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EMBARQUE EDURMA AVONTADE
t r n t m

Apartir de agora você vai viajar para São Paulo F.
lí Mcom muito mais conforto etranquilidade.

1Chegou Leito-Cama Viação Garcia. Ônibus com
poltrona de inclinação 180®.

Diminuindo Distâncias. Aproximando Pessoas

INFORMAÇÕES EPASSAGENS» MARINGÁ: RODOVIÁRIA: 144) 227.1115 ●LONDRINA: GARCIA TUR: (43) 3321 3232/RODOVIÁRIA: (43) 332l.24«‘
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P a l a v r a d o P r e s i d e n t e

I M P O S TO N A O P O D E S E R C O N F I S C O

A teira das contratações, oCongres¬
so avalia nos próximos dias duas
medidas provisórias que criam
4.034 cargos para as áreas de se¬
guridade social eprevidência com¬
plementar.

Eoque dizer do aumento de
mais de 80% nos salários dos de¬
putados, proposto pela nova
m e s a d i r e t o r a d a C â m a r a ?

Enquanto isso, ogoverno fica
inventando fórmu Ias de novos im¬
postos, como aCPME, criada com
base no apelo de salvar asaúde
do povo brasUeiro. Salvou? Onde
está odinheiro? EaCofins, criada
para complementar as necessida¬
des da Previdência? Onde está o
dinheiro arrecadado? Foram R$
134,8 bilhões arrecadados de ja¬
neiro de 2003 adezembro de 2004.

Essa situação não pode continu¬
ar. Asociedade brasileira, eprinci¬
palmente os diversos segmentos do
setor produtivo, não suportam mais
oexcessivo peso da carga tributá¬
ria, que afeta acompetitividade da
economia nacional easustentabili-
dade do processo de desenvolvi¬
mento econômico do País.

Éimprescindível que oEstado
não só estanque acrescente eleva¬
ção dos gastos públicos, mas tam¬
bém encontre estratégias de ges¬
tão para limitá-los, de tal forma que
possa reduzir acarga tributária,
que penaliza os setores produtivos
esubtrai renda da população.

rrecadação ésempre um as¬
sunto delicado, tratado com
cuidado por qualquer go¬

verno. Afinal, são os impostos
que possibilitam os investimen¬
tos sociais, em infra-estrutura e
em obras que fazem opaís cres¬
cer eprogredir. Porém, há algo
errado numa sociedade quando

que éarrecadado pelo governo
vem àcusta da sobrecarga de
quem paga os impostos.

Acarga tributária brasileira
es tá en t re as ma is a l t as do mun¬
do, chegando àinacreditável
marca dos 36,5% do PIB, segun¬
d o d a d o s d o I n s t i t u t o B r a s i l e i r o

de Planejamento Tributário. Não
bastasse, temos amedida provi¬
sória 232 tramitando no Congres¬
so, que propõe aumentar ainda
mais os tributos para prestadores
de serviços eagricu tores. Essa
elevação vai gerar um efeito cas¬
cata na economia que não 'bom
nem para apopulação enem para
apolítica econômica do governo.

Além de pagarmos impostos al¬
tos, ainda temos que conviver com
outro mal antigo eque parece es¬
tar no DNA de quem ocupa cargo
nos três poderes brasileiros: odes¬
perdício de dinheiro público. Só
para citar um caso recente, no últi¬
mo dia 10 os jornais noticiaram que
oSuperior Tribunal de Justiça (STJ)
vai gastar R$ 5,42 milhões para re¬
novar afrota dos ministros, adqui¬
r i n d o , a o c u s t o i n d i v i d u a l d e
R$ 146,5 mil, 37 carros, modelo
Omega, fabricados na Austrália.

Ajustificativa ridícula do STf é

o

dois primeiros anos. Isso porque, se¬
gundo as contas do Supremo, com a
substituição da frota não haverá gas¬
to com peças emanutenção nos pró¬
ximos dois anos. Mas edepois?

S ó o h i d r o v á c u o d e s t e m o d e l o
custa R$ 6mil cada, um disco de freio
dianteiro R$ 2mil, otrilho do ban¬
co do motorista, R$ 6mil. Com uma
manutenção muito mais barata, o
STJ economizaria R$ 2,71 milhões
adquirindo um carro nacional, dos
mais luxuosos, eque custa perto da
metade de um Omega australiano.

Outro fato: ogoverno vem au¬
mentando onúmero de funcionários
efetivos eem cargos de confiança com
as mudanças recentes feitas nos mi¬
nistérios. Onumero de novas contra¬
tações vai chegar a4,868 até ofinal
deste mês. Só oPalácio do Planalto,
de setembro para cá, nomeou mais de
834 pessoas em cargos comissionados,
muitas delas oriundas de prefeituras
de São Paulo ePorto Alegre. Na es-
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A r í o v a l d o C o s t a P a u l o

P r e s i d e n t e d a A C I M

m a i c G í n d i c e
Mercado de Trabalho
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Vale apenaVale apena
OUVIQÍ15SISTIP

Va l é r i a C o e l h o

proprietária da loja de confecções
f e m i n i n a s Va l é r i a C o e l h o

D a i a n e A l i a n o
Ass i s ten te adm in i s t r a t i va

da 9000 Viagens eTurismo

FAZER EACONTECER:

ALGUAAAS COISAS QUE APRENDÍ
EM PROPAGANDAT r ó i a

Unp lugged(2004) Wolfgang Petersen
Esse filme retrata a

mitologia grega e,
ao mesmo tempo,
faz menção ao
cenário da política
atual. Essa menção
éperfeita nos dias
de hoje, em que as
grandes potências
travam inúmeras
ba ta lhas em busca

de poder político.

M THE CORRS

lii ' A m" U m a d a s b a n d a s

de pop/rock mais
bem suced idas da

última década,
esse quarteto
irlandês possui
diversas canções
popularizadas em
t o d o 0 m u n d o .

Nesse CO acústico,
0 T h e C o r r s f a z

uma percussão inigualável emescla canções
modernas eclássicas."

"E um livro agradável e
m u i t o r e c o m e n d a d o

para empresários e
agências de

comunicação. Sem
contar que foi escnto

por um dos maiores
publicitários do Grasir.

I
I ' / m

' " I M I C I . R

/ f

A u t o r
J u i i o R i b e i f oo A P O C A L I P S E

E d i t o r a :
E d i U x a d e C u H u r a(2001) Raffaele Mertes

"O fi lme t r^ ta das

visões que João,
último discípulo,
teve sobre a

flagelação de
Jesus . Deus
m o 5 b 3 a J o ã o

fatos que ainda
n ã o t i n h a m

RICM II '
0 ^

A P O C A I ' ! H i l isongs
F A I T H F U L

NAOFAÇA TEMPESTADE
EM COPO DÁGUA

"Esse CD de música gospel traz uma mistura
d e r i t m o s : p o p , j a z z , r o c k . U m a d a s
curiosidades do CD, éque cada música foi
composta por um dos integrantes da banda,
que compar t i l ham aexpe r i ênc ia da
composição antes de cada música."

acontecido, eque
podem ser
interpretados
hoje, como a2®

Guerra Mundial editadores
egocêntricos.'

F e r n a n d o F a r í n o z z o
arquiteto da

Fernando Far inazzo Arqu i te turaVale apena nfivfofip 'Estratégias valiosas
p a r a i w s s a s

d o
d ia .

Essa éamensagem
do livro, que nos

faz entender o
quanto avida é

c u r t a e c o m o

difcultamos nosso
cotidiano''.
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Sile da revista 'Projeto eFineslra' em que Vale apena conferir esse site de e-commerce,
podemos visualizar omelhor da arquitetura no qual encontramos móveis com aassinatura
produzida no Brasil eno mundo. dos melhores designers nacionais e
www.sub100.com.br I n t e r n a c i o n a i s ,
Portal regional de busca de imóveis, veículos e
motos. Esó digitar oque está procurando e|ite oficial da Associação de 5
automa,ícam=„>e osite fomace os aoúncos. írS ôtoS 0̂ 00̂ =

de Maringá.
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R i c h e n l C a r i s o n

E t í W o r e :
R o c c oTem ainda ofertase dicas.
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Meu fi ho precisou ser atendido aem Fortaleza.
Graças ao RAM, hoje ele está bem.

j j

Gustavo eCynthia Louro Pina
S e n e fi c í á r i o s PA M

Sistema Nacional Urgência Abramge
oPAM faz parte da naior rede de atendimento do país. Os Números do Sistema
Abramge permitem oferecer atendimento de qualidade, cobrindo grande parte do
território nacional, em casos de urgência eemergência. Confira:
M é d i c o s : 9 9 . 0 0 0
Funcionários eadministrativo: 61.500
Profissionais de serviços auxiliares: 140.000
Hospitais 3.905
Leitos hospitalares: 348.000
Centros de diagnósticos: 2.700
Beneficiários: 16 milhões de pessoas

PARANA ASSISTÊNCIA MÉDICA

Ligue: 218-1530



E n t r e v i s t a
S i l v i o B a r r o s

Adívida de Maringá
é u m n ú m e r o
desconhecido

enão sabido

/ /

/ /

Sílvio Barros assumiu aprefeitura de Maringá há
dois meses etem uma pauta de assuntos mais

que urgentes para resolver. Um deles éadívida
de curto prazo do município, que, segundo ele,

está na casa dos R$ 40 milhões. Sem contar a
dívida de longo prazo, cujo valor, de acordo

com oprefeito, ainda édesconhecido. Outro é
asaúde, área que, aexemplo do que acontece

no país, padece de problemas estruturais de
difícil solução. Isso sem falar nas ruas

esburacadas ena tr ímestral idade do
funcionalismo. Sflvio Barros aponta soluções

que muitas vezes fogem do convencional,
como as parcerias público-privadas. Nesta

entrevista oprefeito fala das perspectivas para o
desenvolvimento econômico de Maringá ediz
que aposta na parceria município/Codem, que
considera ogrande diferencial de Maringá em

relação aoutras cidades brasileiras.

Qua l osenhor cons ide ra o
m a i o r d e s a fi o d e s u a a d m i n i s ¬
tração hoje?
Ogrande desafio da adminis¬

tração ésuperar as expectativas
dos maringaenses. As pessoas
depositaram um voto de confi¬
ança para que eu conduzisse a
prefeitura eresolvesse os proble¬
mas da população.

Mas que problemas exigem
solução prioritária, neste mo¬
mento, para atender às expec¬
tativas da população?
Hoje temos alguns problemas

emergenciais. Aárea de saúde é
deles. Vamos buscar soluções

paliativas, porque entendo que a
solução definitiva não éaumen¬
tar onúmero de médicos, de
hospitais ou de consultas. Mas,
sim, diminuir onúmero de pes-

iFil'

soas que precisam disso. Aminha
meta éfazer de Maringá aprimei¬
ra cidade saudável do Brasil. Opro¬
grama Cidade Saudável, da OMS,
já existe há uns quinze anos. Ne¬
n h u m a c i d a d e b r a s i l e i r a a s s u m i u o

desafio imposto pelo órgão de se
t o r n a r u m a c i d a d e s a u d á v e l .

de serviços de saúde eassocia¬
ções esportivas que não recebe¬
ram. As dívidas de curto prazo
são débitos não pagos nos últi¬
mos três meses do governo pas¬
s a d o . E s t a m o s t e n d o u m a c e r t a

dificuldade em pagar não só pela
questão financeira, mas também
pela questão legal. ALei de Res¬
ponsabilidade Fiscal estabelece
que nos dois últimos quadrimes-
tres de governo aprefeitura não

Já que estamos falando em saú¬
de, como está asaúde das finan¬
ças do município? Qual é, real¬
mente, ovalor da dívida de Ma¬
ringá?
Esse éum número desconhecido

enão sabido. Na real idade temos
hoje uma dívida de curto prazo de
aproximadamente R$ 40 milhões.
São compromissos assumidos, ser¬
viços prestados enão-pagos. Essa
dívida envolve aluguéis, telefone,
arrendamento de equipamentos,
entidades assistenciais, prestadores

●p^e assumir dívidas que não
teimam lastro financeiro para
serem pagas. Eboa parte destes
R$ 42 milhões não Jinha lastro
financeiro. Se eu pagar, estarei
sendo conivente com airregula¬
ridade. Por isso, instituímos uma
comissão, formada pelos secretá¬
rios de Administração, de Fazen¬
da, de Governo epelo Procura¬
dor Jurídico, que está analisan-

u m
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do todas as dívidas para ver
quais são legais, quais têm prio¬
ridade equando vamos pagar.

prioridades. Já irvidamos aope¬
ração tapa-buracos nas vias de
tráfego mais intenso. Recuperar
250 quilômetros de rua exige um
trabalho permanente, aser feito
durante aadministração inteira.

Eu pretendo resolver esse
problema com o

funcionalismo. Até porque
em qualquer litígio, quan¬

do as partes entram em
acordo, podem suspender a

discussão judicial.
Pretendo propor um acordo
para os funcionários. Ain¬
da este ano queremos fazer

uma proposta de acordo
para que oassunto comece
a s e r r e s o l v i d o d e n t r o d o

n o s s o m a n d a t o

/ /

Qua l oprazo es tabe lec ido
para essa comissão concluir o
t r a b a l h o ?

