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Eaí, vai esperar omaço
acabar para começar

aparar de fumar?^
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PRESIDENTEPALAVRA I I

MUITOS MOTIVOS
PARA COMEMORAR

A A C I M t e r m i n a e s t e c i o n a r a s i s t e m á t i c a d e v e n d a s . D a c o n -

ano com asensação de cepção àconclusão do projeto, foram
dever cumprido. Neste .dez meses de estudos,
últ imo trimestre, em es- 0serviço permite que as empresas
pedal, aACIM lançou ai- façam consultas ao sistema de informa-
guns de seus mais im- ções cadastrais da ACIM por meio de
portantes projetos. Um um aparelho celular GSM. Airavés de

ilização da pesquisa mensal uma parceria com aoperadora TIM. os
onfiança do Consumidor de associados pagam em média R$ 0.03

Maringá (ICCM), vai permitir aos em- por ligação, enquanto no telefone fixo
presários conhecer onível de confian- ocusto éde cerca de R$ 0,13, oque
ça do consumidor em relação às eco- representa uma economia de 11%.
nomias regional enacional. Apesqui- Além disso, oserviço érápido, seguro
sa éfruto de uma parceria com ode- egarante maior mobilidade,
partamento de Economia da UEM,

Maringá éaprimeira cidade do inte- Cardcell, que, através da parceria com
rior do Brasil acontar com essa ferra- operadoras regionais de cartões, possi-
menta, Na prática, oICCM ajuda oem- bilitará arealização de transações de
presário aplanejar melhor acompra de crédito através do celular. Em vez das
estoque, afocar eadministrar melhor máquinas de cartão, usaremos um meio
os investimentos^ .de acordo com as muito mais moderno eprático.

Outra iniciativa importante deste
nente foi lançado ano foi ailuminação de Natal, realiza-
ermite às empre- da em parceria com oSivamar. “Um
rviço de Informa- shopping acéu aberto" foi

’*̂ STAAC1MAN042 tfAB)

■entrevista
ĉoordenadora do CB

„ - - j N ú c l e o d e
jjstentabilidade do Institutoînos, Maria Cristina Carvalho

sobre responsabilidade
social

Ainda neste ano lançaremos o

Capa
Mentira as perspectivas para
®s vendas de fim de ano eo
"̂ Pacto da campanha de Natal

economia da cidade

16
perspectivas dos (̂ qnsumldores.

T a m b é m r e c e n

oCheck Free, qui
s a s a s s o c i a d a s a o

ções Cadastrais -Saic -consultas gra- dado ao projeto, que tem por objeti-
tuitas acheques de três tipos dé alíne- vo atrair consumidores de toda
as. Aliás, aAssociação Comertoal de gião e. num futuro próximo, de todo
Maringá foi aprimeira do Brasil aen- oBrasil para apreciar adecoração da
carar odesafio de isentar os associa- cidade nesta época do ano.
dos da cobrança das consultas de che¬
ques. Oobjetivo do Check Free ére- das. Eacomunidade aprovou, oque
duzir ainadimplência eoíndice de podeser constatado pelo grande núme-
cheques devolvidos, um dos maiores ro de correspondências que tem chega-
tormentos que 0comércio vem enfren- do àACIM em apoio ao projeto,
tando nos últimos anos. Todas essas realizações, possíveis

Outra meta concretizada foi olança- graças ao empenho de diretores coia-
mento do SCPC Pessoa Jurídica, que boradores eparceiros, demonstram
permite aos associados cadastrar, gra- que há. de fato, muitos motivos para
tuitamente. empresas inadimplentes, comemorar. Epara fazer planos Em
Antes só era possível registrar pessoas 2006 estaremos trabalhando no mes-
físicas. Este será mais um importante mo ritmo para levar aos associados
aliado na hora de concretizar vendas novos produtos eserviços que certa-
para empresas, pois será possívei con- mente, contribuirão para ofortaieci-
sultar ocadastro para ter mais segu- mento das empresas eda economia de
rança na transação. n o s s a c i d a d e .

No mês passado os associados ga¬
nharam outro serviço, oACIM Mobile,
início de um processo que';ífá revolu-

o n o m e

EMpreendedorismo 08
últimos

'̂Jfnentado onúmero de i

a r e -

anos tem

. - l o v e n s
'̂npresários em Maringá, reflexo
Jmercado de trabalho restrito

Mais de 600 árvores foram ilumina¬do

'Noicadores 50
"̂ laringá vai movimentar mais

R$ 250 milhões
''®zembro, segundo

e m

pesquisa
balizada pela ACIM epela UEM
Negócios
ônheça exemplos de

;̂ 'dpresas maringaenses c
^̂ tão profissionalizando a
d̂cessão familiar
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Ariovaldo Costa Paulo
presidente da ACIM
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'Flor ianópol is -Santa CatarinaI

Teatro Municipal ●Rio de Janeiro
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CULTURA EMPRESARIAL
I

0que estou

U LENDOPAULA MAMPRIN.rüBLIClTÂRIA
TOM CANTA VINÍCIUS AO VIVO -TOM JOBIM

homenagem que Tom Jobim lez aVinícius de Moraes. Além
vivo em 1990, no Centro Cultural Banco do

ELIANA PALA^ FARMACÊUTICA
EPROPRIETÁRIA DA
FARMÁCIA FORÇA VITAL
Com abordagem clara enuma visão
inovadora, aautora apresenta aslndrome
neurológica conhecida como DOAH -
Distúrbio do Déficit de Atenção e
Hiperatividade. Olivro apresenta
informações sobre ofuncionamento
cerebral ecomportamental dessas
pessoas, pontuando não só as dificuldades
enfrentadas pelos portadores de DOAH,
mas revelando, também, todo opoder
criativo, empreendedor eaemoção aflor
da pele destes indivíduos. Einstein eHenry
Ford eram portadores de DDAH.

Este CD éuma

das músicas, gravadas ao . . .
Brasil no Rio de Janeiro, ele fala de como algumas musicas foram criadas
por Vinícius Éum CD de qualidade esentimentos raros, uma linda de¬
monstração de carinho eterno entre duas pessoas que foram parceiras em
canções inesquecíveis. Em todas as músicas hrofa um sentimento da voz
de Tom que nos remete asensações profundas de amor.

BARÃO VERMELHO AO VIVO, GRAVADO NO ROCK IN RIO I-BARÃO VERMELHO
No revival dos anos 80 que tomou conta da cena cultural em 2005, nada rnelhor que ouvir oBarão Vermelho
no começo de carreira. Com Cazuza amil por hora, aPanda levantou opúhlico que lotou aprimeira edição
do Rock in Rio, em 1985. No final do CD, Cazuza entra no clima daquele momento vivido pelo país e, cheio
de esperança, fala em um Brasil novo ediferente. Naquele ano havia sido eleito, de forma indireta, o
primeiro presidente civil pós-ditadura.

