla rede de médicos, hospitais e
serviços especializados. Avenida Brasil.
4 4 9 3 . Te l e f o n e 2 1 8 - 1 5 3 0
H S B C

Oseguro saúde do HSBC garante acobertura
de atendimentos médicos eclínicos especiali¬
zados, internamentos hospitalares eatendi¬
mento psiquiátrico. Telefone 262-2134 (Pa¬
t r o n e C o r r e t o r a )
U n i m e d

Plano de saúde com grande rede de médicos
para oatendimento clínico, hospitalar eservi¬
ços especializados. Av. Tiradentes, 1008 fo-
n e 2 2 7 - 7 7 1 7
S a n t a R i t a S a ú d e

Plano de saúde que oterece diversos produ¬
tos empresar ia i s de ass is tênc ia méd ico -
hospitalar. Avenida Independência. 14. sala
2 . T e l e f o n e 2 6 2 - 1 3 0 6

Caroline Phillip Psicóloga
Prestação de serviços nas áreas de
Psicoterapia, Acompanhamento Psicológico.
Ava l iação Ps ico lóg ica
Psicológica Vocacional eProt iss ional . Rua
Néo Alves Martins, 3377, Sala 2. fone 224-
4 1 9 6

Luzia Helena Lima Bastos ●Psicóloga
Prestação de serviços para as empresas asso¬
ciadas na ãrea de psicologia clínica, na espe¬
cialidade de psicoterapia de adultos eadoles¬
centes. Rua Néo Alves Martins, 3415, sala
304. Centro. Fone 224-6693
C l i m e s t

Descontos para associados nos tratamentos
esfoliação ehidrataçâo corporal, massagem
anti-estresse, massagem relaxante. terapia
com pedras quentes, limpeza de pele, hidrata-
çào facial eoutros tratamentos específicos,
Rua Lopes Trovão, 131, Zona 4Telefone
2 2 5 - 2 0 5 0

Ana Sueli Luchetti Vieira de Oliveira e
R o s i m a r M a r i a N o c e t í S i l v e s t r i
Psicólogas
Prestação de serviços nas árees de Psicologia
compreendidos por: avaliação psicológica,
aconselhamento psicológico, psicoterapias
em crianças, adolescentes eadultos; atendi

p o r c i r u r g i õ e s

Papa João XXIll. 513. Fone 227-1150
SOMA Plano Odontológico
Prestação de serviços odontológicos feitos
por cirurgiões dentistas associados- Rua
Santos Dumont, 2454, Sala 6A.Fone 226-
3466 (ANS411647)
O r a l m e d M é d i c a eAss i s tênc ia
Odontológico
Prestação de serviços .
por cirurgiões dentistas associados. Avenida
Prudente de Moraes, 998. Sala 5. Novo
Centro.Telefone: 225-7270

odontológicos feitos

CONVÊNIO EDUCACIONAL
União das Faculdades Mefropolitonos
de Maringó -Unifamma
O f e r e c e d e s c o n t o s n o s
m e n s a l i d a d e s d o s c u r s o s
Avenida Colombo. 9063. Telefone 225-5500
Faculdades Nobel . . .
Descontos para associados nas mensahdâdes dos cursos de O âduaçaô  AvemdaMandacaru, lote 114.Telefone3026-2J4Z
Cultura Inglesa de Maringó
Oferece descontos especiais para
dos em curso de Inglês eInglês Comerciai.
Rua ArihurThomas. 770. telefone 22b-
7 5 7 0

vest ibu lares enas
de terceiro grau.

s a

e O r i e n t a ç ã o a s s o c i a -

CONVÈNIO EMPRESARIAL
Banco do Brasil CooperfoI
Convênio que permite ès
das recursos do .'̂ ^̂ ..-jernefca-Trabalhador. com juros f „uipamen-do, para capital de giro. 'osum .
tos erenovação de frota, en jglefoneSantos Dumont. 2270. 9» andar. Teleton

a s s o c i a -
a o

2 2 1 - 1 9 8 3 .

Anima Corretora de ^ a m o s .
Contratação de seguros i isente im-
registrados em apólices f a t u r a -
plantadas para aACIM, P°^ . Avenida
mento direto aos Te l e f o n e 2 2 2 -Tiradentes, 1008 sala 120
4884. C a ó d e í S E L S )
Serviço EducoeionolLore. ■ glaborallmp,aUoW.pro,e._:̂^̂

sServiço

deÍTnhVH°"̂ ®^®® 0® convênios rde ser Obtida pelo .eiefone 3025-9646 -
da ÁCIM^̂ '̂ ° Atendimento ao Cliente

n a s e m p r e s a s



APRIMEIRA DE MARINGÁ
ARECEBER ACERTIFICAÇÃO

EMPRESA AMIGA DA CRIANÇA.