Noventa dias. Estamos falan¬
do apenas das dívidas de curto
prazo. Ade longo prazo émuito
mais difícil de ser resolvida, por¬
que grande parte está em juízo,
em litígio na Justiça. Por exem¬
plo, entre os R$ 219 milhões -que
oantigo prefeito durante toda a
campanha afirmou que era adí¬
vida de longo prazo da prefeitu¬
ra eque estava equacionada -
está odébito com as empreitei¬
ras que fizeram aobra do aero¬
porto. No balanço consta um
débito de R$ 11 milhões, mas na
realidade, adívida corrigida éde
R$ 25 milhões, segundo sentença
judicial em favor dos credores.
Outra dívida que tem esse tipo
de contabilidade éatrimestrali-
dade do funcionalismo. Ela está
contabilizada desde oprimeiro
ano da administração do PT em
R$ 30 milhões. No entanto opró¬
prio prefeito afirmou na campa¬
nha que esta dívida passava dos
R$ 150 milhões. Então, de fato,
não temos ainformação de quan¬
to éovalor real da dívida do
município. Enão teremos até que
os processos sejam julgados.

N o c a s o d a t r i m e s t r a l i d a d e , o

processo ainda promete se ar¬
rastar por muito tempo...
Eu pretendo resolver esse pro¬

blema com ofuncional ismo. Até
porque em qualquer litígio, quan¬
do as partes entram em acordo,
podem suspender adiscussão
judicial . Pretendo propor um
acordo para os funcionários. Ain¬
da este ano queremos fazer uma
proposta de acordo para que
assunto comece aser resolvido
dentro do nosso mandato.

●-.-1

Prefeito, mas se aprefeitura
está em dificuldade para pagar
as dívidas, como serão viabili¬
zados recursos para arecupe¬
ração das ruas?
Muito do que vamos fazer, fa¬

remos em programas de parceri¬
as público-privadas. Inclusive
asfaltamento. Apopulação dos
bairros onde as pessoas têm con¬
dições de pagar abenfeitoria
num prazo mais curto, contrata
diretamente as empreiteiras para
fazer oasfalto, através de uma
articulação com aprefeitura. O
município arca com 20% do va¬
lor da obra, como contrapartida.
Já determinamos que oSaop de¬
fina todos os lotes da cidade que
precisam de asfaltamento, de
acordo com acapacidade de pa¬
gamento da população.

Essas parcerias podem ser usa¬
das também para recuperação
d o a s f a l t o ?

Em princípio, só para asfalto
novo. Arecuperação do asfalto,
basicamente, tem que ser feita
pela prefeitura enós vamos fa¬
zer isso. Omunicípio tem usina
de asfalto... Só para se ter uma
idéia, no ano passado apedreira
da prefeitura teve apenas
detonação no ano inteiro. Nós já
abrimos oprimeiro mês da ad¬
ministração produzindo brita e
colocando ausina de asfalto em
condições de uso.

1

/ /

Mas acredito que otipo de solução
que vamos propor pode ser imple¬
m e n t a d o . A d í v i d a d a t r i m e s t r a l i ¬
dade não pára de ser reajustada,
porque os funcionários ganharam
na Justiça odireito ao incremento
de 35% nos salários. Enquanto esse
percentual não for incorporado, a
dívida continuará aser corrigida
todo mês. Eu pretendo negociar
com os funcionários um valor que
possa s^r incorporado, para que, a
partir daí, tenhamos condições de
calcular c> que ficou para trás eco¬
meçar aestudar uma proposta para
asolução do impasse.

Osenhor disse que pretende su¬
perar as expectativas ecitou asaú¬
de. Que outras ações sua adminis¬
tração planeja para superar as
expectativas dos maringaenses?
Aprefeitura tem outra necessi¬

dade urgentíssima aatender; me¬
lhorar osistema viário, que está um
caos. Temos 250 quilômetros de
ruas esburacadas que não podem
ficar assim. Consertar 250 quilôme¬
tros de ruas esburacadas, custará
R$ 35 milhões. Boa parte deste va¬
lor terá que ser bancada pela pre¬
feitura. Isso não está contabilizado
em nenhum balanço, mas éum
ônus, uma dívida que nós temos
com acomunidade. Vamos fazer a
operação de recuperação do siste¬
ma viário seguindo uma linha de

u m a

f

Odesemprego foi um tema
multo discutido pelos candida¬
tos àprefeitura durante acam¬
panha. Oque aadministração
fará para atrair novas empre¬
sas para Maringá ?
O m o d e l o m a c r o e c o n ô m i c o

para Maringá se baseia em em¬
presas de alta tecnologia, que

o

Existem recursos para isso?
Não há previsão de recursos.

Rmrista ACIM -MaK;:o /2005 0w w w. a c i m . c o m . b r



sejam capazes de absorver amão-
de-obra de nível superior que a
gente forma aqui. Queremos tra¬
balhar na consolidação do Tecno-
parque. Níosso objetivo étomar o
projeto irreversível até ofinal des¬
te ano, com aconclusão dos pro¬
jetos de \iabilidade técnica eeco¬
nômica. Inclusive já temos recur¬
sos para isso. Além disso, vamos
desapropriar mais áreas para se
chegar aos 30 alqueires necessáii-
os para aimplantação do núcleo
inicial. Entendemos que desta for¬
ma os parceiros do Tecnoparquo
éque virão até nós. Com os proje¬
tos nas mãos, queremos buscar
também alguns bancos que te¬
n h a m i n t e r e s s e e m s e r s ó c i o s d o

empreendimento, algo que émui¬
to comum em outros países. Além
disso, pretendemos fechar com
pelo menos duas empresas de alta
tecnologia, que serão âncoras do
Tecnoparque, até ofinal deste ano.

Como será arelação da pre¬
feitura com oCodem daqui
para afrente?
Va m o s i n c r e m e n t a r a i n d a m a i s

apohtica de parceria com oCo¬
dem. Aclasse empresarial, junto
com aprefeitura, tem apossibi¬
lidade de definir uma situação
invejável para aumentar acom¬
petitividade de Maringá na atra¬
ção de investimentos enegócios.
Prefeitura voltada aatrair empre¬
sas todos os municípios do Brasil
têm. Mas um conse lho de desen¬
volvimento econômico, com mais
de cem instituições privadas atu¬
ando junto com aprefeitura, com
um orçamento público para ser
gerido, quantas cidades têm? Esse
éodiferencial de Maringá. Eu
quero fortalecer essa parceria,
porque éisso que faz de Maringá
uma cidade diferente das outras.

L
Prefeitura voltada a

atrair empresas todos os
municípios têm. Mas um

c o n s e l h o d e
d e s e n v o l v i m e n t o

econômico, com mais de
cem instituições privadas

atuando junto com a
prefeitura, quantas

c idades têm? Esse éo

diferencial de Maringá
soluta convicção de que este éum
setor onde ainiciativa privada tem
melhor capacidade de negociação,
tem melhor flexibilidade eagilida¬
de no processo de captação edesen¬
volvimento de eventos. Cabe àpre¬
feitura dar total apoio ao Conventi-
o n & V i s i t o r s B u r e a u . M a s a l i d e ¬

rança do processo tem que ser do
setor privado. Em outras áreas, pre¬
tendemos desenvolver atrat ivos tu¬
rísticos para Maringá. Pretendemos
ser indutores do tur ismo de com¬
pras, voltado especificamente
para osetor de confecções, dos
shoppings atacadistas. Temos tam¬
bém projeto de instalar em alguns
parques da cidade empreendimen¬
tos turísticos que se tornem atra¬
tivos para acidade. Mas isso será
feito em parceria com ainiciativa
privada. São negócios rentáveis,
onde se cobram ingressos, eque
são de interesse do empresariado.

/ /

I

fi

Falando um pouco de política...
Muitos dizem que sua adminis¬
tração émais uma pedra para
pavimentar ocaminho político
de seu irmão, odeputado fede¬
ral Ricardo Barros. Oque ose¬
nhor acha dessa afirmação?
Eu espero que minha adminis¬

tração seja apavimentação defi¬
nitiva para ocaminho político de
tantos quantos parlamentares ou
políticos tivermos em Maringá.
Quero que seja uma pista de de¬
colagem para oRicardo Barros,
seja também um espaço privilegi¬
ado para oBorba, oOdílio, aCida,
o L u i z N i s h i m o r i . V o u t r a b a l h a r

muito para que agente possa ter,
pelo menos, mais rms quatro de¬
putados participando deste pro¬
cesso. Oque nós queremos éque
Maringá tenha uma representati-

-««idade política forte. Isso só vai
fazer bem para acidade.

Equal éofuturo político de
Sílvio Barros depois desta ad¬
ministração?
Eu não penso no dia seguinte

ao fim deste mandato. Ofuturo
político do Sílvio Barros depen¬
de do que ele fizer em quatro
anos de mandato.

Equais são essas empresas?
Por razões estratégicas, essas

empresas pedem que seus nomes
não sejam divulgados. Tem empre¬
sa do Brasil edo exterior. Para ser
exato, estamos em conversações
com uma asiática, uma européia e
o u t r a b r a s i l e i r a . E s t a m o s t a m b é m

estudando outras áreas que pos¬
sam alavancar aeconomia do mu¬
nicípio. Temos as áreas do ensino
superior emédica, que têm bastan¬
te potencial, eestamos avaliando
t a m b é m a á r e a d e e v e n t o s . C o m
um programa consistente de qua¬
lificação de mão-de-obra, preten¬
demos est imular osetor de vestu¬
ário ede metalmecânica. Queremos
implantar um Centro de Capacita¬
ção Profissional ainda este ano.

Em estudos recentes, foi cons¬
tatado que Maringá tem voca¬
ção para oturismo de eventos.
Oque aprefei tura pretende
fazer para consolidar Maringá
n e s t e s e t o r ?
Eu, com 23 anos de experiência

á r e a d e t u r i s m o , v o u a r e b o ¬
que. Esse trem eu não vou puxar,
não serei locomotiva. Tenho ab-

t f

n a
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Adega Brasil, distribuidora exclusiva
da Chandon no Paraná.

iADEG.A BRASILC h a n d o n

Mijíngo -í: ●



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

MARINGÁ TEM UM NOVO HOTEL
1 # » I

çoar na área de gerenciamento de
a l i m e n t o s e b e b i d a s . T r a b a l h a r n o

Bristol está sendo uma oportunida¬
de de crescimento profissional",
afirma Maria Aparecida Macedo,
gerente de vendas eeventos, com
experiência de 12 anos no setor ho¬
t e l e i r o .

OBristol Dolby Metrópole Ho¬
tel conta com 163 quartos, além da
suíte presidencial, que tem 150m^.
Bar, Business centers, restaurante,
choperia, piscina, spa, saunas esala
de ginástica completam aestrutura
do hotel, que possui ainda três sa¬
las para eventos, uma delas com ca¬
pacidade para até 650 pessoas.

OBristol Dolby Metrópole Ho¬
tel éomais novo empreendimento
do setor hoteleiro em Maringá, que
nasceu da parceria entre aconstru¬
t o r a M o n o l u x e a r e d e B r i s t o l H o ¬
t é i s & R e s o r t s . O h o t e l s e r á i n a u ¬

gurado oficialmente no dia 31 de
março. Arede Bristol tom sede em
C u r i t i b a e é c o n s i d e r a d a a t e r c e i r a

maior do país.
Cerca de 90 empregos diretc*'

estão sendo gerados na cidade pelo
n o v o h o t e l . O s f u n c i o n á r i o s c o n t r a ¬

tados receberam treinamento espe
cializado da equipe Bristol. "Estou
terminando ocurso de gastronomia
este ano egostaria de me aperfei-
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oBristol será inaugurado
oficialmente no próximo dia 31

U M N O V O C O N C E I T O D E S U P E R M E R C A D O NOVIDADE NA QG
● t f

opublicitário Nelson Abreu
Filho éomais novo contratado
da QG Propaganda. Formado
p e l a U N I P
Paulista), opublicitário já traba¬
lhou em várias agências de São
Paulo, entre elas, aSogei Japan
Incorporation -uma das cinqüen-
ta maiores agências de publicida¬
de do mundo -, aSolução Propa¬
ganda eaYoung &Rubicam. O
publicitário veio de São Paulo
para ocupar ocargo de diretor de
Marketing ePlanejamento na QG-

Osetor supermer-
cadista vem passan¬
do por transforma¬
ções significativas.
Agora, além de um ^ _
variado mix de pro- ▼
dutos, osupermer- |
c a d o m o d e r n o t e m

que oferecer tam- f
bém conforto, servi¬
ços eaté opções de
l a z e r .

A r e d e S ã o F r a n - f -
cisco está se ajustan¬
do às novas ten- 

( U n i v e r s i d a d e

dências. Suas lojas ^
estão passando por osupermercada moderno tem que oferecer conforto aos clientes
uma grande trans¬
formação. Apr imeira aser refor¬
m a d a f o i a d a a v e n i d a B r a s i l .
Rotisseria ecafeteria são algumas
das novidades das lojas, que agora
o fe recem também uma l i nha com¬

pleta de eletrodomésticos portáteis.
Outra rede que está trilhan¬

do os caminhos da modern iza¬
ção éaCidade Canção. Apos¬
tando na máxima de que ocli¬
e n t e , a o e n t r a r n o s u p e r m e r c a ¬
do, quer encontrar oproduto e
amarca que procura, oCidade
Canção vem investindo cada vez

m a i s e m s e u m i x .

Para garantir obom abasteci¬
mento das nove lojas, arede con¬
ta com um amplo emoderno CèiT‘.
tro de Distribuição eAdministra¬
ção. Ecomeça aser implantado o
s i s t e m a d e G e r e n c i a m e n t o d e C a ¬

tegoria, que garante uma distri¬
buição mais racional dos produ¬
tos na loja, levando em conta o
giro eafaixa etária dos consumi¬
dores. Oobjet ivo éfaci l i tar a
visualização ealocalização das
mercadoria? pelos clientes.