Vale apena

i ; SSISIIR
LUIZ CÉSAR LOPES, CONSULTOR
OA EMPRESA DALE CARNEGIE TRAINING

mistura ficção erealidade. 0conflito de pai e
filho faz as pessoas refletirem sohre coisas
simples que podem ser grandiosas. Basta
saher contar histórias com amor eanalogias
que podem inspirar as pessoas arefletir sobre
avida, encarando os fatos de forma suave e
tornando-a mais interessante.

M E N T E S
I N Q U I E T A S r ^

I

}

OJÚRI -GARY FLEDER (2003)

I
MEKTES INQUIETAS
ANA BEATRIZ B. SILVA
EDITORA GENTE
224 PAGINAS

Esse filme épara aquelas pessoas que vivem
reclamando que suas idéias nunca são
ouvidas. Se quiser exemplos de persuasão,
liderança einfluência este éofilme Ideal.
Envolvente, estratégico, ofilme orienta as
pessoas afazer as coisas com ocoração,
assumir riscos, observar detalhes easuportar
pressão. Éahistória de um assassinato que
vai ajúri popular. Se usarmos as influências
para obem, viveremos num mundo melhor.
Esse é0recado.

EDSON LAURO MARCHINI,
TÉCNICO EM AUTOMAÇÃO
INDUSTRIAL EEMPRESÁRIO
Escrito no século XVII, esse livro é
considerado uma referência para as
pessoas de negócios no Japão. No
Ocidente, éconsiderado um dos
melhores guias psicológicos de
estratégia. Aobra éleitura obrigatória na
Escola de Administração de Empresas
da Universidade de Harvard.

PEIXE GRANDE ESUAS
HISTÓRIAS MARAVILHOSAS -
ílM BURTON (2003)
História emocionante do começo ao fim, que

Vale apena

I L AVEGAR
ANDRÉS SEBASTIÀN, WEBMASTER OA LEILOES JUDICIAIS SERRANO

www.wikipedia.org
AWikipedia éuma enciclopédia online gratuita equalquer um pode colaborar, seja editando uma matéria ou
até mesmo corrigindo os artigos já publicados.
www.imasters.com.br

Voltado para desenvolvimento de sites, nele épossível encontrar informações de colunistas profissionais
que entendem do assunto.
www.aondefica.com

Para quem está programando aviagem de final de eno enão quer se perder no meio da estrada, vale
dar uma olhada. 0site apresenta todas as informações necessárias para oseu roteiro de viagem.
w w w. t r a m a . c o m

Atrama éamaior gravadora independente do Brasil, abriu as portas para muitas bandas oue conhecemos
hoje. Ao acessar osite, épossível conhecer esses artistas, ouvir músicas eassistir videodipes.

iVlt7.Vi;aM
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0LIVRO DOS SANÉIS
MIYAMOTQ MUSASHI
EDITORA MADRAS
116 PAGIHAS
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O' Serviço Social da Indústria -SESI/PR oferece

soluções alinhadas com as melhores práticas de
gestão empresarial. Muito antes de se tornar comum

0uso do termo Responsahilidade-Social, oSESI já

trabalhava incentívando-a nas empresas.
■

Os programas do SESI são voltados para agestão de
educação eformação do cidadão, gestão do lazer,
gestão de saúde esegurançavno trabalho, gestão
social eprojetos especiais

l

SESI. Valorizando aqualidade de v|da do trabalhador.
\ .

SESI \taringá

Rua; Antônio Camiel, 499, Zona 05.
i \

Fone/Fax; 1441Í224-1358.

JbtRtrn̂  *̂araná

^ W -

- -DtÃLOGOE
DESENVOUnfffiNTO



MARIA CRISTINA CARVALHOE N T R E V I S TA
POR REGINA DAEFIOL

Por uma sociedade sustentáve
AEMPRESA BRASILEIRA ESTÁ MAIS
CONSCIENTE SOBRE ANECESSIDADE,
AVIABILIDADE EAUTILIDADE DD

INVESTIMENTO EM AÇÕES DE
RESPONSABILIDADE SOCIAL?
Sim, aempresa brasileira come¬

ça adar os primeiros passos. Aques¬
tão da responsabilidade social ea
história do terceiro setor são algo
muito recente no Brasil. Neste pou¬
co tempo, de dez anos para cã, já
houve um avanço considerável. As
empresas Já começaram apensar
neste assunto. Elas acordaram para
perceber que isso énecessário para
sua própria sobrevivência.

NO EXTERIOR ESSA CONSCIÊNCIA JÁ
ÊMAIS ANTIGA NO MEIO
EMPRESARIAL?
Éum pouco mais antiga etem até

um viés um pouco diferente da rea¬
lidade brasileira. Otermo filantropia,
que tanto édebatido aqui. lá tem
outro conceito. Filantropia no exte¬
rior não tem esse tom pejorativo que
tem no Brasil. Lá afilantropia éle¬
vada asério, como ação de respon¬
sabilidade social. Mas no Brasil, ape¬
sar da consciência sobre arespon¬
sabilidade social das empresas ser
recente, se comparada aEstados
Unidos eEuropa, aquestão começa
aganhar corpo eisso émuito bom.

CONCEITO DE RESPONSABILIDADE SOCIAL VAI
muito além de AÇÕES QUE BENEFICIEM A

COMUNIDADE QUE CERCA UMA CORPORAÇÃO. INCLUI
UMA MUDANÇA DE CONCEPÇÃO DE MUNDO, QUE PASSA
POR UMA NOVA FORMA DE GESTÃO PARA GARANTIR A
SUSTENTABILIDADE DOS NEGÓCIOS EDO PRÓPRIO
PLANETA. ESSE ÉOPRINCÍPIO EM QUE SE BASEIA O
TRABALHO DO INSTITUTO ETHOS DE EMPRESAS E
RESPONSABILIDADE SOCIAL. ACOORDENADORA DO

^NÚCLEO DE SUSTENTABILIDADE DO INSTITUTO, MARIA
ICRISTINA BUMACHAR CARVÃLHO, ESTEVE

RECENTEMENTE EM MARINGÁ ECONCEDEU ESTA
2ENTREVISTA ÀREVISTA ACIM.

0
*AÚ QUE PONIO 0CONSUMIDOR
BRASILEIRO ESTÁ‘PREPARA00 PARA
DAR PREFERÊNCIA AOS PRODUTOS
DE EMPRESAS QUE DES^VOLVEM
AÇÕES DE RESPONSABILIDADE
SOCIAL?
Isso também está caminhando. É

processo lento, de formiguinha.
mas que também vai acontecer.
Hoje ocidadão aprendeu arecla¬
mar, aolhar oque ele tem direito

u m
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Í6 Para construir um mundo mais ético,
mais responsável, 0trabalho precisa começar no
mundo de cada um 7?

ENTÃO, ENVOLVER SEU PÚBLICO
INTERNO NAS AÇÕES É0PRIMEIRO
PASSO PARA AEMPRESA SE TORNAR
SOCIALMENTE RESPONSÁVEL?
Oprimeiro passo éacé anterior a

esse. epassa pela conscientização.
Depois vem aavaliação da própria
empresa: Oque eu faço? Onde es¬
tou? Oque eu posso Fazer? Aonde
vou? Oque vou fazer? Aí vem aques¬
tão do funcionário. Se aempresa
não tiver aadesão de sua equipe in¬
terna ao projeto, dificilmente terã
sucesso nas ações externas. Ela pre¬
cisa ter seus funcionários apoiando,
entendendo, participando.