^ F u n d a ç ã o
AeRINQ
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I

r -

R E C O N H f c C F .

AOficina de Trânsito Rodoviário, que recepcionou 2mil escolares
em 2002 para um trabalho de conscientização, éconsiderada
uma referência do gênero no Pais.
Mais que uma concessionária, aVIAPAR éuma empresa que
trabalha com cidadania eresponsabilidade social.

V IAPAR I
I

A s u a e s t r a d a m a i s m o d e r n a e m a i s h u m a n a



E x p e d i e n t e

R E V I S T AEcoDÒmica ! A j i l on ia F1e lCn i2 Jún io r
Vico-prcs idcnlc Assuntos de Relações com
A s s o c i a d o s : M o h a m c d A l i Aw a d a

Vico-presidcDio p/ Assuntos de Eventos: Ricardo
M i c h c i s

Vicc-prcsidenle p/ Assuntos de Serviços: Ricardo
J ^ o l a K m i e c i k
Vice-prosidenle p/ Assuntos de Capitaçáo
I*ronssional:Wander[ei do Almeida Cõsar Júnior.
Vico*prosidonlo jV Assuntos do Secretaria: Cocilia
Leonor Philipp Dorin
Conselheiros: Alessandra Serra: Ana Carolina
Gomes: Ana Caroiitta Schiavon: Daudiana Andreia
Zavalini: Gáudio Isamu Suzuki: Daniela Midori
IJieuchl: David Conclion: Davilson Mantovanni:
Gláubcr Marinl da Silva: Jvos Ibmita: Luclano
Udonal: Luli Eduardo Borin: Wilson Ap. de
O l i v e i r a .

A C I M A C Ê M
A S S O C I A Ç Ã O C O M E R C I A L E E M P R E S A R I A L

DE MARINGÃ AREVISTA DE NEGÓCIOS DO NORTE
DO paranA

A N O X L N ” 4 2 4 M a i o / 2 0 0 3Rua Uasilío Sallchuk, 3BB
Fone: (44) 302S-959S ●Fax: (44J 302S-S41CI

Cx. Poslol 1033 ■U:F 87013-100 ■Maringá ●Paraná
(|ofne*pa^: ^yy^adm.eom.hr

c*maíl: udmúiocim.com.br

CONSELHO ÜR ADMINISTRAÇÃO
P r e s i d e n t e : A r J o v n l d o C m U P a u l o

V Í C D * P r o a l d e n t c : A n t o n i o F c m i c n l o n ; 2 ® V l e o -
Prosídonte: AU Saadcddino Wáid&ní; ViC6'Prcs. p/
Assuntos do Comdrcio: Adilson Emir Santos; VIco'
Pres. p/ Assuntos da Indústria: Carlos Wallor M.
Pedro; V!cQ*Prea. p/ Assuntos de Serviços: Wilson
de Mattos SUva; Vícc*Pros. p/ Assuntos dc
Comórcio Exterior: CaiIos Alberto Domingues:
Vice*Pros. p/ Assuntos Comunitários: Luiz R.
Marquezini; Vice'Prcs. p/ Assuntos de Novos
Produtos eIbcnologias: Eduardo D. Araújo; Vlca-
Pres. p/ Assuntos do Serv. de Informações
Cadastra is : Niva ldo Reginato: Vice-Pras. p /
A s s u n t o s d c F í n . I ^ t r í m õ n i o : C a r l o s A . * n i v a r e s

Cardoso; VÍce*Pres. p/ Assunios de RcU com o
A s s o c i a d o : C a r l o s A l b e r t o Wu r m e i s l e r ; V í c e - P r e s .
p/ Assuntos do Mkt cVondas; Guilherme Fávero;
Více-Pres. p/ Assunios de Desenv. RegioDâl: Oscar
Cocchon: Vice-Pres. p/ Assunios dc Evontos:
S h i n i t i U e t a ; V i c e - P r e s . p / A s s u n t o s d c
Capacitação Profissional: José Carlos VaJèncio:
Vice‘Pres. p/ Assunios de Agronegócios: José
Fernândes Jardim Jr.; Vice-Pres, p/ Assuntos de
Crédito Cooperativo: Luiz Ajila; Vicc*Pres. pJ
A s s u n i o s

Anselmo Corrêa; Vice-Pres, p/ Assuntos do Resp,
Social 0Cidadania: Milton Goetten do Lima: Vico*
Pres. p/ Assuntos de Shopping Center: Domingos
Berloncello; Vicc*Pres. p/ Assunios Interaindicais;
Heitor Boleia Jr.; Vice-Pros. p/Assunios das Micro e
Poq. Empresas; Carlos AlbertoFaceo,