1

5 ^ 1

i
Abreu Filho éonov© direfor de

Marketing ePlanejamento da QG
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N O V O C E N T R O E M A L T A

opanorama do Novo
Cent ro vem se mod i f í can- !
do rapidamente, com di- ̂
v e r s a s o b r a s e m a n d a m e n -

to. Atualmente são 13 em-̂ *̂ "̂”
preendimentos em constru-
ção no local, segundo dados 'j."
d a G e r ê n c i a d e C o n t r o l e
U r b a n o d a P r e f e i t u r a .

Um dos que apostaram
naquela região da cidade é
oproprietário da Depel Pa- galeria, que já está funcionando
pelaria, Pedro Martinhago, que em
junho inaugura onovo prédio da nando -vai abrigar exposições com
empresa. Com área de 5.200 metros artistas da cidade edo BrasU. Aidéia
quadrados, anova Depel estará dos empreendedores éinserir oes-
entre as lojas com maior espaço re- paço no roteiro turístico de Maringá,
servado para papelaria do Brasil.

Uma galeria -que já está fundo-

L,!

5 , '
' ' . .I f

(
Onovo prédio da Depel, em

maquete v i r tua l , eno deta lhe a^

Granado. Sua empresa, aPedro
Granado Imóve is , comanda a
construção do Edifício Bellagio e,
em dois meses, lançará mais um
empreendimento no local, oEdi¬
f í c i o F e r r a r i n i .

Outro empresário que está in¬
v e s t i n d o n o N o v o C e n t r o é P e d r o

VEM AÍ A8° FEIRA DE IMÓVEIS
sença do prefeito Sflvio Barros edo
presidente do Secovi-PR, Márcio
A m é r i c o S t r i n i .

Segundo odelegado do Secovi-
Maringá, Nelson Ribeiro, amaioria
dos empresários do setor está otimis¬
ta com as perspectivas de negódos
d u r a n t e o e v e n t o . C o n f o r m e R i b e i ¬
ro, alám dos imobiliaristas, os inves¬
tidores eaqueles que têm osonho
de adquirir acasa própria terão boas
oportunidades na Feira de Imóveis.

O s e t o r d e i m ó v e i s e s t a r á m o v i ¬
mentado este mês em Maringá. A
Delegacia Regional do Secovi vai
promover, de 11 a13, a8® Fe' ade
Imóveis. Oevento, que acontece no
Centro de Convenções Aspen Park,
v a i c o n c e n t r a r e m u m s ó l o c a l m i ¬

lhares de ofertas de casas, aparta¬
mentos esalões comerciais dispo¬
níveis para venda elocação. Afei¬
ra foi lançada no mês passado du¬
rante um café da manhã, com apre-

■

A8“ Feira de Imóveis foi lançada
d u r a n t e c a f é d a m a n h ã

Você não precisa ser centralizador
para controiar asua empresa.

AAtak trabalha com sistemas de gestão empresarial, para
que você tenha ocontrole total das operações em sua
organização, tornando seu negócio muito r e n t á v e i .

A T A K
c O N M I D K I \ & - . I S 1 1 \ 1 \ s

Programando soluçAes para vocá

Av. São Paulo, 1161 -Zorra 07 ●Maringá ●PR ●(44) 2101-5657 -CEP 87030-025
RuaTenetMDjainraOulra.2S97-CSo.Co(ne(aalRioBianco-SU)5-Tel:{4l)383-3811-SàoJosádosPinhaB-PR-CEP S3005.360

!

www.atak.com.br
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C a p i t a l d e G i r o
M U L T M A R C A S

TEM NOVA SEDE
SiNCONTÁBIL TEM NOVA DIRETORIA

oSincontábi! (Sindicato dos Con¬
tabilistas de Maringá) empossou a
nova diretoria, eleita em novembro
do ano passado. Tomaram posse
novo presidente, José Vanderley
Santana, 20 diretores executivos, su¬
plentes eos integrantes do conse¬
lho fiscal. Uma das principais me¬
tas da nova diretoria émanter apar¬
ceria com entidades representativas
da c idade. OSincontáb i l tem 300
filiados, amaioria proprietários de
empresas contábeis.

AMultmarcas -Marcas ePaie
tes-inaugurou este mês seu
escritório em Maringá, que conta
com estacionamento exclusiv o
além de espaço amplo projetado
para atender melhor os clientes.

P r e s e n t e n o m e r c a d o d e s d e
1994, aMultmarcas presta servi¬
ços na área de propriedade indi
t r i a l e i n t e l e c t u a l , n o B r a s i l

exterior. "Nossos principais obje¬
tivos com amudança foram pn-
porcionar melhor acesso eatend
mento qualificado aos clientes",
a fi r m a P a u l o R o b e r t o C o l ó s i o ,
proprietário da empresa.

AMultmarcas inaugurou neste
mês duas filiais, uma em Campo
Grande (MS) eoutra Franca (SP).

n -

n o v o

o

! S - Ojantar de comemoração j'
àposse reuniu 400e n o

pessoas. No detalhe, o
novo presidente

INCENTIVO ÀS CADEIAS PRODUTIVAS1 -

O p r o j e t o A D I
(Apoio Direto àIno¬
vação), promovido
pelo IDR (Instituto
para oDesenvolvi¬
mento Regional) e
SEBRAE/Pr, está re¬
a l izando aco le ta de
dados em campo,
para mapear onde
estão os pontos crí¬
t icos -chamados de
gargalos -das cadeias produtivas da mandicxra foram escolhidas para dar
uva eda mandioca na região, prin- início ao projeto, em outubro do ano
cipalmenteemMarialvaeParanavaí. passado, devido àimportância dos
Oobjetivo do ADI écapacitar quem dois produtos para aeconomia da
trabalha em todas as etapas das mais região. No início do ano foi realiza-
diversas cadeias produtivas edetec- do, em Maringá, mais um curso de
tar quais são os fatores que preci- capacitação para os profissionais li-
sam ser melhorados no processo de gados às cadeias produtivas das
produção. As cadeias da uva eda duas culturas.

N o i n í c i o d o a n o h o u v e t r e i n a m e n t o d o p r o j e t o A D I

HADDOCK INAUGURA NOVO ESPAÇO
o s a l ã o d e f e s t a s d o B u f f e t

Haddock -que tem 13 anos de tra¬
dição em Maringá -está totalment^
repaginado. Oprojeto arquitetônico
éassinado por Claudiney Vecchi,
que deu ares modernos eclean ao
novo salão, com pintura clara emui¬
to vidro. Oespaço foi climatizado e
oagora tem capacidade para 350 lu¬
gares. Em breve uma nova entrada
será projetada para acompanhar as
transformações do local. Onovo sa¬
lão do Buffet Haddock foi inaugu¬
rado no mês passado.

IMiCINE SUAMIflOiSMO
i i r o u W À U P i t

Onovo escr i tó r io , da
Multmarcas que abriu filiais em

Campo Grande eFranca
Onovo sa lão com v i sua l ma i s

m o d e r n o e m a i s c f e a n

www.ac im.com.b r^Revista ACIM -Março /2005
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Um investimento para asua vida.
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●4apartamentos por andar ●129 de área útil ●2garagens privativas ●2suítes +1dormitório
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APedro Granado Imóveis traz para você mais um grande lançamento. ÉoResidencial Ferrarini, que tem em sua
arquitetura todo orequinte de uma construção de estilo. Além disso, sua localização privilegiada, bem no Novo

Centro, perto de tudo. traz muito mais comodidade etrànqüilidade. Tudo perfeito para você ^̂ rigmília viverem

sj. com todo conforto. Aproveite mais um excelente empreendimento dâ edro Granadoj|̂ eis. ^
A D E S A O : A R Q U I T E TO :

Pedro Granado
B l í n ^ I M Ó V E I S — -

Matriz: Av. Paraná, 470 ●Fone 44 222-8866
Filial: Av. Prudente de Moraes, 998 ●Fone 44 2254155
Maringá ●Paraná
www.pedrogranado.com.br

MF arquitetos
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R e l a ç ã o c o m o c l i e n t e

Prazer em conhecê-lo
P a r a m u i t a s

empresas ocliente
équase um

e s t r a n h o . E l a s

pouco sabem
s o b r e o s

consumidores que
representam a

maior parte de sua
receita eperdem
m u i t o c o m e s s a

f a l t a d e
c o n h e c i m e n t o

aprática comum entre os ant
gos comerciantes vem uma 1
ção que, nos dias de hoje, z

empresas precisam aprender pai
s o b r e v i v e r e c r e s c e r e m u m m e r c a ¬
do cada vez mais competitivo: co¬
nhecer oc l i en te . Nada ma is óbv io .
No entanto, ao contrário do mer¬
ceeiro que sabia bem apreferência
de seus "fregueses" mais assíduos
eestranhava quando um deles "su-

do estabelecimento, atualmen-

D

comercialização em massa, mapear
apreferência dos consumidores é
tarefa bem mais complicada. Por
esse motivo, vale aplicar aconheci¬
da premissa de que 80% do fatura¬
mento vêm de 20% dos clientes. É
nessa última faixa, portanto, que
devem se concentrar as ações mais
específicas de relacionamento. É

.preciso ideptificar novos produtos
e?^ serviço^ que possam interes¬
sar aos c l ien tes mais lucra t ivos .

BENEFÍCIOS Mútuos
Segundo Roberto Pessoa Ma¬

druga, autor do Guia de Imple-
mentação de Marketing de Relaci¬
onamento, as empresas precisam
"atrair, realçar eintensificar ore¬
lacionamento com os c l ientes fi-

entes apenas quando for mais van¬
tajosa que aconcorrência. Se não
h o u v e r u m r e l a c i o n a m e n t o e n t r e a

empresa eos consumidores, eles
vão migrar sempre que for mais
conveniente. Neste contexto, sur¬
ge um novo paradigma para o
marketing, não baseado nos mer¬
cados de massa, mas em um cli¬
ente de cada vez. Éomarketing
de relacionamento, cuja eficácia
e s t á d i r e t a m e n t e a t r e l a d a a o c o ¬

nhecimento que aempresa tem
s o b r e s e u s c l i e n t e s .

Aessa altura você pode estar
pensando que tudo era bem mais
simples para odono da mercearia,
que contava com um banco de da¬
dos em sua própria memória. É
verdade que na era da produção e

r m a

te há empresas que perdem clien¬
tes enem se dão conta. Mas aca¬
bam pagando um preço bastante
alto por isso, já que uma nova con¬
quista chega acustar cinco vezes
mais do que amanutenção de um
cliente atual.

Por esse motivo, apalavra fide-
lização ganhou tanta importância
atualmente. Mas épreciso muito
cuidado, porque nem todas as ações
com essa finalidade são capazes de
realmente produzir oefeito preten¬
dido. Uma política de descontos,
por exemplo, pode manter os cli-

www.ac im.com.br^RBvIstaACIM ■Março /2005



nais , c l ien tes in termediár ios , fo r¬
necedores eparceiros, através de
uma visão de longo prazo, na qual
h á b e n e f í c i o s m ú t u o s " . O B o t i c á ¬

rio éum bom exemplo dessa prá¬
tica. Desde 2000 aempresa tem um
programa de fidelização, através
de um cartão que beneficia com
produtos edescontos os clientes
mais assíduos. Através dessa ação,
aempresa está mantendo um rela¬
c i o n a m e n t o c o n s t a n t e c o m s e u s

principais clientes ecriando um
canal de vantagem para ambos.

Um outro exemplo vem do
Shopping Curitiba. Para fidelizar
os clientes eatrair um público
diferenciado, oshopping lançou
oClube Empresa, com promoções
edescontos exclusivos para fun¬
cionários de empresas localizadas
nas proximidades do empreendi¬
mento (a exemplo do que aconte¬
ce no Shopping Iguatemi Campi¬
nas eno Market Place, de São Pau¬
lo, administrados pela mesma em¬
presa). Lançado em abril do ano
passado, oprograma já tem cadas¬
trados mais de 1.400 cl ientes.

Os func ionár ios cadast rados
têm uma série de vantagens: ga¬
nham sobremesa ao almoçarem

shopping, ganham uma pipoca
ao adquirirem oingresso para o
cinema, além de poderem parce¬
lar as compras pagando opreço
da etiqueta àvista. Cerca de 50%
das lojas do shopping estão cre¬
denciadas no programa.

r - »

OShopping
Curitiba já tem

í .c a d a s t r a d o s
m a i s d e 1 . 4 0 0 $c l ien tes no

Clube Empresa ̂
n o

ção aparece em primeiro lugar.
Opróprio Madruga revela que

certa vez teve sua li^a de celular
cortada porque aconta venceu en¬
quanto ele estava viajando. No en¬
tanto, ele já era cliente da opera¬
dora há mais de tinco anos, sem¬
pre em dia com os pagamentos. In-

para diferenciar clientes novos de
clientes como ele. Para osistema,
t o d o s r e c e b e m o m e s m o t r a t a m e n ¬
to. Daí aimportância de investir em
ferramentas adequadas.