SOCIAL, ELA CONSEGUE ENXERGAR,
CONCRETAMENTE, OS RESULTADOS
DESTA MUDANÇA DE POSTURA?
Com certeza absoluta. Apartir

do momento em que aempresa
começa a imp lemen ta r essas
ações, ela começa ater um retor¬
no muito gratificante em todos os
aspectos, humano, ambiental, e
isso faz com que aempresa des¬
cubra que oinvestimento neste
setor vale apena.

ou não. 0que émais justo erespon¬
sáve l . E isso acontece também com

os produtos que ele compra. Hoje o
consumidor não olha só avalidade,
mas presta atenção -apartir das
informações que existem no mer¬
cado eno mundo -edá preferên¬
cia às empresas que têm uma res¬
ponsabilidade social forte.

EEXISTE ALGUM TIPO DE INDICADOR
QUE CDMPRDVE ESSE
COMPORTAMENTD POR PARTE DO
CONSUMIDOR NO BRASIL?
Existem pesquisas que são Fei¬

tas empiricamente eque demons¬
tram apreferência do consumidor
pela empresa responsavelmente
social esustentável, ou seja. que
s e p r e o c u p a e m t o r n a r o m u n d o
sustentável, que se preocupa com
asobrevivência do planeta.

COMO ASENHORA ANALISA AQUESTÃO
DA ÉTICA NA CONCORRÊNCIA ENTRE
AS EMPRESAS NO MERCADO
BRASILEIRO?
Hoje aética está num momento

de debate muito forte no Brasil.
Até em função da crise política que
0pais está enfrentando, oque des¬
perta asociedade para uma refle¬
xão mais profunda sobre aques¬
tão. Ética éum assunto muito
iêmico, porque passa por valores
pessoais. Eémuito comum se di¬
ferenciar os valores pessoais com
os valores gerais. Quer dizer, eu
tenho esses valores pessoais, mas
0que isso significa para oque
quero eespero do mundo? Agen¬
te costuma dizer que aempresa
tem seu código de ética. Écompli¬
cado dizer isso. Oque existe,
realidade, éum código de condu¬
ta. como aempresa entende, den¬
tro de sua realidade, que deve pro¬
ceder para ser ética, transparente
em relação asi mesma, aseu
blico interno ecomo ela vai se
lacionar no mercado com as outras
empresas. Então, éum assunto ?
polêmico, que passa muito pela I
consciência que cada um tem ede o.
como 0empresário quer agir com ̂
os outros. OInstituto Ethos tenta P

DE QUE FORMA QUE A
RESPONSABILIDADE SOCIAL PODE
GARANTIR ASUSTENTATIBILIDADE DDS
NEGÓCIDS EATÉ MESMO 00 PLANETA?
Aprópria stiátentabilidade da

empresa depenbè da conscientiza¬
ção em relaçáoià necessidade de
envolver seu publico interno, sua
marca esua atuação no mercado
de forma responsável. Coni certe-
za, ela terá uma credibilidade mai¬
or, um sucesso maior eisso garan¬
tirá sua sustentabilidade^ Em rela¬
ção ao planeta, não adianta dizer
apenas “quero um mundo melhor
para meus filhos enetos”. Se nós
não começarmos aser responsá¬
veis desde já, dificilmente oplane¬
ta sobreviverá Ou seja. se as em¬
presas não repensarem seu modo
de produção enão se comprome¬
terem com 0desenvolvimento eco¬
nômico esocial das comunidades
que as cercam, asobrevivência de
nossa sociedade ede nosso plane¬
ta estará comprometida.

DE QUE FORMA UMA EMPRESA PODE
FAZER DAS AÇÕES DE
RESPONSABILIDADE SOCIAL 0SEU
DIFERENCIAL ND MERCADO?
Esse diferencial já começa inter¬

namente. quando aempresa con¬
cretiza essas ações. Quando aem¬
presa tem responsabilidade social,
os funcionários trabalham mais fe¬
lizes. têm maior produtividade, se
engajam nos projetos que aempre¬
sa tentar realizar neste sentido, se¬
rão voluntários de coração. Apar¬
tir daí aempresa já começa
diferenciar. Ninguém mais está de
olhos fechados para essa necessi¬
d a d e d e s e

p o -

e u

n a

a s e

p u -
preocupar com asus-

tentabiiidade de nossa sociedade,
rOolhar da sociedade muda diante

da empresa que trabalha eproduz
dentro desta filosofia, que desen¬
volve aresponsabilidade social,
isso éum diferencial.

r e -

QUANDO AEMPRESA IMPLEMENTA AS
AÇÕES DE RESPDNSABILIOADE

O -
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MARIA CRISTINA CARVALHOENTREVISTA

seguir. Éuma postura de mudan¬
ça cultural, conscientização, in¬
formação, articulação. Éum con¬
junto de Fatores. São mudanças
mais longas emais difíceis. Épor
isso que não existe prazo para a
implementação, em qualquer ní¬
vel. da consciência da responsa¬
b i l i d a d e s o c i a l d e n t r o d e u m a

empresa. Tudo vai depender dos
valores pessoais, de como cada
um vai agir, de planejamento e
de condições para fazer isso. É
um processo longo. Épor isso que
costumo dizer que aresponsabi¬

lidade social éum trabalho de for-
miguinha, dentro de uma empre'^-
s a e d a s o c i e d a d e .

mobilizar as empresas para que
e l a s v e n h a m c o n v e r s a r s o b r e o

assunto, se posicionar eformular
idéias eum plano de ação. Como
foi feito, por exemplo, com opac¬
to contra otrabalho escravo. Hoje
está em elaboração um pacto em¬
presar ia l contra acorrupção. O
Instituo Ethos faz esse papel de
mobilizador ede articulador para
que as empresa venham discutir
assuntos polêmicos ese posicionar.

COMO 0INSTITUTO ETHOS ATUA COM
AEMPRESA QUE SE ASSOCIA EQUE
QUER DESENVOLVER AÇÕES DE
RESPONSABILIDADE SOCIAL?