Publicação Mensal da Associação
Comercial cEmpresarial do

Maringá ●ACIM

CONSEUlO DA MUUIER
EMPRESÁRIA EEXECUTIVA

Presidente: Anália Nasser
vice-presidente: Clélia Cordeiro Hllgombcrg

2® vice-presidente: Tini nha Rodrigues
Diretoras: Nilva EI Choz. íeaoe NogaroU. Bligiam
Ernandes. Helenlce Ferrí. Elizabete Bemlcs.
EJonária RLao, Míriam de Moraes Rirmozani,
Adriana Pierinie Beatriz BianchI da Cata.
Conselheiras: Cinlia Murad. Monlca Gnllo. Nancí
Martins. Regina Teixeira. Ronl Enara Rixh-|̂ es,
Wilma Belollo. Alessandra AMoimás. Mareia
Elshof oMaiilene Femandes-

CüNSELHO DO CO^̂ ÉRCIO ESERVIR
rnnselheiros; Ademir Camargo; Adhemar
An«lmo- Ailson Costa ftnlo: Álvaro Ben odeêUa™ Ângelo Anionio Minetel: Antoniot̂eriaro- Í>toiiio Endrissi Sobrinho; Antonto
Fferoandes ,̂ .‘°“̂ rSatNTrÍAntomo Roberro da S.h-â
Riĉ oEn̂ ll̂  Cícero Bianchi: Claudemir

M «̂o Dallro Germano Alves;Aparecido , , Canevér; DerelHoDébora Andrade Douglas Camillo do
Conslanlino: Direeu Mâ .Souza; °^ifSrd^Israel pereiro; S a n c h e s ; E d u a r d o
Maunçio de Liroa-R. Celidonio; EÜelGonçalves da Sdva. M
ftreira S a n d m B e c c h i ;
Olamura: Hermes Aparecido Col iGerson Luia Sovin» ^Vieira; InesTomon ftrf̂ ^
Irineu Meurer. Ka [ l i n j o , ; ( o á o
Joáo ’mo- José Amauri Croaariolli;WiUlich: Jo.̂  Ccrama )José Carlos 'Ĵ ani: Jullo Kusakawa;Ferrer lî rcióvWra Pereira; LucheoKleber Jon L u i z C a r l o s d e i ^ u l o ;
Ibmbim: Luix Caf'*’ ,,[çora Ribeiro; Luzia Rali
LuizErismaiI^™; ciaudomit Terron
Do Oliveira ,^,o Vaz Teixeira; Manoel
Garcia: Manoel Mareclo Azevedo Jorge;
Mário de Araojo Pi» ̂ Anionio Soutos; MarcosMarcelo FUipP>'>j'l’f" Coelho: Mário RobetloKenji; Ma'l« ”1 Misawa: Massayukí Sítgio
Androglietl; carvalho: Mauro Comlnaun
Salto: Mmiro Anl"" °Rcxirlgues Monlalváo;Men;MoodrDemor >t M„|he..s; Norvon
Nelson ^rion: í»™*'Noronha Dias; Od«^ "riO soares deVieira- Osvaldo Ro8*|’* ,,̂ g. paulo Roberto
●n»lveira* Mromo Coro ̂ g-ŷ pTo: Renato 7.afüoioSlrc;Begin»ldoC>IemNVm̂^

Xmanclod^u«;;ja'-' çvnson Dmiz^livatiôir?^ ariM-DirconHc-eroGome,
G e r e n t e o e

DIRIÍTOR RESPONSÁVEL
Gu i l he rme Fávo ro

Vice-presidente de Marketing eVendas

JORNALISTA RESPONSÁVEL
Alessandra Pajolla MTB 3509/13/73v -PR

ASSESSORIA DE COMUNICAÇÃO
Alessandra Pajolla

Danie l Cout inho de l^u la

Giovana Campanha

DEPARTAMENTO COMERCIAL
Altair Aparecido Gaivão

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

Guilherme Fávero, Nivaldo Reginato,
Wilson de Matos Silva Filho, Clélia

Cordeiro Hilgemberg, Dirceu Horraro
Gomes, Sérgio Gino, Alessandra Pajolla,
Koití Celso Kikuchi, Silvio Luiz Matos
Silva, Yara Sue Kaway Van Linschoten.