B A N C O D E D A D O S

Ébem provável que você já te-
r ú \ a o u v i d o f a ¬
l a r e m C R M
(Customer Relati-
onship Manage¬
ment, ou Geren¬
c i a m e n t o d e
R e l a c i o n a m e n ¬
t o c o m o C l i e n ¬
te). Não éuma
f e r r a m e n t a b a ¬

rata, pode cus¬
tar de R$ 20 mil aR$ 5milhões. No
entanto, omarketing de relaciona¬
mento não se resume ao software
que aempresa compra, instala e
começa ausar. De nada adianta um

FALTA DE ATENÇÃO
Muitas empre-

n o e n t a n t o . OPOR QUE AS EMPRESAS PERDEM OS CLIENTESs a s ,
c o n t i n u a m p e r ¬
dendo um grande
percen tua l de c l i - @

[40%
[ 1 Õ % '

Fáíta de atendo romó cifehtê
Mal t ra to no a tend im

Falta de serviços adicionais que agreguem valor

Preg^lt^^raduto^^ervigos^^^^^^^^^
uaiidade inferior de produtos eserviços

3 %e n t e s p o r a n o . A ^
média éde 25% ao
ano , segundo o l i -

Marketing Um
aUm -Marketing
Indiv idual izado
Era do Cliente, de Don Peppers e
Martha Rogers. Entre os motivos re¬
lacionados por Roberto Madruga
para explicar por que os clientes mi¬
gram de empresa, afalta de aten-

L 1 5 %
2 6 %v r o

M 6 %
n a

conformado, ele procurou aempre¬
sa para entender por que um clien¬
te tão antigo havia tido esse tipo
de tratamento edescobriu que a
companhia não tinha ferramentas

R^stmACIM -Mitço/HXS ̂' v w w . a c i m . c o m . b r



investimento alto em tecnologia, se
os f unc ioná r i os não são dev idamen¬

te treinados para identificar eaten¬
d e r a s n e c e s s i d a d e s d o s c l i e n t e s .
Por isso, épreciso que omarketing
de relacionamento seja uma filoso¬
fia da empresa.

Engana-se quem pensa que só as
grandes empresas, com capacidade
para instalar programas completos
de CRM, estão aptas aimplantar o
marketing de relacionamento. As
micro epequenas empresas tam¬
bém podem edevem gerenciar o
relac ionamento com seus c l ientes.
Um microcomputador comprado
ao preço de R$ 1.700,00 emais o
equivalente aessa quantia em sof-
twares para gerenciamento de e-
mails efax, banco de dados, plani¬
lha eletrônica eeditor de textos, por
exemplo, éoque aempresa precisa
para iniciar omarketing de relaci¬
o n a m e n t o .

CONFIANÇA ÉABASE
P a r a o c o n s u l t o r C a r l o s E d u a r ¬

do Machado Munhoz, aliando fa¬
tor humano ao tecnológico, oma¬
rketing de relacionamento mos-
tra-se consideravelmente simples.
Caberá àempresa cadastrar seus
clientes, montando um banco de
dados completo, que deverá ser
c o n s t a n t e m e n t e a t u a l i z a d o .

Ele deverá contemplar, ainda,
registros do histórico de cada cli¬
ente, oque ele comprou, quando
ecomo pagou etc. Na seqüência,
deve-se verificar se épossível
agrupar os clientes em diferentes
características egerar ações es¬
pecíficas.

Segundo Muiihoz, "para identi¬
ficar os desejos, anseios enecessi¬
dades dos clientes antes mesmo que
eles consigam percebê-los aempre¬
sa deverá consolidar um relaciona¬
mento baseado na confiança". É
fundamental ainda, prestar atenção
redobrada nos dados internos e
externos (pesquisas com clientes,
com possíveis clientes, relatórios de
venda, relatórios de pós-venda )e

mesmo tempo acompanhar a
evolução do mercado (fomecedo-

econcorrentes) .

O C L I E N T E M A N D A ● ● ●

Inaugurada há três anos,
a P i z z a r i a M a r c e l o s é u m

exemplo de empresa marin-
gaense que vê no marketing
d e r e l a c i o n a m e n t o u m a

oportunidade de estreitar
os laços com os clientes. Os
proprietários vieram de São
Paulo em busca de qualida¬
d e d e v i d a e d e c i d i r a m

abrir opróprio negócio.
Como oponto estava àven¬
da eas perspectivas pareci¬
am boas, decidiram investir.
"A pizzaria está localizada
perto da Universidade Es¬
tadual de Maringá eacredi-
távamos que teríamos uma
boa clientela", diz apropri¬
etária, Eliane Cubota Ishizu.

Logo depois que compra¬
ram apizzaria, Eliane eoma¬
rido decidiram implantar um
programa de informática para
f a c i l i t a r o t r a b a l h o e e v i t a r
que se peça aos clientes sem¬
pre as mesmas informações.
Funciona assim; através de um
identificador de chamada de tele¬
fone, oatendente digita onúme-

do telefone do cliente e, em se¬
gundos, terá acesso ao endereço
do cliente, datas da primeira eúl¬
tima compras eosabor da pizza
que adquiriu no último pedido. "O
sistema nos dá mais agilidade, já
que não precisamos anotar oen¬
dereço já cadastrado. Assim, evi¬
tamos aborrecer ocliente", justifi-

Eliane. Atualmente apizzaria
tem mais de dez mil cadastros.

l i : i ,

(

Na Marcelo's até
a t e n d e n d o a

ocardápio foi mudado
sugestões dos clientes

carne seca. "Fizemos vários testes
para chegar ao sabor final. Mas
valeu apena", lembra.

Por sugestão de clientes, a
pizzaria mudou até ocardápio.
"Um de nossos clientes
pedia caipirinha de vodka

r o

sempre
, m a s

como não constava amarca da
vodka que usávamos, ele dizia
brincando que queria da marca
mais cara. Acolhemos asugestão
dele ede outros clientes
tir deste mês, teremos
cardápio", conta.

Tatito carinho pela clientela tem
rendidod>qns resultados. "Há cli-

e , a p a r -
u m n o v oc a

A M A R C A D A V O D K A
Mas, ozelo pelos clientes não

pára por aí. Eliane explica que ela
eomarido sempre estão prontos
para ouvir críticas esugestões.
"As críticas são sempre constru¬
tivas", defende. Tanto que, gra¬
ças aos clientes, já foram lançados
novos sabores, de pizzas, como a
com recheio de strogonoff ede

entes que Freqüentam ou pedem
pizza toda semana", diz com or¬
gulho acomerciante. Opróximo
passo éadquirir outro computa¬
dor, já que, principalmente, no
fim de semana as duas linhas te¬
lefônicas ficam congestionadas e
alguns pedidos precisam ser ano¬
t a d o s m a n u a l m e n t e .

a o

r e s
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P r ó - L a b o r e

Restituição de INSS
só para associados

AACIM obteve ganho de causa na ação que determina arestituição
dos 20% de INSS pagos indevidamente sobre pró-labore

Nao ésempre que se tem aopor¬t u n i d a d e d e r e c e b e r d e v o i t a

tributo pago indevidamenle.
Pois os associados da ACIM terão
essa chance. Aentidade obteve uma

■

sentença de mérito -ou seja, aques¬
tão foi julgada em definitivo -no
mandado de segurança coletivo
que impetrou questionando os 20%
de INSS pagos indevidamente so¬
bre pró-labore, entre setembro de
1989 ejulho de 1994.

Serão contemplados profissionais
liberais, autônomos eavulsos, des¬
de que sejam associados ou venham
ase assoc iar àACIM. Aação fo i
impetrada com assessoria da
Alcântara Advogados eConsulto¬
res Associados, de São Paulo. A
empresa tem vasta experiência em
trabalhos com associações comer¬
ciais ejá conseguiu benefícios para
v á r i a s e n t i d a d e s d o i n t e r i o r

paulista, como Santo André, Ame¬
r icana , I tap i ra , Bar ra Bon i ta e
A t i b a i a

"Toda pessoa jurídica que pagou
acontribuição eque tenha como
comprovar opagamento poderá ser
ressarcida. Oque foi pago indevi¬
damente será compensado no pa-

o b e n e fi c i á r i o t e n h a

> ●

C T 5 Ü *

Apalestra da advogada Vanessa
Matheus (detalhe) esclareceu

d ú v i d a s d o s a s s o c i a d o s

no mês passado pelal i z a d a

advogada da empresa, Vanessa
Matheus, que ficou durante dez
dias na sede da entidade para aten¬
der os associados.

Aprocura por orientação duran¬
te operíodo em que aadvogada
ficou em Maringá foi grande. Oi¬
tenta pessoas participaram da pa¬
lestra eoutras cem foram atendi¬
das nos dez dias. Os valores da res¬
tituição variam, de acordo com o
tamanho da empresa.

Uma cooperativa da cidade, por
exemplo, terá direito aR$ 36 mil
de restituição, segundo levanta¬
mento feito pela consultora da
Alcântara eAssociados. Uma pe¬
quena empresa da área de
i n f o r m á t i c a t e r á d i r e i t o a r e s t i t u i ¬

ção de R$ 5mil. Outra empresa, do
setor de refrigeração, vai ser res-
t i tu ída em R$ 7mi l Va le lembrar
que arestituição não será feita em

dinheiro. Quem tem direito aser
ressarcido poderá descontar ova-

'^E,de recolhimentos que venham
aser feitos àPrevidência daqui
para frente.

Aadvogada Vat^ssa Matheus
continua prestando atendimento,
em São Paulo, aos associados que
tenham interesse em levantar seus
créditos referentes ao recolhimen¬
to indevido de INSS sobre pró-
labore. Ela atende pelo telefone 11-
5572-8225.

gamento que
de fazer em favor do INSS, em con¬
tribuição da mesma espécie", expli-

advogado da ACIM, Césarc a o

Misael de Andrade.

FA Z E N D O A S C O N TA S
AAlcântara eAssociados deu

toda aassessoria aos filiados da
ACIM sobre os procedimentos para

restituição. Uma palestra foi rea-a

www.ac im.com.br^Revista ÁCIM_ -Março /20(I5
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Aresponsabilidade também énossa
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Pensar numa sociedade saudável, solidária egenerosa éacreditar
que todos nós temos aresponsabilidade de abrir horizontes, incluir

socialmente cresgatar os grandes valores. Quando nos rendemos à
cidadania, rompemos as fronteiras do simples pensar enos

entregamos àprática, como legítimo instrumento das grandes
mudanças que preparam ofuturo. Esta éanossa contribuição.

SANTA RITA
S A O D E
Um Plano feito para avida



E c o n o m i a

Míriam Leitão faz
aalestra em Maringá

Projeto resgata
ahistória de

Vlaiingá
ontar os 60 anos da h is tó¬

ria de Maringá através do
depoimento de pioneiros,

Esse éoobjetivo do projeto
Vozes da História, da Rádio
CBN Maringá, que tem apoio
da Rádio Maringá FM eda
ACIM. Oprojeto será desen¬
volvido ao longo dos próxi¬
m o s t r ê s a n o s .

Aidéia éresgatar fatos da his¬
tória construída por homens e
mulheres que, em seu cotidiano,
ergueram aMaringá de hoje.

Serão setenta programas, nar¬
rados apartir de depoimentos
dos personagens que viveram os
a c o n t e c i m e n t o s h i s t ó r i c o s .

OVozes da História resga¬
tará os principais aconteci¬
mentos dos últimos 58 anos e
acompanhará os próximos
dois, quando Maringá com¬
pletará 60 anos. Serão usados
como fontes de pesquisa, além
dos depoimentos dos pionei¬
r o s , o M u s e u d a B a c i a d o
Paraná, oprojeto Memória da
S e c r e t a r i a d e C u l t u r a d e
Maringá eentrevistas com
empresários.

Até maio aemissora apresen¬
tará, diariamente, odepoimen¬
to de um pioneiro .

'■'.^A história de uma cidade
como Maringá éobra de um con¬
junto de empresas, de atos de
homens simples ejie grandes
personagens do poder público e
privado. Ememória viva de uma
cidade que acada dia constrói
mais uma parte de seu futuro"
afirma Alexandre Barros, dire¬
t o r d a C B N .

CUma das mais prestigiadas jornalistas do país,
Míriam vai falar sobre as perspectivas para a

e c o n o m i a b r a s i l e i r a

ACIM traz para Maringá, no
próximo dia 10, ajornalista e
c o m e n t a r i s t a e c o n ô m i c a . M í ¬

riam Leitão. Ela fará palestra so¬
bre "A conjuntura econômica do
Brasil eperspectivas", traçando um
amplo panorama da economia bra¬
si le i ra . Oevento acontece no Tea¬
t ro Cal i l Haddad, às 20 horas.

Miriam está entre as mais impor¬
tantes ebem informadas jornalis¬
tas da área de economia do país.
F a z c o m e n t á r i o s d i á r i o s n a R e d e
Globo ena Rádio CBN, além de
manter uma coluna no Jornal O
Globo ede ser entrevistadora do
programa Espaço Aberto, da Glo¬
b o N e w s .

Para se manter ligada em tudo o
que acontece, no Brasil eno mun¬
do, ajornalista tem por hábito le¬
vantar mais cedo para poder ler
vários jornais, inclusive estrangei¬
ros . A lém d isso , tem em casa um
serviço de notícia em tempo real.

Na palestra que fará em Maringá,
Mirian Leitão explicará por que con¬
sidera que aeconomia do Brasil está
n o c a m i n h o c e r t o . E l a e n u m e r a u m a

série de acertos da política econô-
faz ressalvas. Uma delas

A VOCAÇAO
P R E C O C E

Mineira de Caratinga. Miriam
Leitão entrou no jornalismo no
Espírito Santo, bem antes de co¬
meçar ocurso de Comunicação.
Sua vocação para oramo se re¬
velou cedo. Ainda criança, cor¬
r i a a o o u v i r a m ú s i c a d o n o t i c i á ¬

rio. Lia dois jornais por dia quan¬
d o t i n h a 1 5 a n o s .

Iniciou sua carreira em 1972,
em Vitória, como repórter do
jornal “A Tribuna”. Formou-se
em jornalismo na UNB, aUni¬
versidade de Brasília. Trabalhou
em vários dos mais importantes
jornais erevistas do país. Fez
cobertura de assuntos diplomá¬
t i c o s e d e c o m é r c i o e x t e r i o r
durante seis anos na Gazeta
Mercantil. Foi editora-assisten-
te da revista Veja, colunista do
jornal “O Estado de São Paulo,
editora de economia ecolunista

do Jornal do Brasil.

presas. Segundo ela, está na hora
de se colocar na prática políticas
voltadas aessas empresas, que são
as grandes geradoras de empregos
no país.