Qualquer empresa pode se associ¬
ar ao Ethos eéssa filiação significa i
d izer : "Eu acred i to neste mov imen¬
to". Para se associar, basta entrar no
site. Ovalor da contribuição élivre, a
empresa contribui com oquanto qui¬
ser. OInstituto dá uma sugestão de
valor, comparada com oFaturamen¬
to da empresa, mas ela élivre para i
estipular com quanto vai contribuir.
Aadesão de uma empresa ao Institu¬
to Ethos significa que ela quer fazer
parte deste movimento equer cres¬
cer com ele. OInstituto orienta aem¬

presa através do Uniethos, criado para
capacitar eorientar os associados,
d a n d o c u r s o s e t r e i n a m e n t o s . ■

i

MUITAS VEZES, 0BRASILEIRD
COLOCA AÉTICA PESSOAL COMO
ALGO DIFERENTE DA ÉTICA
COLETIVA. COMO ASENHORA VÊ
ESSA QUESTÃO?
Em primeiro lugar, para cons¬

t ru i r um mundo ma is é t i co , ma is
responsáve l , o t raba lho prec isa
começar no mundo de cada um.
Epara mudar seu mundo, você
precisa acreditar no que está fa¬
zendo eque este éocaminho a

^^0 olhar da
s o c i e d a d e m u d a

Gian*' ca empresa
que desenvolve a
responsabilidade social.
Isso éum diferencial

COLÉGIO GRAHAM BELLj ̂ e n s i n o a d i s t A n c i a

^ ' V E S T I B U L A R
El CURSOS OFERECIDOS

kLETRAS -HABItlTA(ÃO: LETRAS VERNÁCULAS E
'RESPECTIVAS tITERATURAS 3ANOS EH

NORMAL SUPERIOR ●LICENCIATURA PARA OS ANOS

INICIAIS DO ENSINO FUNDAMENUL ●3ANO^
PEDAGOGIA ●HABILITAÇÁO: MAGISTÉRIO PARA A

yEOUCAÇÁO INFANTIL ESÉRIES INICIAIS DO ENSINO
FUNDAMENTAL EGESTÃO EDUCACIONAL -3ANOS

kSUPERIOR DE TECNOLOGIA EM ADMINISTRAÇÃO
'DE PEQUENAS EMÉDIAS EMPRESAS -2 ANOS E'A

SUPERIOR DE TECNOLOGIA EM GESTÃO

ESTRATÉGICA DE VENDAS -2ANOS £'A
SUPERIOr O'=TErNOL0CIA EM GESTÃO DE
MARKETING-3 ANUS E14

^SUPERIOR OE TECNOLOGIA EM TURISMO ●2ANOSE /;
^PÓS GRADUAÇÃO

i n ç w n í i r iKI

I I

▶
'1

|EnswP|rifliis5liaif>Educação Física, Projeto de Leitura.'
Ing lês eInformát ica , ▶\

IEnsino Fundameniai Automaçlo Industrial.
Projeto Hétrtco com AutoCAD.

1® à4* -Educaçáo Física, Projeto de
Leitura, Artes. Inglês eInformática
5" à8" -Espanhol, Filosofia e
Treinamento Desportivo

Ensino Proilssionai
Técnico Eielrônlca

SISTEMA DE ENSINO
P R E S E N C I A L C O N E C T A D O

_ D * ● B 0 V■* I M « ● M V / i W A

E

Ensino MédioO
P l » « l i i i i i i i ^ > > » r t i ^ A H r l t U PU
P v w t f u n V L i H B

Telecomunicações.
Protel. Workbench eTango.

E
■ D Espanhol eFilosofiam INFORMAÇÕES EINSCRIÇÕES
S

COLÉGIO
G R A H A M B E L L

Rua Evarlslo da Veiga. 93 -Fone 44 3227-4647 -Mariiiuã -Paraná
www.colegiograhamhcli.com.br -colegioi^coteglograhambell.com.br
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●̂ANÁLISESCLÍNICAS(3»Turma)
j ,[I i J * . ' «HEMATOLOGIA CLINICA

*ATENDIMENTO NUTRICIONAL PERSONAL DIET ●MANIPULAÇAO FARMACÊUTICA (S^Turma)
●BIOLOGIA MOLECULAR EBIOTECNOLOGIA APLICADAS ●MBA EXECUTIVO (S^TURMA) -GESTÃO EMPRESARIAL

ÀSAÚDEHUMANA.ANIMALEVEGETAL «MBA FINANÇAS (Snurma)

CLÍNICA MÉDICA DE PEQUENOS ANIMAIS \«MBA MARKETING ENEGÓCIOS (S^Turma)
<COMUNICAÇÃO, PUBLICIDADE ENEGÓCIOS (2nurma)

EGERENCIAMENTO DE REDES DE

I«MBA RECUSOS HUMANOS (6» Turma) -GESTÃO DE
IPESSOAS EDESENVOLVIMENTO OE TALENTOS
I«NOVAS PERSPECTIVAS DA EDUCAÇÃO ESCOLAR
I«PEDAGOGIAHOSPITALAR

§«CONFIGURAÇÃO
:COMPUTADORES

m●DESENVOLVIMENTO DE GAMES

g:●DESENVOLVIMENTO ORIENTADO AOBJETOS EM íAVA ^●PLANEJAMENTO AMBIENTAL (2nurma)
|ĝ  '(4̂  Turma)

●direito civil (FAMÍLIA ESUCESSÕES) EPROCESSUAL jj
‘CIVIL (5* Turma)

«DIREITO CONTRATUAL EDO CONSUMIDOR .
b

|3 «DIREITO EPROCESSO DO TRABALHO
li «DIREITO PÚBLICO

>1 \ \

v ^ -. 1 :<l●PLANEJAMENTO ECONSULTORIA TURÍSTICA EM ÃREAS

URBANAS ERURAIS (S^Turma)
«PSICOLOGIA CLÍNICA -COM ÊNFASE EM PSICOTERAPIA $

PSICANALÍTICA(2»Turma)
'̂ 4 «PSICOPEDAGOGIACLÍNICA EIN STITUCIONAL {6«Turma)
'̂«PSICOTERAPIA PSICODINÃMICA EPRÁTICAS \
ÎNSTITUCIONAIS (ESPECIALIZAÇÃO EM PSICOLOGIA

CLÍNICA)
●REPRODUÇÃOANIMAL
*SAÚDE ATIVIDADE FÍSICA (3>Turma)

;«SAÚDECOLETIVAESAÚDEDAFAMÍLIA
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«DOCENCIANOENSINOSUPERIOR(2»Turma)
«ECOLOGIA EGESTÃO DE ECOSSISTEMAS URBANOS

«ENGENHARIA DE PRODUÇÃO -GESTÃO OE PRODUÇÃO
«FARMACOLOGIA PARA PROFISSIONAIS BA 5.AUDE

(5® Turma)

●FISIOTERAPIADERMATO-FUNCIONAL(2̂Turma)
■FISIOTERAPIA HOSPITALAR DO AMBULATÓRIO AUTIE

HOMECARE(2»Turma)
.̂FISIOTERAPIA EM TERAPIA MANUAL EPOSTURAL

(5* Turma)

«GEOPROCESSAMEHTOE SENSORIAMENTO REMOTO
●GESTÃO EM AGRONEGÓCIO (â urma)
●GESTÃO EM gastronomia
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CAPITAL DE GIRO

IDR FORTALECIDO COMO OSCIP
OInstituto para oDesenvolvimento Regional

(IDR) passou adeter aclassificação de Organiza¬
ção da Sociedade Civil de Interesse Público
(OSCIP) desde odia 20 de outubro de 2005, apartir
da publicação no Diário Oficial da União do defe¬
rimento ao pedido de registro feito pela entidade
junto ao Ministério da Justiça.