Editoração eletrônica
Napoleão Moojen Neto

Leandro Valério Ffetá

(Inloraliva comunicação)

de Integração Econômica: Carlos

C O N S E L H O S U P E R I O R

Presidente: JefTersun NogaroU
Secre tá r i o : Sabas Mar t i ns Fomandes

Conselheiros; Antônio Donizelo Buslquia, Cláudio
□alislola, Cláudio Haruo Mukal. Eraldo I^rmaggío,
Gersi FVencisco Andreotll, João Maria da Silveira,
José Gomes Ferreira, Luiz Carlos Masson, Luls
Fernando Ferraz, ftmlo Meneguelll, Itegíneldo
Nunes Fbrralta. Romilo tivaros, Roberto PelruCLÍ
Júnior. Veldccir do Brito.

Capa
Foto: Valdir Carniol

F o l o s

João Cláudio FVagoso
I v a n A m o r i n

Arquivo

G A L E R I A D E P R F 5 I D E N T E S
Américo Marques Dias; Murilo Macedo; Alfredo
Maluf; Odwolrio üuono Noto; Erniolindo üolfor;
Manuel Mário do Araújo Plsmohlvo Vilor Asmanii;
Emílio Germani; Joáo lio hirin PioU; Rodolfo hirpur;
)oni)ulm IJtilrn: Ublrojara de Araújo Plsranl; l.uiz
júlio flerlln; Alvorn Miranda Fernandes; SIdney
Manngiieill; Atair Nloro; Rayinundo do Prado
Vennnlho; Alcldos Sliiueira C<imos:Carlna Mamorn
Ajila; l-omando Honriqties; Massoo TstikailB; Rjdro
f.ranodo Martlnns; (íéllo Costa Curto; Jerínrson
N o g a r o U .

R e v i s ã o

Robor la Vi l l lbor 1

Fo l i i l í l i i s

Gráfica Regente

IMPRESSÃO:
Gráfica Regente

1

cnpiilEM -(:nNSEi.i<o permanente
Dt) invliM KMPRF.SÁRIO

Presidente; Wilson <ln MalosSilvaFlIho
l“Vico-prasldnnlni WalcItFrany.oni
Vl( e-prn«ldBiilc p/ Aasunios do Informações:
K n I c á l a S i l v n

Víco-iirnsldenlo p/ Aasiinloa cio Gimérr.lo; Marcos
César Gamei roGÍticl
Vico-prosidonlo p/ Aasunios do Desenvolvimomo
Regional; Saiidrí) Beriuni
Vico-prosidenle pj Assuntos da Indústria: Cláudib
I.. Idovalini

Vii:a-prosidomn p/ Micros ePequenos Empresas:
A d e m I r K i m u r n

Vico-presidenle |i/ Aasunios do RosponsabiUdade
SoclaleCidudonia; Adriana Scondelai
Vice-proairienlc jVAssuntns do Integração

ESCREVA-NOS:
RuanisIlioSnlIcfilV. 3ea

^^*ft»loli033 Maringá ftrané
CEP 87013-100

®*maÜ: i o r t m . c o m . h f

A C I M
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V Heílelberi Speed
Area útil de impressão de 50x70cm em um processo 100%
automatizado, chegando amarca de 15.000 impressos/hora com
comandos totalmente digitais. Amáquina de Impressão mais
moderna do sul do país.

(D Troqueladora3(̂ /iicBadBípa' Plastlfícadora
Colagem em Hot Meit, para
livros, revistas eimpressos
similares.

Plastificaçâo convencionai,
auto-brilho. fosca, tiolográfica e
laminação tosca.

Intercalação, grampo ecorte
trilateral, 100% automática com
tiragem de 6.000/hora.

Empregada em cortes de alta
precisão com produção de
600mil/hora.

Dobra automática com tiragem
de 20.000/hora.

Veroíz

vZ^ UV loGRlízado
Utilização de sistema

Iserigrâfico para alta precisão
de registro.

Prensa
Relíladora Pneumática

Permite análises detalhadas,
garantindo um trabalho de alta
qualidade.

Utilizada na gravação de
chapas. Elimina imperfeições,
evitando retoques.

Para corte de plásticos com
adequação perfeita para cada
serviço.

Empregada no acabamento de
lombada quadrada em livros,
revistas esimilares.

Aaquisição de 11 novos equipamentos em 2002, consolidou aposição da
Gráfica Regente no ranking das maiores emeihores gráficas do mercado
gráfico nacional. Aúltima palavra em equipamentos, aliados aos seus 33
anos de experiência, possibilitam empregar tecnologia de ponta àserviço da
r n i r fi a i m n r e s ; ; ; ) H r h n h n r n n n n v n R r á fi r n R ( > n e n t ( > n < > n n i n p n n t n 11 l

Av. Paranavai, 1146
CEP 87070-100 -Maringá -PR

Fone: (44) 225-1432
n o Ã a f í M D c n a i i T E-mail: comercialiS>araflcareaBnte.CQiiLtlL
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