Mais informações sobre apales¬
tra de Mirian Leitão podem ser
obtidas na ACIM, pelo telefone
3025-9595.

m i c a , m a s

éque ogoverno precisa, com urgên¬
cia, definir um projeto para solucio¬
nar problemas de ordem social, que
diminua desigualdades einclua mais
pessoas no mercado consumidor.

Outra ressalva da jornalista é
com relação àatenção dada pelo
governo às pequenas emédias em-

www.ac im.com.b r^Revista ACIM -Março /2005



A n u e a r i a s n g u s t i f ü i i a
( A r B u c a r i a c e a e )
C o n h e d d a c o . - n o
Pjnheiro>do-Paraná/
é u m ^ ' m b o l o d o E s t a d o .

Uma nova força do cooperativismo de crédito
oSicoob Centrai Paraná, com oapoio da'un indo f o r ças a t ravés das coope ra t i vas de
Federação das Associações Comerciais e crédito, as comunidades paranaenses passam
Empresariais do Paraná -jpSciap edo^erviço'de a®lspor de um poderoso instrumento de
Apoio àPequena Empresa ío Pa'r*a ‘_
está consolidando um grande sjst̂ STJfe crédito
cooperativo no Paraná. ●'

inceirtivo ao crescimento socioeconômico,
tdimtíçdo-se mais fortes efortalecendo
tariVbenro Estado eoPaís.

«brae .

c

^ S I C O O B
C e n t r a i P R

Coopera t i v i smo de c réd i to .
União que est imula odesenvo lv imento.

Rua Rui Barbosa, 392 ■1° anelar
Fone (44) 3027-6940 -Maringá -Paraní

Coope ra t i vas fi l i adas :
FACIAPO SEBI tAE SlCOOB Arcomsr -SXCOOB Arapongas ●SICOOB Arenito ●SICOOB Apuearana

SICOOB Campos Gerais ●SICOOB Cascavel -SICOOB Centro Leste -SICOOB Credi Noroeste
S I C O O B C r e d i o e s t e - S I C O O B C r e s e r v ●S I C O O B C r e s u d - S I C O O B C o r o n e l V i v i d a
S ICOOB Cur i t i ba -S ICOOB Guarapuava ●SICOOB Marecha l -S ICOOB Méd io Oes te
SICOOB Metropolitano ●SICOOB Norte do Paraná -SICOOB Oeste ●SICOOB Paranavai
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M e r c a d o d e T r a b a l h o

Quem écomprometido cresce
N ã o b a s t a t e r c u r s o s e
m a i s c u r s o s . P a r a t e r
s u c e s s o n a c a r r e i r a é

preciso muito mais.
As empresas

valorizam quem
l i t e r a l m e n t e " v e s t e a

camisa", ou seja,
quem gosta do seu

t r a b a l h o e s e

empenha no que faz

í

Comprometimento ecoragem para encarar desafios foram requisitos
determinantes para acarreira de Débora

Ela conta que ficou decepciona¬
da, porque pretendia avaga de
atendente. Mesmo assim, decidiu
a c e i t a r o d e s a fi o . T r a b a l h o u c o m o
te le fon is ta duran te se te meses e fo i

promovida para atendente. Daí para
ocargo de auxiliar de gerência foi
um pulo. Mas ocrescimento de Dé¬
bora dentro da empresa mão parou
por aí. Dona de um poder de comu¬
nicação privilegiado, ela se destacou
pela facilidade de se comunicar com
ocliente, pela habilidade ao falar em
público epela capacidade de colo¬

car em prática os projetos de di-
'vulgação da empresa.

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

nenhum curso específico na
época, Débora aceitou outro
desafio no S icoob: ode assumi r

Hacoordenação de marketing da
Hcooperativa. "Só tinha uma no-
ç̂ão dejnarketing, porque tive

disciplifta'no curso de admi-
1nistração", confessa Débora. A
Imudança de rumo na vida pro-
Ifissional, porém, fião fez Débo-

ra se acomodar eela se inscre-

Hveu num curso de pós-gradua-
Hção em Marketing.
HNo início deste ano teve mais
Muma promoção. Agora Débora

éresponsável pelo marketing da
Central de Cooperativas do

Qmercado de trabalho está mais melhor no seu trabalho,exigente eas vagas de empre¬
gos são cada vez mais ocupa¬

das por profissionais supercapacita-
dos. Ter vários diplomas, ser bilín-
güe ou até mesmo trilingüe eter
concluído curso de especialização
são alguns dos requisitos que con¬
tam ponto na hora de disputar uma
vaga. Oaperfeiçoamento profissio¬
nal também pode ser agarantia de
promoções ede sucesso na carreira.

Mas essas exigências nem sem¬
pre substituem duas características
importantes para um profis¬
sional que almeja não só uma
colocação no mercado, como
t a m b é m u m c r e s c i m e n t o d e n ¬

tro da empresa: adetermina¬
ção eoprazer de trabalhar.
As portas se abrem para quem
se destaca pelo dinamismo e
pelo comprometimento com 
acjiiik^ que se propõe afazer. 7^^

São profissionais que, em¬
bora não tenham feito cursos
de línguas, especializações ou
sequer concluído afaculdade,
já demonstram um amadure¬
cimento profissional ímpar.
Mais do que isso, são profis¬
sionais que realizam todas as
tarefas do setor eque sentem
n e c e s s i d a d e d e f a z e r m a i s e

DEDICAÇÃO RECOMPENSADA
Débora Márcia Bruno, 25 anos,

sempre foi aplicada. Na adolescên¬
cia trabalhou na empresa da famí¬
lia, mas quando estava no terceiro
ano de Administração da Universi¬
dade Estadual de Maringá (UEM)
d e c i d i u b u s c a r o u t r o s c a m i n h o s .
Começou procurando estágio em al¬
gumas empresas. Aprimeira opor¬
tunidade surgiu numa vaga para te¬
lefonista no Sicoob Metropolitano.

' *

A

César diz que aempresa deu aele a
oportunidade de crescer. 'Só aproveitei

RevIstaACiM -Março/2005 www.ac im.com.br



ISicoob Paraná, que reúne cerca de
40 agências em todo Estado. "Gos¬
to muito do que faço. Me sinto rea¬
lizada quando consigo concretizar os
projetos para aempresa", salienta.

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

Sair da condição de office-boy era
o s o n h o d e C é s a r L u i z d e C a r v a ¬

lho, mas nem de longe podia ima¬
ginar um crescimento tão expressi¬
vo na empresa. Hoje diretor admi¬
n i s t r a t i v o d e O D i á r i o d o N o r t e d o

Paraná, César éum profissional li¬
teralmente comprometido com a
e m p r e s a .

Quando ingressou no jornal em
1990, mal sabia datilografia. Para re¬
digir um pequeno texto demorava
horas. Um dia, ao chegar no traba¬
lho ficou sabendo que surgiria uma
vaga no escritório. César não pensou
duas vezes: passou achegar por vol¬
ta das 6h30 no jornal para treinar na
máquina de escrever ese candidatar
ao cargo. Ele acabou ganhando a
vaga eapartir daí passou acrescer
dentro da empresa que havia lhe
aberto aporta da oportunidade.

Quem trabalha ou já trabalhou no
jornal conhece bem ojeito tímido,
mas responsável de César. Ele mes¬
mo admite que não éde brincar
m u i t o e d e c i d i d a m e n t e n ã o t e m o

hábito de "puxar osaco do patrão".
"Apenas gosto muito do que faço e
procuro sempre fazer omelhor
para aempresa", justifica. Em 2000,
César passou aocupar ocargo de
c o n s u l t o r d e s i s t e m a s d e O D i á r i o

e, no início deste ano, foi promovi¬
d o a d i r e t o r a d m i n i s t r a t i v o .

"Acho que aempresa me deu a
oportunidade de crescer eeu só apro¬
vei te i " , afirma.

7
m T U R M A1

1

r 28 de março de 2005 a
11 de novembro de 2005

Para Ariele, oimportante éestar
integrada com os valores emetas
da empresa para qual trabalha

nas sete meses erecebeu outra pro¬
posta de emprego. Durante pouco
mais de um ano, Ariele trabalhou
em duas empresas, mas acabou
retornando para aACIM numa
condição muito melhor.

Por conta do ótimo desempenho
que teve quando ingressou no Etepea,
Ariele foi òonvidada avoltar, só que
não mais cçmo estagiária esim como
supervisora do departamento. Quan¬
do indagada se ela suspeita por que
foi convidada para ocupar tal cargo,
Ariele responde com anaturalidade
de quem não tem medo de errar: "É
porque sempre tive muita responsa¬
bilidade ecostumaiva coordenar as
equipes de pesquisas".

Quando ingressou na ACIM,
Ariele cursava Estatística, na UEM.
Desistiu do curso eatualmente faz
Administração, na Unifamma. Ariele
não fala língua estrangeira, mas quer
continuar os estudos. Estão nos pla¬
nos dela uma pós-graduação edou¬
torado. Oimportante desde já, como
argumenta, éestar integrada com os
valores emetas da empresa para qual
trabalha. "Se precisar levar trabalho
para casa, vou fazer isso. Para mim,
oque vale éver oresultado final de
uma pesquisa que estou coordenan¬
do eque sei que éimportante para a
empresa", diz.

Excelência na Ortodont ia

V é r d a d e í r a m e n t e ,
u m a e x p e r i ê n c i a

única em Educação

Primeiro Programa ̂
Brasileiro de Educação

Continuada para
Espec ia l i s tas em

O r t o d o n t i a e

Ortopedia Facial
A E S C O L H A C E R T A
Avontade de t raba lhar eaesco¬

lha certa da profissão com certeza
éocaminho para osucesso profis¬
sional. Que odiga ajovem Ariele
Milene Anthero, 22 anos. Ariele
leve aprimeira oportunidade de
emprego através de estágio, ingres¬
sando no Departamento de Estatís¬
tica ePesquisa (Depea), da ACIM.

Acabou ficando na entidade ape-

Organização:

Telefone; 144) 262-2425
www.dentalpress.com.br
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Caos na avenida Colombo
Excesso de tráfego numa das principais vias de Maringá mobiliza

moradores, comerciantes eentidades de classe em busca de alternativas
foi promessa de campanha do pre¬
fei to Si lv io Barros -não resolverá
totalmente oproblema.

Segundo opresidente da co¬
missão que estudará alternativas
ao excesso de tráfego, Altair Mas-
s u c h i n , o s v i a d u t o s s e r i a m

sentantes de entidades de classe e
técnicos da Universidade Estadual
de Maringá (UEM). Essa comissão
faz parte da câmara técnica provi¬
sória criada pelo Conselho de De¬
s e n v o l v i m e n t o E c o n ô m i c o d e
Maringá (Codem) para discutir oas¬
sunto. ACâmara foi criada apedi¬
do do prefeito de Maringá edas
entidades que constituem oCodem.

Ofoco do trabalho será oestu-
..do que vai indicar se atransposi-
^0 das ruas Lauro Werneck e
Demétrio Dias, por dentro da
UEM, éamelhor ^lução para
excesso de tráfego. Uma câmara
simi lar havia sido cr iada anter i¬
ormente para estudar alternativas
para oNovo Centro.

Arei tor ia da UEM indicou t rês
técnicos para acompanhar os
estudos.Tanto as entidades quanto

www.ac im.com.br

ádiz oditado que
faz aforça". Partindo desse
princípio, comerciantes das
proximidades da avenida

Colombo uniram forças eidéias
para tentar solucionar um proble-

antigo, que atinge azona norte
de Maringá: oexcesso de tráfego

avenida Colombo.
Notícias publicadas na impren-
local, sobre apossibilidade da

construção de viadutos na extensão
C o l o m b o , c o m r e c u r s o s

disponibilizados pelo governo fe¬
deral através de um convênio, fo¬
ram um dos motivos que levaram

comerciantes ase mobilizar.
Eles pediram oapoio da ACIM à

causa, principalmente, porque acre¬
ditam que aalternativa proposta
inicialmente pela atual gestão
nicipal

^Revista ACIM -Março /2005

a u n i a o

J
u m a

solução paliativa, "já que no fu¬
turo, com aexpansão de Marin¬
gá, será necessário construir um
contorno nor te para desv iar
tráfego de caminhões pesados", -
argumenta. Os comerciantes tam¬
bém acreditam que os viadutos
descaracterizarão aColombo,
considerada uma das avenidas
mais bem planejadas da cidade.

m a

n a

os a

d a

o

o s

CÂMARA TÉCNICA
Acomissão écomposta por em¬

presários, moradores erepresentan¬
tes de associações de bairros, repre-

m u -

aconstrução de viadutos
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A C o l o m b o é u m a s d a s
principais emais conhecidas
avenidas de Maringá

OS empresários que compõem aco¬
missão de estudo defendem que,
caso amelhor alternativa seja atrans¬
posição das ruas através do campus
da UEM, auniversidade não pode
sair prejudicada.

Oprefeito Silvio Barros tem se
mostrado aberto àdiscussão. Ele já
se reuniu com empresários emora¬
dores da zona norte. Agora está
aguardando oresultado dos estu¬
dos. "Estamos aceitando sugestões.
Não faremos nenhum projeto para
prejudicar acidade. Com certeza,
escolheremos ocaminho que seja
mais barato eapresente melhor so¬
lução", afirma oprefeito. Reunião entre empresários eoprefeito, na ACIM: busca de soluço será coletiva

k B ,
' 4 .

m W j U M M I
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E c o n o m i a
■■fl Maringá, ou seja, aárea

que abrange as três pra-
ças analisadas.