As discussões da diretoria (foto) para transfor¬
mar oIDR em OSCIP começaram no Início deste I
ano alicerçadas no interesse do instituto de am- '
pliar aprestação de serviços, abrir novas oportu- 2
nidades de desenvolvimento eatuar em conjunto
com 0setor público. \ \

Opresidente do Conselho de Administração do
IDR, José Carlos Barbieri, explica que acondição
de OSCIP exigiu aadequação do estatuto da enti- ser aplicados nos projetos desenvolvidos pelos par-
dade. Esses ajustes geraram "maior dinamismo, ceiros do instituto", acrescenta. Em suma, 0IDR
diversificação das ações, mais flexibilidade eme- "vai ficar mais ágil eterá presença mais forte no
nor burocracia na busca de recursos que possam desenvolvimento regional", ressalta Barbieri.

\ \

SUCESSD DE VENDAS EM MARINGÁ DRGANIZE SUA MENTE

Nova tecnologia gera ganhos
corporativos eemocionais. Eleita
como ferramenta de alta perfor¬
mance em ambientes empresariais
eprofissionais de grandes centros,
0coachingé uma metodologia di¬
ferenciada que 0psicólogo Artur
Costa Fernandes Filho vem desen¬
volvendo em Maringá.

Conflitos com aequipe, descon¬
trole, dificuldade de posicionamen¬
tos ou mesmo falta de tranquilidade
para tomar decisões, sabendo se¬
parar 0empcional do racional, são
■■«fignas algLfri9»dos dilemas enfren¬
tados pelos lideres eque podem ser
trabalhados pelo coaching.

As ações têm influencia direta no
ambiente de trabalho. "Certa vez um
cliente esboçou um gesto que indica¬
va autoritarismo quando falou sobre
sua 'relação próxima’ com os funcio¬
nários. Imediatamente deu para per¬
ceber por onde começar 0trabalho",
afirma Artur da Costa Fernandes Filho.

AEdi te i Publ icar co¬
m e m o r a 0 s u c e s s o d a
campanha de vendas
da lista telefônica 2006
de Maringá. Em menos
d e q u a t r o m e s e s , a
empresa registrou um
inc remen to de vendas
superior a30% em re¬
lação ao mesmo perío¬
do do ano passado.

Segundo 0geren te
regional da Publicar
d o B r a s i l ( d e t e n t o r a d a s m a r c a s
Editei eListei Publicar) no interior
do Paraná, Nivaldo José Coletti
( f o t o ) , a t é o e n c e r r a m e n t o d a
campanha as vendas devem ficar
17% acima do resultado de 2004.
Acomerc ia l i zação de anúnc ios
para 0site www.listaonline.com.br
já é100% superior em relação ao
ano passado.

Presente em Maringá há 20
anos, aEditei Publicar conquistou

CONSULTADA

pela sétima vez 0prêmio Top of
Mind Paraná na categoria Listas
Telefônicas. Aeficiência das publi¬
cações da Editei Publicar também
foi comprovada pelo Instituto Da-
taFolha: de acordo com apesqui¬
sa realizada no ano passado, 84%
das empresas preferem consultar
as listas telefônicas da Editei. 0ins¬
tituto atestou tan>bém que 92% das
empresas e87% -:|as residências
possuem alista Editei Publicar.

£
o
o

£
o
m

REVISTA ACtM Dezembro 2005 J



COMUNICAÇÃO EM PAUTA
Em novembro foi lançado osite www.comunicacaoempauta.com.br

(foto), ideaiizado pela colunista social maringaense Rosi Ortega, osite,
além de divulgar notícias sobre jornalismo, será um “canal de reflexão
sobre atividades realizadas pelos profissionais de comunicação".

No espaço também são divulgados eventos da área que estão
acontecendo pelo Brasil. 0site conta com oito colaboradores fixos e
nove periódicos, que
divulgam informações e
fazem comentários
sobre teatro, cinema,
publicidade,
comunicação
institucional, design e
artes plásticas. No início
do ano que vem osite
também promoverá
fóruns de discussão e
enquetes.

r

TOP DE ECOLOGIA
0empreendimento AlphaVille Maringá recebéu o, prêmio Top de

Ecologia 2005, concedido pela ADVB -Associa'çSo dos Dirigentes de
Vendas eMarketing do Brasil. 0caseúQ Maringá leve como tema "A
volta da harmonia com anatureza”.

Além da AlphaVille Urbanismo, outras três empresas foram premia¬
das: Bradesco Capitalização S/A, Companhia de Seguros Aliança do Brasil
eaCompanhia Estadual de Energia Elétrica do Rio Grande do Sul.

Em sua 13® edição, oTop de Ecologia ADVB 2005 contemola as
instituições que colaboram para ocrescimento econômicoído país sem
degradar omeio ambiente eestimulando aconservação da natureza.

Otrabalho desenvolvido na busca pela recomposição do equilíbrio
ambiental original da região em que foi construído (foto) garantiu a
premiaçâo aAlphaVille Maringá. LAURINDÜ

F U R Q U I M
d 0 n t I 5 t a0 r t

Porque você pode sorrir melhor

s Í j
Avenida Rio Branco, 1015
Telefone; 144) 3262-3131

CEP87015-380-Marin9à-PR
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CAPITAL DE GIRO

ESPAÇO DO DIABÉTICO
(Entre os dias 21 e26 de novembro, 30 farmáci¬

as de Maringá eregião realizaram diversas ativida¬
des dentro do Espaço do Diabético, entre elas o
teste gratuito de glicemia.

Quem foi às farmácias também preencheu uma
ficha cadastral para receber tratamento diferenci¬
ado, podendo tirar dúvidas sobre medicamentos
com 0farmacêutico eter atendimento especial,
inclusive em domicí l io.

Para arealização do evento, todos os colabora¬
dores das farmácias -cerca de 300 -participa¬
ram de um treinamento, que incluiu dicas de en-
docrinologista, nutricionista eespecialista de labo¬
ratório farmacêutico. Oevento foi promovido pelo
Clube Saúde Assistência Farmacêutica.

PEDRO GRANADO LANÇA
EDIFÍCIO FERRARINI
Realizada no Alphaville Maringá Clube, aassembléia

de constituição do Edifício Ferrarini contou com apre¬
sença de grande público interessado no empreendimen¬
to, Na reunião, presidida por Pedro Granado Martines, da
Pedro Granado Imóveis, foi constituída acomissão de
representantes, composta por cinco condôminos (foto).

Oedifício -que será construído na rua Basílio Sautchuk,
esquina com avenida Horácio Racanello Filho, no Novo
C e n t r o

Aqui diabéti'
tem espaço

terá 46 apar tamentos, sendo quatro por
a n d a r e d u a s c o b e r t u r a s .

Cada apartamento, com área útil de 129m^, terá duas
suítes eum dormitório, além de sacada com churrasqueira.
Ocondomínio contará com salão de jogos, piscina, cine-
clube, salão de festas, piayground, sala de ginástica e
área de lazer coberta edescoberta.

Espaço
‘‘^diabético

FACULDADE INSEPUNIMED PREMIADA
OInstituto Superior de Educação do

Paraná (INSEP), de Maringá, éuma facul¬
dade que prepara professores para os
ensinos infantil, fundamental emédio, ofe¬
recendo 0Normal Superior ecursos de
especialização.

Ainstituição, que éuma organização
"feftmjlnampt̂ nyaaaringaense. foi credenci¬
ada pela Portaria n° 2694/04 do MEC, pu¬
blicada no Diário Oficial da União do dia
4/09/04, podendo atû r em todo oPara-'
ná, com ensino àdistância. ♦

0INSEP tem hoje 72 alunos no curso de
Segundo opresidente Durval dos Santos Filho, aconquista foi graduação e103 nos cursos de especiali-

I um mérito da diretoria de Mercado, coordenada pelo médico zação em Gestão Pública eMetodologia de
.| Maurício Chaves Júnior, da equipe, da^ diretoria edo Conselho Educação àDistância. Ocorpo docente é
T de Administração, que trabalharam na elaboração de um proje- constituído por três doutores, nove mestres
I to que contou com apoio de todos os conselhos ecooperados, e quatro especialistas.

AUnimed Regional Marin¬
gá recebeu o11° Prêmio de
Marketing Unimed "Dr. Nilo
Marc iano de O l i ve i ra " , como
reconhecimento ao projeto
de Med ic ina P reven t i va l an¬
çado no primeiro semestre
d e s t e a n o .

Opresidente da Unimed
Maringá, omédico Durval
Francisco dos Santos Filho, recebeu oprêmio, representando a
cooperativa. Apremiação consolida aUnimed Maringá como
uma das mais importantes do sistema em todo opaís.

EVISTayiCfilff. Dezembro 2005
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Ligações Inteügentes
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Não éàtoa

que Maringá é
0centro das

nossas atenções.

%

[

e

I/

Ik I

I H í J r í J H5 E

s g i T i iE

B B El E B Eí

2s k í r « T » iB Í T t E E

como sede da sua Central de Relacionamento com oCliente.

Édaqui que nossos mais de 500 funcionários falam com todo o
Brasil, sempre com acordialidade que ]á émarca registrada do pouo

maringaense. Pessoas trabalhadoras, cheias de energia eque vêm

fazendo desta cidade uma referência em qualidade de vida para todo

DPaís. Ou seja, para uma operadora que busca sempre soluções de

alta qualidade, não há lugar mais inspirador que Maringá.

0800 600 2000 ●



REPORTAGEM DE CAPA FABRICIO AZAMBUJA

Há luz no fim do túnel
PESQUISAS EANÁLISES
ECONÔMICAS APONTAM QUE O
NATAL PODE AJUDAR ASALVAR O
ANO, JÁ QUE 2005 NÃO FOI UM DOS
MELHORES PARA OCOMÉRCIO.
SEGUNDO OS ANALISTAS, AS
VENDAS DO SETOR TERÃO
UM CRESCIMENTO, AINDA
QUE TÍMIDO, QUE REFLETIRÁ
POSITIVAMENTENA
ECONOMIA DA CIDADE

0s c o m e r c i a n t e s s ã o u n â n i m e s

em dizer que 2005 não foi um
bom ano para ocomércio. Eas
razões são mu i tas . Começando
pela estiagem do primeiro semes¬
tre, que derrubou as previsões de
uma colheita abundante para o
Paraná, capaz de gerar um cres¬
cimento maior da economia, pas¬
sando pela crise poiítica no Planai-
to Central, que abalou aseguran¬
ça dos consumidores. Além disso,
0inverno praticamente não exis¬
tiu, prejudicando as vendas do
segmento do vestuário.

Ocenário que se desenhou ao
longo dos últimos 11 meses deixou
empresários ecomerciantes com
uma dúvida sobre ofim de ano que
se aproxima; será que há condi¬
ções de reação po 12® round? Nú-
merbs»4>esquisas'«,̂ aná!ises de di¬
ferentes instituições mostram que
ofaturamento relacionado às ven¬
das de fim de ano terá lífn cresci¬
mento. ainda que tímido.

T r a d i c i o n a l m e n t e , o m ê s d e
dezembro ébeneficiado pela in¬
jeção de bilhões de reais na eco¬
nomia brasileira por conta do pa¬
gamento do 13° salário aos tra¬
balhadores. Na economia local .

‘.V

ZJ!SSÊÍ̂ -

ISEGUNDO PESQUISA, 0CONSUMIDOR ESTÁ DISPOSTO ACOMPRAR
É M A I S N E S T E N ATA L
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aestimativa éque serão injeta¬
dos, até 0final do mês, mais de
R$ 70 milhões.

Mas, até poucos meses atrás, as
perspectivas não eram animado¬
ras. Previa-se que os consumido¬
res usariam odinheiro extra para
pagar dívidas antigas. Isso de fato
deve acontecer, porém, sem com¬
prometer as vendas natalinas.

tra 42 %dos insatisfeitos. Na pes¬
quisa de outubro, oíndice de sa¬
t i s f e i t o s e r a d e 5 3 % .

Aexpectativa de renda dos con¬
sumidores foi outro item que re¬
gistrou melhora em novembro se
comparado aoutubro. Enquanto
2 6 % d o s e n t r e v i s t a d o s e m o u t u ¬

bro achavam que sua renda iria
aumentar, em novembro este ín¬
dice subiu para quase 32% dos
consumidores ouvidos. Oíndice de
Confiança do Consumidor Marin-
gaense também melhorou: em
outubro 0índice foi de 113,4% e
em novembro, de 119,9%. Aes¬
cala de resultado se baseia no va¬

lor 100 -se for acima épositivo
(otimismo) eabaixo énegativo
(pessimismo).

Traduzindo os números, opro¬
fessor joilson Dias resume: “Acre¬
ditamos que esses fatores poderão
corroborar para uma reversão da
t e n d ê n c i a d e u m N a t a l n o r m a l

que tínhamos projetado anterior¬
mente. para urn Natal íigeiramen-
te melhor”, corhénta Dias.

Nível de
emprego
geral cresceu
De acordo com o

Cadastro Geral de Empregos
da Agência do Trabalhador, o
saldo de novos postos de
trabalho cr iados nos se is
primeiros meses de 2005 na
cidade foi de 4.054, 15%
menor do que oregistrado
no mesmo período de 2004.
Apesar de menor que no ano
passado, oíndice indica um
crescimento no nível de
emprego.

No entanto, segundo a
última pesquisa conjuntural
da Federação do Comércio
do F'araná (Fecomércio), nos
nove primeiros meses de
2005 0nível de emprego no
comércio varejista de
Maringá acabou ficando
1,75% abaixo do verificado
no mesmo período do ano
passado, com uma discreta
recuperação do setor
ver i ficada nos meses de
julho eagosto.

OTIMISMO

Em novembro, apesquisa ICCM
(índice de Confiança do Consumi¬
dor Maringaense) -realizada em
parceria pela ACIM epelo Depar¬
t a m e n t o d e E c o n o m i a d a U n i v e r ¬

sidade Estadual de Maringá eco¬
ordenada pelo economista Joilson
Dias -, mostrou que mais de 60%
d o s c o n s u m i d o r e s e n t r e v i s t a d o s

pretendiam comprar mais no co¬
mércio em função do fim de ano.
Apesquisa levou em consideração
aopinião de 448 consumidores,
c o m m a i s d e 1 8 a n o s .