R$ 25,4 MILHÕES
Segundo aempresa, de

1998 -quando começou o
■pB contrato de concessão -a

í 2 0 0 4 f o r a m i n v e s t i d o s n a

região das três praças
R$ 164,7 milhões, numa
media anual de R$ 19,7

. , milhões. Em 2004 foram
Tarrecadados R$ 25,4 mi-
!Ihões, sendo que os au-

^tomóveis da categoria 1
(veículos de passeios) fo¬
ram responsáveis por
51,22% do valor.

' A n a l i s a n d o e s s e s n ú ¬

meros, chega-se àconclu¬
são que os investimentos

feitos pela Viapar corresponderam
acerca de 77% do total arrecadado
em 2004. Isso significa que aViapar
ficou com pouco mais de 20% do
total arrecadado. Segundo oeco¬
nomista, nestes pouco mais de 20%
ainda inc idem os custo de admin is¬

tração eoutros operacionais não
i n c l u s o s n o i n v e s t i m e n t o .

Oprofessor Joilson Dias propõe
uma reflexão: "Será que se esse va¬
lor fosse pago na forma de impos¬
tos ao governo, teríamos um
percentual de 77% investido na re¬
cuperação emanutenção de nossas
r o d o v i a s ? "

r * .

r A R V A O C P C O

«● iP « â C I J 0

e m n ú m e r o s
Pesquisa revela quanto três praças de pedágio

administradas pela Viapar arrecadam eo
percen tua l i nves t i do em in f ra -es t ru tu ra , ob ras

de melhoria erecuperação asfált ica
ete anos após aconcessão das
rodovias paranaenses aempre¬
sas privadas, ninguém discute

aqualidade do serviço, nem acon¬
servação dos trechos pedagiados. O
principal questionamento ése os va¬
lores arrecadados no estado estão
sendo aplicados satisfatoriamente
em obras de inf ra-estrutura erecu¬
peração asfáltica. Outra situação que
tem sido questionada éofato de que

contribuinte paga duas vezes pela
utilização das estradas administra¬
das pelas concessionárias: nos pedá¬
gios enos impostos.

I n t e r e s s a d o e m c o n h e c e r o
percentual de investimentos
lação ao total arrecadado nas praças
de pedágios, oeconomista Joilson

Dias, professor da Universidade Es¬
tadual de Maringá (UEM), levantou
esses números junto aViapar, aem¬
presa que tem contrato até 2021 para
administrar 476 quilômetros de es¬
t radas no no r te do Paraná .

Apesquisa elaborada pelo eco¬
nomista analisou três praças de pe¬
dágio: Mandaguari, Presidente'
Castelo Branco eFloresta. Segun¬
do aViapar, no decorrer dos 24
anos de concessão aprojeção de in¬
vestimentos para toda amalha ro¬
doviária administrada pela empre¬
sa éde R$ 834 milhões, divididos
em obras, infra-estrutura, conser¬
vação eass is tênc ia aos usuár ios .
Desse valor, R$ 472 milhões serão
destinados arodoxdas de acesso a

S I M P O S T O S

Segundo aViapar, entre 2000 e
2004, aempresa recolheu mais de
R$ 16 milhões em Imposto Sobre
Serviços de Qualquer Natureza
(ISSQN) aos cofres dos 23 muni¬
cípios situados ao longo dos tre-

-^hos sob sua administração. A
campeã foi Arapongas, que rece¬
beu quase R$ 3milhões. Maringá
recebeu R$ 750 mî

Out ro dado i n te ressan te éa redu¬
ção no número de acidentes. De acor¬
do com aempresa, entre julho de ●‘
1998 edezembro de 2004, houve uma
redução de 21,73% no número de ●
acidentes, comparado com oano de
1997, oúltimo em que as estradas

o

e m r e -
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foram administradas pelo governo.
Oíndice de feridos caiu 10,18% eo
de mortes, 41,16%. Antes da conces¬
são, amédia mensal de mortes em
acidentes nos 476 quilômetros admi¬
nistrados pela Viapar era de dez pes¬
soas. Hoje está em seis.

S E I S M I N U T O S
AViapar possui sete bases de ser¬

viços operacionais habilitadas para
realizar atendimento médico, ser¬
viço de guincho, entre outros. Ao
todo aempresa gera 627 empregos
diretos emais de 400 indiretos.

No contrato de concessão épre¬
visto um tempo máximo, em caso de
acidente, para oatendimento médi-
co-hospitalar. Entre Cambé e
Paranavaí, aexigência contratual
para que aequipe chegue ao local do
a c i d e n t e é d e 1 0 m i n u t o s . E s t a t í s t i ¬
cas da empresa revelam que amé¬
dia nesse trecho, no ano passado, foi
de 6minutos. Já no trecho entre
Maringá eCascavel aexigência
c o n t r a t u a l é d e 1 5 m i n u t o s e o t e m ¬
po de chegada dos socorristas da
Viapar foi, em média, de 7minutos.

PEDÁGIO PÚBLICO
Em janeiro deste ano, ogover- investimentos de até R$ 450 mi-

nadordo Paraná, Roberto Requião, Ihões na malha viária em 2005.
anunciou que pretende implantar Mais uma vez fica aindagação:
ainda em 2005 um pedágio esta- qual tem sido odestino dos re-
dual entre Guaíra eMaringá. cursos recolhidos na forma de im-

Segundo ogovernador, as tarifas postos, como oIPVA, que têm
serão 20% menores do que as co- como finalidade custear obras de
bradas pelas concessionárias, com melhoria nas rodovias?

NÚMEROS DAS TRÊS PRAÇAS DE PEDÁGIO
OEntre 1998 e2004 foram invest idos R$ 164,7 mi lhões
OAmédia anual de investimento foi de R$ 19,7 milhões.
OEm 2004 foram arrecadados R$ 25,4 milhões

I n v e s t i m e n t o s fi c a r a m e m t o r n o d e 7 7 ® / o d o t o t a l a r r e c a d a d o

Tota l de invest imento concess ionár ia Viapar 1998 a2021

R $ 3 0 7 . 2 8 1 . 3 2 9 , 2
2 0 0 5 - 2 0 2 1

R $ 1 6 4 . 7 5 6 . 6 4 6 , 6 0
1 9 9 8 - 2 0 0 4

■P r e v i s ã o 2 0 0 5 - 2 0 2 1
■ 1 9 9 8 - 2 0 0 4

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

I
1 1

r

idá mais?
I ^ a a a i i

Io m a r t e l o d o l e i l o e i r o

ficou para trás, pelo
menos, quando o

a s s u n t o é c e r e a l . S ã o a s

bo lsas e le t rôn icas ,
c o m o a d e C e r e a i s d e

Maringá, uma das
maiores do país em

v o l u m e d e

comercialização

í c a i

1 ak ●

%✓ \

i

‘ T

Opregão do Mercado Social foi realizado na Bolsa de Cereais de Maringá

ções se deve avários fatores,
como aprosperidade da região
setor de agronegócios, apresen¬
ça de cooperativas de produtores
rurais, além do bom trabalho de¬
senvolvido pelas corretoras
denciadas epela diretoria da Bol¬
sa de Maringá. "Algumas corre¬
toras colhem amostras dos produ¬
tos que serão leiloados eenviam
para os interessados pelo correio.
Graças aesse tipo de trabalho eà
c r e d i b i l i d a d e d a s c o r r e t o r a s q u e
atuam na cidade, somos uma das
bolsas mais importantes do país ,
explica opresidente, Petrônio
Cordeiro Júnior. Hoje, aBCMM
possui cadastrados cerca de 1.800
clientes, entre indústrias, coope¬
rativas, investidores, transporta¬
doras eempresas agropecuárias.

ABolsa de Cereais de Maringá
éaúnica do país que possui u'iTt;
painel eletrônico. Em frente acada
estação de trabalho usada pelas
corretoras nos dias de le i lão, há
um painel que indica aquantida¬
de que cada uma pretende com¬
prar. Nas outras bolsas do país
ainda são usadas as car te ias de
papel. Mas, mesmo tendo um sis¬
tema moderno, adiretoria preten-

publicação de licitações para
acompra evenda de merca¬
d o r i a s c o m b a s e n o m e n o r

preço está ficando para trás. Pelo
menos quando oassunto éaco¬
mercialização de cereais. Ogover¬
n o f e d e r a l t e m u s a d o o s l e i l õ e s
eletrônicos para comercializar ce¬
reais, como café efeijão. Mais
transparentes emenos burocráti¬
cas, as negociações em bolsas ele¬
trônicas dão agilidade àcompra
evenda de grãos, com avanta¬
gem de reduzir ainadimplência a
zero, já que antes de receber a
m e r c a d o r i a , o c o m p r a d o r d e v e
depositar odinheiro. As negocia¬
ções são intermediadas por cor¬
retoras de mercadorias credenci¬
adas efiscalizadas pelas 18 bolsas
de cereais existentes no país.

ABolsa de Mercador ias eCe¬
reais de Maringá (BCMM), fun¬
dada há mais de 20 anos, éuma
das principais do país eestá en¬
tre as três primeiras em volume
de comercialização. Tanto que no

passado, aBCMM ficou em
segundo lugar no ranking nacio¬
nal. Perdeu apenas para aBolsa
d e B r a s í l i a .

Ogrande volume de negocia-

ESTRUTURAn o

ABolsa de Cerea is de Ma¬

ringá éuma entidade privada,
sem fins lucrativos. Para man¬

ter sua estrutura, que tem dez
funcionários, aBolsa recebe
um percentual sobre ovolume
de negociações. As corretoras
- s ã o 2 4 c r e d e n c i a d a s - t a m ¬
b é m r e c e b e m c o m i s s ã o s o b r e

acomercialização.
Adi retor ia não éremune¬

rada eéeleita para um man¬
dato de t rês anos. Atualmen¬

te, apresidência está sob oco¬
m a n d o d e P e t r ô n i o C o r d e i r o

Júnior, filho de Petrônio Cor¬
deiro, um dos fundadores da
bolsai Apróxima eleição está
programada para este mês. Se¬
rão eleitos, aljpm do novo pre¬
sidente, os cinco membros que
compõem oConselho de Ad¬
ministração eos três membros
do Conselho Fiscal .

c r e -

a n o
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de adquirir um painel com tecno¬
logia ainda mais avançada. NO COMEÇO,

A I N C R E D U L I D A D EC O M O F U N C I O N A
A l é m d e c e r e a i s e m e r c a d o r i ¬

as, as bolsas comercia l izam t í tu¬
los rurais, como aCédula de Pro¬
duto Rural. ACPR permite aos
produtores ecooperativas ante¬
cipar os recursos necessários para
odesenvolvimento da produção,
a t r a v é s d a v e n d a d e s s e s t í t u l o s
a o m e r c a d o .

Ogoverno federal ou as empre¬
sas interessadas em vender cere¬
ais ou mercadorias entram em con¬
t a t o c o m u m a b o l s a c r e d e n c i a d a

para que seja aberta uma licitação.
Com uma semana de antecedên¬
cia, todas as bolsas do país rece¬
bem oaviso de leilão, através de
um s i s tema de i n t rane t . Du ran te
esse período, as corretoras cre¬
denciadas entram em contato com
possíveis compradores e, no dia
do leilão, todas as bolsas ficam on
Une no sistema de pregão, parti¬
cipando simultaneamente. Cada
corretora pode dar lance apenas
através de uma bolsa de cereais.

Além do leilão de cereais emer¬
cadorias, aBCMM também reali-

pregões eletrônicos para licita¬
ções públicas. Graças ao serviço,
Maringá foi aprimeira cidade bra¬
sileira arealizar licitação pública

Quando foi fundada, em agosto de
1982, aBolsa de Cereais eMercado¬
rias de Maringá (BCMM) encontrou
dificuldade para entrar em funciona¬
mento . A lém da inc redu l idade dos
produtores rurais da época, que acha¬
vam que bolsa de cereais “era espe¬
culação”, outras regiões do país fazi¬
am lobby para que abolsa não fosse
criada. Mas. graças aos esforços de
seus fundadores edas corretoras de
mercadorias, que acreditaram em sua
viabilidade, aBolsa começou ades-
lanchar depois de cerca de três anos
da fundação

Na época, os fundadores, princi¬
palmente Petrônio Cordeiro eAní¬
bal Vitorino da Silva, justifícavam a
criação da Bolsa pelo fato do agro-
negócio estar se expandindo na re¬
gião, além da presença de coopera¬
tivas de produtores de cereais, o
que garantiría movimentação evo¬
lume de negócios.

Acriação de uma bolsa em Marin¬
gá faria com que aregião não depen¬
desse mais da comercialização atra¬
vés das bolsas localizadas em Curiti¬
ba eSão Paulo, evitando odesloca¬
mento dos investidores para acom¬
panhar acompra eavenda de cere¬
ais emercadorias. Otempo provou
que eles estavam certos.

1

I

Cordeiro Júnior: “A BCMM está entre
as mais importantes do pais” I

a t r a v é s d e s s a m o d a l i d a d e . N a

gestão passada, aprefeitura fir¬
m o u u m c o n v ê n i o c o m a B o l s a d e
Cereais, com base na lei federal
10.520. Através de pregão eletrô¬
nico omunicípio adquiriu cestas
b á s i c a s e n o v e c a m i n h õ e s d e l i x o .