O s n ú m e r o s t a m b é m d e m o n s ¬

traram que amaioria dos marin-
gaenses estava satisfeita com
sua condição financeira: os que
cons ideraram as i tuação sat is fa¬
tória somaram quase 57%, con-

CRISE POLÍTICA

Aconstatação aque chegou o
professor esua equipe foi verifi-

I

GERAÇAO DE EMPREGOS -
EM MARINGÁ 2005

í í è í í . '

t h
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Janeiro ajunhO:
saldo de 4.054 novos
postos de trabalho
Janeiro asetembro:
nível de emprego no comércio
ficou 1,75% abaixo do
mesmo período
de 2004. com pequena
recuperação
em julho eagosto

s

2 .APRESENTAÇAO DO ICCM DE NOVEMBRO: CONFIANÇA DO
CONSUMIDOR MELHOROU

3
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REPORTAGEM DE CAPA

cada, no final do mês passado, na
loja da grife Forum, no Aspen Park
Shopping Center. Ofim de ano é
visto como “uma luz no fim do tú¬
nel" pela gerência da loja, aberta
há apenas seis meses.

De acordo com agerente Ana
Lucia Alexandre Borges, nos me¬
ses de setembro eoutubro as ven¬
das foram mui to baixas, acredi ta ,
por causa da crise política em Bra¬
s í l i a . “ O s c o n s u m i d o r e s e s t a v a m
retraídos, com medo de que acri¬
se pudesse atingir aeconomia, e
por isso deixaram de comprar”,
ava l ia agerente .

ANA LUCIA
BORGES
ACREDITA NA

RECUPERAÇÃO
DAS VENDAS
N O N ATA L

Natal Ingá movimenta aeconomia
As campanhas

natalinas estão sendo
essenciais para reverter
0quadro de baixo
desempenho do
comércio durante este
ano. Em toda região
noroeste, associações
comerciais estão
se mobilizando para que
oNatal 2005 tenha um s
nível satisfetório de s
cresdmento. Em *
Maringá, não édiferente. ^

Lançada no inicio de ®
novembrç, acampanha mAIS DE 600 ÁRVORES DA CIDADE RECEBERAM ILUMINAÇÃO ESPECIAL ATÉ ACATEDRAL FOI ILUMINADANatal Inga transformou ^ *
ruas, praças eavenidas da região em
um grande shopping acéu aberto.
Promovida pela prefeitura, em
parceria com ACIM, Sivamar, entre
outras entidades eempresas, ecom
0apoio da Secretaria Municipal daIncfústria, Comércio eTurismo, a
campanha está mobilizando centenas
de profissionais de diferentes setores;
graficas, agências de publicidade,
hotéis, empresas que alugam
equipamentos de som eque
preparam estrutura para shows e
apresentações culturais.

Tendo como ponto de partida a
iluminação das an/ores do
quadrilátero central da cidade, a
campanha ganhou força com a
adesão expressiva de comerciantes e
patrocinadores.

No início, aprevisão era de que
500 árvores receberiam iluminação
especial, mas, para surpresa dos

organizadores, aequipe responsável investem pesado na decoração
pela in^laçao da decoração tinha natalina para atrair opúblico não só
contabilizado, ate 0dia 20de de Maringá como de toda região. Se
novembro, 606 arvores. Cerca de 600 a rua conseguir fazer isso, avalia o
empresas_aderiram_à campanha. "Foi superintendente da ACIM, a
uma adesao espontânea dos campanha terá cumprido seu papel,
comerciantes. NãoesperávamostudoMas, além do caráter
isso ,afirma Dirceu HerreroGomes, econômico, acampanha tem outro
supenntendentedaACIM. objetivbKdivulgar opotencial

Segundo ele, todos os setores ̂ turístico de Maringá para outras
envolvidos na campanha devem cidades paranaenses eaté mesmo
movimentar algo em torno de R$ 3de outros estados do país. Assim
milhões. "Esse éocusto estimado como acontece e#í Gramado, no
de todos os projetos. Mas a Rio Grande do Sul, aidéia é, ao
expectativa ede que se longo dos anos, ir aperfeiçoando o.
movimente rnuito mais, com projeto etorná-lo conhecido
reflexo ern varios setores danacionalmente. "Estamos dando o
economia", afirma Gomes. ponta-pé inicial. Ogrande sentido

Oobjetivo do Natal Ingá éfazer desse projeto éque ele éoinício
com que os consumidores encontrem do resgate dessa data para
um clima positivo nas ruas, Maringá", afirma osecretário
semelhante ao qu€ encontram quando municipal de Indústria eComércio,
visitam os shoppings centers, que Flávio Vicente.

E
o
u
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A n a L u c i a a c r e d i ¬

ta que atempestade
política que atingiu o
comércio já passou
ou, pelo menos, ficou
m a i s a m e n a . Ta n t o

éque ofaturamento
da loja nas primei¬
r a s s e m a n a s d e n o ¬

vembro praticamen¬
t e d o b r o u e m r e l a ¬

ção ao mesmo perí¬
o d o d e o u t u b r o .

“ S e t e m b r o e o u t u ¬

b r o f o r a m m u i t o r u ¬

ins para ocomércio em geral. Eu
trabalhava com joalheria antes de
assumir aloja elá também foi com¬
plicado. Mas agora sinto que as
pessoas já estão se soltando mais.
O c l i m a é o u t r o " , c o n c l u i .

Até 0Natal, aexpectativa de
c r e s c i m e n t o d a s v e n d a s e m r e l a ¬

ção anovembro éde 50 %. As pers¬
pectivas de faturamento são tão
boas. que aloja de Maringá colo¬
cou âvenda um perfume da mar¬
ca que até oinício de novembro
não estava disponível para os cli¬
entes. “Não acho que oNatal vá
compensar adefasagem que tive-

Jeep Raid
solidário

NÚMEROS DO NATAL
Oi3^ salário deverá injetar mais
de R$ 70 milhões
60% dos consumidores entrevistados na
pesquisa ICCM disseram que vão comprar mais
n e s t e fi m d e a n o

A123 edição do Jeep Raid
Maringá, prova que reuniu 29
jipeiros nos dias 19 e20 de
novembro, arrecadou 60 cestas
básicas eum grande número de
brinquedos para entidades
assistenciais da cidade ede
Pulinópoiis, distrito de
Mandaguaçu. Aprova foi
organizada pela equipe Terra
Lama eteve entre os apoiadores
0 C o n s e l h o P e r m a n e n t e d o

Jovem Empresário da ACIM.
Os alimentos eos brinquedos

foram doados pelos próprios
competidores como pagamento
pela inscrição, As doações foram
entregues no fim de novembro a
quatro entidades de Maringá; Lar
dos Velhinhos Sociedade
Beneficente, Albergue Santa
Luzia de Marilac, SOS Serviço de
Obras Sociais eGrupo de Apoio a
Pessoas com Câncer,

Já no distrito de Pulinópoiis,
escolhido porfezer parte do
percurso da prova, as cestas foram
entregues na zona rural epara
famílias carentes da zona urbana.