Os resultados são positivos para
o c o n t r i b u i n t e : c o m a i n t e r m e d i a ¬

ção ca bolsa, épossível uma eco¬
n o m i a d e a t é 3 0 % n o v a l o r d a s

aquisições.

z a
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M a r i n g á L i q u i d a

’Níovos rumos para acampanha
Saem os prêmios, entram descontos compensadores para atrair o

consumidor para apromoção, que acontece nos dias 5e6de março

AA Até quem já realizou suas cam¬
panhas promocionais no início do
ano promete baixar os preços du¬
rante aMaringá Liquida. Éocaso
das lojas dos shoppings Aspen Park,
Avenida Center, Shopping Cidade
eCIC HM, que garantiram partici¬
pação para valer na promoção.

O c o m é r c i o d e r u a n ã o fi c a
a t r á s . O c o m e r c i a n t e D e r c í l i o C o n -

stantino, dono de três lojas, uma
delas no Jardim Alvorada, já está
com tudo preparado para partici¬
par da campanha. Dercílio afirma
que aMaringá Liquida sempre dá
bons resultados em suas lojas,
porque ele faz promoções. "O lo¬
jista tem que acreditar ecolocar
mercadorias com desconto de ver¬
dade. Senão ele compromete acre¬
dibilidade da promoção eaté da
loja dele",avalia.

"É importante participar da pro¬
moção einvestir em divulgação
também. Nós pretendemos colocar
carro de som nas redondezas da
loja ou fazer panfletagem para cha¬
mar oconsumidor" , afirma Cleusa
Palozi Zandonadi, que tem loja no
conjunto Borba Gato.

Maringá Liquida foi criada em
1997 para dar aos lojistas uma
oportunidade amais de redu¬

zir estoques eaumentar ocapital
de giro. Aestratégia era simples:
os comerciantes adquiriam kits com
b a n d e i r o l a s , c a r t a z e s , u r n a s e c u ¬
pons. Efaziam promoções durante
d e z d i a s , c m m é d i a .

Foram sete campanhas, com o
sorte io de apartamentos ecarros.
Mas, confiantes na força dos prê¬
mios, muitos lojistas já não faziam
mais promoções eafórmula do sor¬
teio de prêmios se esgotou.

ACIM eSivamar chegaram aes¬
sas conclusões após duas reuniões
realizadas em janeiro efevereiro,
com cerca de 70 empresários parti¬
cipantes da última campanha de
N a t a l . To d o s f o r a m c o n t r á r i o s a o
sorteio de prêmios.

D e m o c r a t i c a m e n t e , a f ó r m u l a d a
campanha foi alterada: neste ano,
são apenas dois dias de promoção
enão houve custo para os lojistas.
Os comerciantes se compromete¬
ram aoferecer descontos realmen¬
t e b o n s . A A C I M e o S i v a m a r d i s ¬
tribuíram gratuitamente bandeiro¬
las para identificar as lojas efize¬
ram mídia em toda região para con¬
vidar os consumidores para a"fes¬
ta de preços baixos".

AMaringá Liquida será reali¬
zada dias 5e6. No sábado, oco¬
mércio abre das 8h às 18h. Os su¬
permercados atendem no horário
t rad ic iona l . No domingo, os su¬
permercados funcionam das 9h às
16h eas lojas abrem às 13h efe¬
c h a m à s 1 9 h .

m a r i n s a
LIQUIDA
acidade inteira
em promoção

iMi.

nhos para que possamos iniciar
uma nova fase da promoção", res¬
salta ovice-presidente de Comér¬
c i o d a A C I M , A d i l s o n E m i r S a n ¬
t o s . " E s t a m o s i n i c i a n d o u m a n o v a

tradição de promoção do comér¬
cio", acredita Heitor Boleia Juni¬
or, presidente do Sivamar.

A D I T I V O R E G U L A M E N T A T R A B A L H O *

Um aditivo àConvenção Co- lhadores no sábado que antece-
letiva de Trabalho, assinado en- de aPáscoa,
tre oSivamar eoSincomar -Sin-- As horas, trabalhadas durante
d i c a t o d o s C o m e r c i á r i o s -
garantiu que as lojas possam tra¬
balhar, regularmente, com todo
oquadro de funcionários nos
dias 5e6. Mesmo as que estão
fazendo revezamento para fun¬
cionar a té as 18 horas aos sába¬

dos. Para isso, as lojas terão que
f a z e r o r e v e z a m e n t o d o s t r a b a -

o^omingo te^rão metade com¬
pensada na semana subseqüente
emetade paga como r̂as extras,
c o m a d i c i o n a l d e / 0 % . O u t r a
questão acertada no aditivo é
que os supermercados terão que '
dar refeição ou lanche equivalen¬
te aos trabalhadores, ou interva¬
lo de duas horas para oalmoço.

N O V A T R A D I Ç A O
"Foi ótimo ouvir os comercian¬

tes. Acampanha precisava de es¬
tímulo eeles nos deram os cami-

www.ac im.con i .b r^Revista ACIM -Março/2005



E t i c a e C i d a d a n i a

Seminário lota auditório da RF
1

Evento debateu opapel dos vereadores, dos prefeitos edos cidadãos
numa sociedade eticamente responsável

0 que se viu no dia 19 do mês
passado, um sábado, de ma¬
nhã, no auditório da Receita

Federal de Maringá, éuma demons¬
tração de que algo começa amudar
n a s o c i e d a d e . O l o c a l fi c o u l o t a d o
durante arealização do II Seminá¬
rio "O papel do prefeito edo verea¬
dor numa sociedade eticamente res¬
ponsável". Oevento foi promovido
pela SER (Sociedade Eticamente Res¬
ponsável), com apoio de várias en¬
t idades, entre e las aACIM.

Oseminário foi mais uma etapa
do trabalho de conscientização dos
cidadãos desenvolvido pela SER.
Ou seja, aidéia éque as pessoas se
informem e, de posse da informa¬
ção, exerçam seus direitos. Um des¬
ses direitos éacompanhar as ações
de quem governa as cidades, os
estados eopaís.

Prefeitos, vereadores esecretári¬
os municipais de Maringá eda re¬
gião, participaram do evento, que
contou com apresença, também, de
representantes de entidades, estu¬
dantes eapopulação em geral. O
prefeito Sílvio Barros não pôde com¬
parecer por problemas de agenda e
foi representado pelo secretário de
Governo, José Buzato. De Maringá
estiveram presentes as vereadoras
Edith Dias eMárcia Socreppa.

N o s e m i n á r i o f o r a m d e b a t i d a s
formas de controle das ações do
Poder Público, apostura de prefei¬
tos evereadores para facilitar oaces¬
so da população às informações eo
funcionamento da legislação como
instrumento de controle popular.

C I D A D A N I A

Os temas abordados pelos qua¬
tro palestrantes giraram em torno
da ética no exercício de cargos pú¬
blicos eda participação do cidadão
no controle dos gastos einvestimen¬
tos públicos. Até mesmo apeça tea¬
t ra l "O au to da ba rca do fisco " ,
apresentada por um elenco forma¬
do por funcionários públicos evo-

o a u d i t ó r i o d a R e c e i t a F e d e r a l fi c o u

lotado. Opúblico conferiu também
uma peça teatral (detalhe)

luntários, versou sobre oassunto.
Oseminário foi aberto com pa¬

lestra do juiz federal Anderson
Furlan, que falou sobre Procedimen¬
to Legislativo. Odelegado da Re¬
ceita Federal em Maringá, Décio
Pialarissi, abordou otema Cidada¬
nia Fiscal -OFuturo para as Prefei¬
turas. Na parte da tarde, oevento
foi encerrado com palestras do che-

fe da Controladoria Geral da União
no Parana, Eduardo de Biaggi, quefelou sobre Fiscalização dos Gaítos
1ublicos; edo jornalista Sandro
Dalpicolo, da RPC/Globo, que abor¬
dou otema "O Exercício com Ética
Melhora aQualidade de Vida".

FISCALIZANDO RECURSOS PÚBLICOS
Fiscalizar aaplicação dos recursos

federais pelo próprio governo, etam¬
bém aaplicação desse dinheiro por ór¬
gãos estaduais, municipais, eaté por
par t icu lares . Es ta éafunção da
Controladoria Geral da União, que no
Paraná échefiada por Eduardo de
Biaggi, um dos palestrantes do evento.

Nos municípios, afiscalização éfei¬
ta por sistema de sorteio. Por ano são
sorteados 420 cidades no Brasil todo.
No Paraná afiscalização éfeita, em
média, em 4municípios por mês. Os
resultados sáo disponibilizados na
I n t e r n e t .

Segundo De Biaggi, de um modo ge¬
ral aaplicação dos recursos federais

tem sido regular nos municípios fiscali¬
zados. Existem situações que, de acor¬
do com ele, precisam ser melhoradas.
"Mas, para que isso aconteça, épreci¬
so um controle mais efetivo por parte
do cidadão", explica.

Ocontrole da aplicação dos recur¬
sos pela população depende também
de treinamento ecapacitação técnica.
Por isso, aControladoria está com pla¬
nos de, ainda neste ano, promover
capacitação para conselheiros munici¬
pais. "Recebendo treinamento ocida¬
dão poderá atuar de forma mais efeti¬
va no controle efiscalização dos recur¬
sos públicos, através dos conselhos mu¬
nicipais” finaliza Eduardo de Biaggi.

ACIM -Março / 2«Bw w w . a c i m . c o m . b r R a v i s t a



P r ê m i o A c i m M u l h e r

sm mmm rara construir

Iv Quem éIrmã Cecília
Irmã CecíKa Inês Ferrazza nasceu em 30 de julho de 1952, em Caxias do Sul, no Rio Grande do Sul.
Éfilha de Adelino Ferrazza eMatilde Regina Bertin Feinzza. Entrou na Congregação das Irmãs
Murialdinas de São José em 25 de fevereiro de 1970, em Caxias do Sul, Rio Grande do Sul.
Iniciou sua vida religiosa Murialdina em 21 de janeiro de 1973 epassou por diferentes locais.
Éformada em serviço social pela ÜCS (Universidade de Caxias do Sul-RS).

Pelo bem-estar
epela cidadania

um dia receber", afirma irmã Cecí¬
lia. "Fico contente que as pessoas re¬
conheçam meu trabalho".

T R A B A L H O S O C I A L
Amodéstia da homenageada é

tão grande quanto aimportância do
trabalho que ela realiza na entida¬
de que dirige desde 1997. OLar
Escola da Criança tem uma atuação '
social muito expressiva na cidade.
Éuma das primeiras entidades
assistenciais de Maringá, com qua¬
se 42 anos de fundação.

No começo atendia apenas
ninos órfãos. Mas ao longo dos
anos, oLar passou por várias mo¬
dificações ecomeçou aatender cri¬
anças eadolescentes carentes com
cursos profissionalizantes eativida¬
d e s e d u c a c i o n a i s e c u l t u r a i s . P a r a

desenvolver 20 projetos envolven¬
do aproximadamente 300 crianças
eadolescentes, oLar Escola da Cri-

'ança conta eom vários parceiros.
Além das parcerias, há acola¬

boração de voluntários que fa¬
zem doações espontâneas, como
profissionais liberaif',' grupos de
senhoras que fazem arrecadação
de alimentos eórgãos eentida¬
des que apóiam arealização de
promoções ebazares.

I r m ã C e c í l i a r e c e b e o P r ê m i o
Acim Mulher no dia 8de março, às
20 horas, no Teatro Calil Haddad.

Há sete anos em Maringá, Irmã Cecília, que está
àfrente de importantes projetos no Lar Escola da

Criança eno SER, éahomenageada deste ano
t e d o A C I M M u l h e r. " A i r m ã C e c í l i a
éuma empresária da qualidade de
vida, que trabalha para obem-estar
da comunidade", completa Anália.

AÇÕES IMPORTANTES
A h i s t ó r i a d o P r ê m i o A C I M M u ¬

lher começou no ano passado, quan¬
do aentidade decidiu criar uma for¬
ma de reconhecer otrabalho de mu¬
lheres maringaenses que se destacam
nos segmentos empresarial, cultural
ou soc ia l .

Para escolher ahomenageada, re¬
presentantes de diversas entidades
de Maringá se reúnem para uma vo¬
tação. Ocritério básico para aesco¬
lha da candidata éarealização de
ações importantes junto àcomuni¬
dade. "Fui surpreendida com aes¬
colha. Foi um reconhecimento da co¬
munidade que eu jamais imaginei

E msua segunda edição, oPrê¬
m i o A C I M M u l h e r v a i d e s t a ¬

car otrabalho de alguém que
tem inves t i do no f u tu ro de c r i an¬
ças eadolescentes de famílias po¬
bres da cidade, além de liderar uma
ONG que está desenvolvendo um
trabalho inédito de formação da ci¬
dadania em Maringá. Airmã Cecí¬
lia Inês Ferrazza -que dirige oLar
Escola da Criança edesde oano
passado épresidente do SER (Soci¬
edade Eticamente Responsável -é
exemplo de cidadania ededicação.

"O trabalho da irmã Cecília traz re¬
flexos para toda asociedade. Ela di¬
rige uma entidade muito importante

orientação de crianças eadolescen¬
tes eestá àfrente de um traballio de
formação da cidadania que éfunda¬
menta] para asociedade nos dias de
hoje", afirma Anália Nasser, presiden-

m e -

n a
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F e i r ã o d o A u t o m ó v e l

Facilidades ebons negódos
Com aparticipação de 40 lojas eexposição de 1,5 mil veículos,

Mega Feirão do Automóvel mais uma vez superou as expectativas
tarefa parecia difícil. Superar a
primeira edição do Mega Fei¬
rão Show do Automóvel, rea¬

lizado em meados do ano passado,
era um desafio etanto para aBV Fi¬
nanceira, aACIM eoConselho Per¬
manente do Jovem Empresário, or¬
ganizadores do evento. Desafio lan¬
çado, objetivo cumprido.

Asegunda edição do evento foi
realizada nos dias 19 e20 de feve¬
reiro. Com aparticipação de 40 em¬
presas eexposição de mais de 1,5
mil veículos -na primeira edição
foram 30 empresas emil veículos -
oMega Feirão levou milhares de
ressoas ao Parque de Exposições
■rancisco Feio Ribeiro, em Marin¬

gá. Eomelhor: foi garantia de bons
negócios. Tanto para quem comprou
um carro, como para quem vendeu.

ABV F inance i ra o fe receu financ ia¬
mento em até 48 vezes equem adqui¬
riu um veículo só vai pagar aprimei¬
ra parcela no início de abril. Até o
final da edição da Revista ACIM não
havia sido computado onúmero de
automóveis comercializados, até por¬
que muitos negócios foram fechados

A

Ovolume de negócios durante oMega feirão surpreendeu os organizadores

BV Financeira, Jair Silva.
Participante da primeira esegun¬

da edições, aZacarias Veículos regis¬
trou um bom movimento nas vendas.
Dos 40 carros colocados em exposi¬
ção, seis foram vendidos durante o
feirão e, segundo ogerente de ven¬
das, Eduardo Montemor, outros 15
negócios foram "engatUhados". Para
atrair os consumidores, aconcessio¬
nária ofereceu transferência gratuita
dos veículos. "Fevereiro não éum mês
de muitos negócios para os revende¬
dores de carros. Um evento como esse

ajuda amelhorar odesempenho nas
vendas", avalia Montemor.

nos dias seguintes. Mas organizado¬
res eparticipantes garantem que o
evento foi um sucesso de vendas.

TRANSFERÊNCIA GRATUITA
"Apesar desta edição ter sido re¬

alizada em apenas em um dia em
meio -por causa do acordo que fi¬
zemos com osindicato dos funcio¬
nários -, tivemos maior participação
de empresas emaior fluxo de pes¬
soas. Além, éclaro, de ter sido rea¬
lizado maior número de negócios",
conta 0organizador geral do Mega
Feirão eresponsável pelo departa¬
mento de marketing eeventos da

COM AMUl.TMARCAS
SUA EMPRESA TbM
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; ? . n ; . i ● r i r ú l i '
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A c i m N e w s

C A M P A N H A D E N A T A L

ACampanha "Dez Con- m
tos de Natal", promovida
pela ACIM em parceria
com oSivamar (Sindicato
do Comércio Varejista de '~*
Maringá), teve aadesão
d e c o m e r c i a n t e s d o s m a i s
variados segmentos. A
campanha começou no dia
2 2 d e n o v e m b r o e t e r m i ¬
nou no dia 31 de dezem¬
b r o . F o r a m s o r t e a d o s d e z

Celta zero quilômetro nos
dias 11 e21 de dezembro,
eem 6de janeiro. Os ganhadores
foram: Maria Nilza Ferreira, Paula
dos Santos Coelho, Darci Apareci¬
d a M i l o c h , L u c i n d a M a r t i n s
Guerra,Tânia Regina Santana, Al-
ta i r Souza Fernandes, Yandara
Yamashita, Maria Aparecida Piza-

A G E N D A
D E C U R S O S

Veja aagenda de cursos para o
mês de março. Mais informações
pelo telefone (44) 3025-9595

j L . i n ¬

curso: Departamento pessoa!
avançado
Data: 7a18/03, das 19 às 23h
I n s t r u t o r : C l a u d i n e i d e O l i v e i r a

Objetivo: Apresentar os
conhecimentos básicos e
avançados dos procedimentos
que envolvem as rotinas do
departamento pessoal, por meio
de conceitos da Legislação
Trabalhista Brasileira, com
enfoque nas recentes alterações
da legislação, utilizado exemplos
práticos eestudos com análise
de casos rea is e

jurisprudenciais.

ni. Márcio Ferreira Domingues e
Maria José Botega. Apromoção
contou com oapoio da Unimed,
Prefeitura Municipal de Maringá,
Câmara Municipal, Sicoob Metro¬
politano, Maringá FM eZacarias
Ve í c u l o s .

A U T O D E N ATA L

No dia 13 de dezembro apo¬
pulação de Maringá foi presente¬
ada com oAuto de Natal. Aapre¬
sentação aconteceu na praça da
Catedral econtou com apartici¬
pação dos corais do Cesumar eda
Cocamar, além de dez grupos de
teatro da Renovação Carismática
Católica de Maringá. Um dos mo¬
mentos especiais da festa foi a
descida da Catedral, de rapei, por
dois anjos. Um show pirotécnico
e n c e r r o u a n o i t e .

Curso: Como cobrar cl ientes
inadimplentes
Data: 21 a24/03, das 19 às 23h
Instrutor: Braz Ismael
Vend ram in i
Objetivo: Conscientizar sobre o
desafio de fazer da ação de
cobrança de inadimplentes um
momento de reforço ao bom
atendimento prestado durante o
processo de venda, afim de
preservar obom relacionamento
c o m o s c l i e n t e s .

‘■9 í

CERTIFICAÇÃO MANTIDA
C u r s o : T r a b a l h a n d o c o m
qualidade
Data: 28/03 a1/04,
das 19 às 23h
Ins t ru tora : Márc ia D ias Conor
Objetivo: Capacitar profissionais
para oexercício de sua função
dentro dos princípios da
qualidade total, melhorando o
ambiente de trabalho ea
performance pessoal e
profissional.

Em dezembro foi realizada na controle dos processos em diver-
ACIM aauditoria externa pata sos departamentos, ocontrole dos
avaliar amanutenção do SGQ (Sis^>-docum^iUos da qualidade eo
t e m a d e G e s t ã o d a Q u a l i d a d e ) , e n v o l v i m e n t o d o s c o l a b o r a d o r e s
implementado de acordo com os na realização das atividades dos
requisitos da norma ISO 9001 ver- processos.

2 0 0 0 . A a u d i t o r i a , r e a l i z a d a N o s d i a s 2 4 e 2 5 d e f e v e r e i r o
aconteceu aprimeira auditoria
interna do ano, que leve por
objetivo verificar os procedi¬
mentos da entidade para melho¬
rar os serviços disponibilizados
a o a s s o c i a d o .

s a o

pela Certificadora Tecpar, con¬
cluiu que aACIM atende atodos
os requisitos da norma de refe¬
r ê n c i a . E t a m b é m e v i d e n c i o u a l ¬
guns pontos fortes da entidade,
c o m o o s i s t e m a i n f o r m a t i z a d o d e

www.ac im.com.br^Revista ACIM -Março/2(KB



E L E I T O S V I S I T A M A A C I M O B O M F I L H O . . .

. . . à c a s a t o m a .

Depois de pas¬
s a r d o i s a n o s n a

vice-presidência
de Marketing e
V e n d a s

A C I M ( 2 0 0 2 /
2003) , e ter saí¬
d o d e v i d o a

c o m p r o m i s s o s
particulares, o
d i r e t o r d a A d e ¬

ga Brasil, Gui¬
l h e r m e F á v e r o ,
e s t á d e v o l t a à A C I M . E l e a s s u m i u

em fevereiro aresponsabilidade
de direcionar todas as ações de
vendas do ACIMCARD. Fávero fo i
convidado pelo presidente Ario-
valdo Costa Paulo eacei tou onovo
d e s a fi o c o m b a s t a n t e o t i m i s m o .
"Minha primeira ação foi conhecer
eassimilar todas as informações
necessárias sobre ocartão. Agora,
juntamente com as equipes de tra¬
balho, vamos criar novas oportu¬
nidades de comercialização do
produto", frisa. Odiretor acredi¬
ta que os diferenciais do ACIM¬
CARD já são suficientes para ga¬
r a n t i r o i n t e r e s s e d o c o n s u m i d o r .

1
d a

oprefeito Sílvio Barros, acom¬
panhado pelos secretários munici¬
pais, eos vereadores eleitos se reu¬
ni ram com adi re tor ia da ACIM● V

para conhecer os projetos que a
entidade desenvolve em parceria
c o m o P o d e r P ú b l i c o . A s v i s i t a s
aconteceram em janeiro edezem¬
bro, respectivamente.

Entre os projetos estão aFunda-
cim (Instituto de Responsabilidade
Social) eoProe (Programa de Ori¬
entação ao Estágio). Eles também
conheceram órgãos que aentida¬
de ajudou afundar -Casa Merco-
sul, Codem, IDR -Instituto para o

11
Desenvolvimento Regional, Conse¬
lho de Segurança, SER -Sociedade
Eticamente Responsável -eque atu¬
a m n o d e s e n v o l v i m e n t o d e M a r i n ¬

gá eregião.

O S S E O I N T E G R A D O S

NÚCLEO ODONTOLÓGKOISPECIAIIZADO m p
PARTICULAR E

SE jCON^NIOSP R O i T E

Dr. Wesley Falcão TuierDî . Márcia C. M. Tuier
P r o t e s i s t a e P e r i o d o n t i s t a - F o b . / U S P
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P e n s o A s s i mE x p e d i e n t e

Renasce aR E V I S T A

A c m Diante de tantos sinais de morte, de
destruição, que levam aum sentimen¬
to de que tudo caminha para ofim, se
faz necessário al imentar anossa men¬
te eonosso coração de uma esperança
que não morre, de um sentido de valia
que vai além do que vemos esentimos.
Essa esperança, esse valor vital, nós o
encontramos na medida em que fizer¬
mos aexperiência do sobrenatural, do
divino presente no humano.

Estamos caminhando para reviver
essa experiência na celebração da Pás¬
coa. No seu sentido profundo aPáscoa
ésentir um Deus que, deixando asua
divindade, assume anatureza huma¬
na na sua mais profunda realidade, que
éosofrimento eador. Enum estágio
tão profundo que chega aexclamar; "Se
épossível afasta de mim este cálice".

Nessa experiência profundamente
humana, renasce averdadeira vida.
Nela encontramos osentido de viver a
vida sem traumas ou desleixos desca¬
bidos. Na Páscoa -passagem da dor,
do sofrimento, da morte, para aplena
vida, celebrando omistério da paixão,
morte eressurreição -encontramos o
sentido da nossa páscoa.

Celebrar esse grande acontecimento
significa recordar, trazer presente em
nossos dias aPáscoa de Jesus, areden¬
ção do gênero humano e, ao mesmo tem¬
po, celebrar anossa páscoa. Porque
estamos sempre em processo de conver¬
são, de mudança de vida. Buscamos cada
vez mais nos aproximar de Deus.

Sempre queremos estar em sintonia
com aPalavra de Deus anunciada por
Jesus, seu Filho Amado. Por isso que,
para nós, aPáscoa não éum dia, nem
uma semana ou um tempo determina¬
do. Páscoa étodo dia, sempre estamos
vivendo um caminho pascal.

Neste passar permanente para-ufna
vida melhor éoclamor que fazemòÇ,
gritando para todos os lados, em todo
oBrasil; "Solidariedade ePaz". Apaz
só será possível se todos se importa¬
rem com todos. Se soubermos nos co¬
locar no lugar do outro defendendo o
direito alheio como defendemos onos¬
so. Sentindo ador dos irmãos eirmãs,
querendo para ooufro asegurança que
queremos para nós.

Desta foima ninguém mais vai pre-

AREVISTA DE NEGÓCIOS
DO NORTE DO PARANÁ

ANO XUI N° AA2 M.irço/200S

% I '

Publ icação Mensal da Associação Comerei
e E m p r e s a r i a l d e M a r i n g á - A C I M
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Tininha Rodrigues
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Jornalista Responsável
Regina Daefiol MTB 2538/10/89 Pr cisar trocar osonho de paz pela segu¬

rança de condomínios fechados, de
muros , de a la rmes e fechaduras
invioláveis, de carros com as janelas
fechadas. Não acreditar neste sonho
significa fechar os olhos, escolhendo
um caminho pouco sábio que leva a
um interminável medo do outro.

APáscoa vem al imentar em nós o
sonho do paraíso terrestre. Agrande
esperança que nós alimentamos éa
possibilidade de acontecer em todos
nós uma rica harmonia das diferenças.
Esse sonho renasce ese fortalece, ga¬
nhando força edinamismo na celebra¬
ção do Mistério Pascal. Omundo pre¬
cisa de gente que sonha eacredita, de
gente que vive oque crê. Essa gente tem
nome, são todos os cristãos, são todos
os homens emulheres de boa vontade.

Somos chamados, convocados are¬
nascer para uma vida nova, fazendo o
caminho de uma Páscoa permanente,
comprometidos com Deus ecom aco-
munidade. Omundo oaIgreja preci¬
sam de crlètã()s do fato, não só de nome.
Não temos tempo aperder, éhora de
recomeçar. Olhemos para oRessusci¬
tado, vencedor fla morte evamos res¬
suscitar sempre, acada dia, acada
momento, para uma vida nova. Desejo
avocê easua famíl ia uma fel izeaben¬

çoada Páscoa, hoje esempre.

C o l a b o r a d o r P S
Atessanbrs Pajoila

Giovana Campanha
J o r d a n a C o s ( a
L u d n é i a P a r r a

Regina Daefiol
B r u n a M o r e s c h i
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Com 35 anos de experiência aGráfica Regente vem se consolidando como umas das
maiores gráficas do Paraná. Enão éatoa que isso acontece. Toda essa tradição éreflexo da
qualidade edo conceito da Regente, que acada dia busca novae tecnologias etendências
para fazer sempre omelhor para ociiente.

Gráfica Regente, tão grandeque oParaná está ficando pequena
smniiEBEm

Av. Paranavai, 1146 -Fone/Fax (44) 220-7000 -Maringé -PR
Av, Juscalino Kubiíschak, 1743- FoneTFax (43) 3356-7007 -Londrina ●PR
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