57% deles se declararam satisfeitos com sua
c o n d i ç ã o fi n a n c e i r a

32% acreditam que sua renda vai aumentar ̂
OICCM de novembro ficou om 119,9%
(a escala de resultado se baseia no
va lo r 100; se fo r ac ima s ign ifica o t im ismo
e a b a i x o p e s s i m i s m o )

m o s n o f a t u r a m e n t o d u r a n t e o

ano. mas pelo menos dará mais
ânimo para agente entrar em
2006 ese preparar para as com¬
pras da próxima estação", comen¬
ta agerente da Forum.

'

MAIS TEMPORÁRIOS
Quem também está otimista é

ocomqrc ian te Luc iano Ka tsozo

Naka. qCjie administra trés lojas deroupasU calçados; Bl. Billie Sho-
es eBOTny. Tanto que ampliou
em 20% 0quadro de funcionári¬
os. com acontratação de trabalha¬
dores temporários para oNatal.

t

Atak. Soluções que se encaixam
às suas necessidades.
Com um trabalho diferenciado no ̂
desenvolvimento de softwares na

área de gestão empresarial, ade¬
quando serviços eprodutos ao perfil
de cada cliente, proporcionamos o
controle total de sua empresa emaior
rentabi l idade.

MUT[z:Av.SÍo Paulo. 1161 -ZonaOXManngá. PR.

Td:ía4)?IQ1.5657-gP STOKHKS
S

L j í a A T A K
Fiai: FXia TencnieDiakna DuDa. 7597. Cim ComenalÜo Branco. SMS
TH.: (41) 385.3811 -SiolosédosPInhalo.PR.CEP 83005-360

b jl i N S t I U H O \ A S I H I I M
O .

rww.a tak . com.b r a
O
O
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Grande festa marcou início
da campanha de Natal

Milhares de pessoas foram até apraça da Catedral no dia 25 do mês
passado para vera chegada de Papai Noel àcidade, que este ano veio a
bordo de um balão. Depois de ser festejado pelas crianças eadultos, obom
ve|hinho acompanhado da Mamãe Noel recebeu as chaves da cidade das
mãos do prefeito Sílvio Barros ese encaminhou para aVila do Papai Noel,
montada na praça Napoleão Moreira da Silva, onde ficará até oNatal,
,Na ocasião também foram ofidalmente acesas as luzes das mais de 600
adores que receberam iluminação especial. Anoite foi encerrada com um
Show pirotecnic».

LUCIANO NAKA AMPLIOU EM 20% 0
QUADRO DE FUNCIONÁRIOS

"Tenho que ac red i ta r que ofim de
ano vai ser bom, já que 2005 não
foi como agente esperava. Mas,
c o m o o m e r c a d o e s t á r e t r a í d o h á
algum tempo eteremos alibera¬
ção do 13°, omovimento tende a
a u m e n t a r ” , a c r e d i t a N a k a .

Há 30 anos no comérc io, oem¬
presário aposta no bom atendimen¬
to eno preço competitivo para me¬
lhorar as vendas do período. “O con¬
sumidor compra tudo que tem qua¬
lidade. bom preço eonde tem bom
atendimento", anal isa Luciano, So¬
bre ocresc imento das vendas , e le
arrisca: “20%. mas se empatar com
oano passado já estará bom”.

Já oeconomista Joilson Dias acre¬
dita que ocrescimento será menor.
“O Natal de 2004 foi acima do espe¬
rado, inclusive bateu nossas estima¬
t i v a s m a i s o t i m i s t a s . P o r t a n t o , n e s ¬

te ano teremos um Natal lígeiramen-
te mais fraco que 2004. Mas, ainda
assim, acreditamos que oincremen¬
to das vendas em relação aos demais
meses deste ano seja algo em torno
d e 1 0 % ” . a fi r m a D i a s .

Sobre oano que se aproxima,
ocená r i o éma is pos i t i vo , ana¬
lisa oprofessor. “As perspecti¬
vas pa ra 2006 são de uma con¬
tínua queda da taxa de Juros e
d e t e n t a t i v a d e i n v e s t i m e n t o

massivo do governo federal na
^economia. Esses fatores estimu-
oIam dois componentes; consumo .
,g e invest imento pr ivado, que são
^responsáveis por 80% da de-
Imanda interna”, expl ica,■

MnfMcnl/vaidl̂ amlelr a t o s

s
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Acredite sempre, vá emjrente,
faça um ano melhor.
Boas festas, Feliz 2006!
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I N F O R M E P U B L I C I T Á R I O

Ronco pode evoluir para Apneia:
a m b o s t ê m t r a t a m e n t o

Esse ruído que parece ser inofensivo pode estar ligado a
um distúrbio respiratórioque requer cuidadoe tratamento especiais

0ronco, barulho perturbador, e
inimigo número um dos que buscam
um sono tranqüilo, tem sua origem
na vibração dos tecidos flácidos da
faringe (garganta). No momento da
respiração intrabucal, oar passa por
esses tecidos produzindo oruído
característico. Cerca de um quinto da
população brasileira sofre deste mal.

Esse Incômodo que parece ser
inofensivo pode trazer sérias
complicações. Pode evoluir para
Apnéia Obstrutiva do Sono (AOS),
mais conhecida como distúrbio
respiratório crônico progressivo, que
écaracterizado pela Interrupção
periódica da respiração durante o
s o n o .

I
Há pouco tempo só eram

conhecidas três formas de
tratamento: alterações
comportamentais, procedimentos
cirúrgicos ou uso de uma máscara
durante anoite.

"As alterações comportamentais
consistem na mudança de hábitos
alimentares, perda de peso,
implementação de exercícios físicos,
entre outros", explica Dr. Laurindo
Zanco Furquim, doutor pela
Faculdade de Odontologia de Bauru
(FOB-USP). Já nos procedimentos
cirúrgicos, "o paciente se depara com
um pós-operatório desconfortável
resultante de um procedimento
invasivo. Sem contar que pode
ocorrer recidiva", lembra. Autilização
da máscara (CPAP), segundo ele e
desconfortável, já que ela éacoplada
ao nariz do paciente durante anoite.
Ela projeta oar, que dilata afaringe
para apassagem do mesmo.

Com 0intuito de ampliar os
conhecimentos epossibilidades de
tratamento, diversos pesquisadores

da área de odontologia têm
trabalhado afim de
desenvolver aparelhos
funcionais eeficazes. Entre
entre eles está oDr.
Laurindo que desenvolveu
um aparelho cujo
mecanismo de ação altera a
posição da mandíbula,

língua eoutrasestruturas das vias
aér̂ Ssí-Seu formatUpossibilita um
giro da mandíbula para baixo epara
frente, com isso abase da língua
avança, permitindo apassã^em do
ar Esse aparelho émais indicado
para pacientes que possuem
deficiência mandibuiar associada com
mordida profunda, fatores que
contribuem para ocorrência de AOS.

Havendo apercepção de
sintomas, um especialista na área
deve ser consultado.

Os principais fatores que originam
aAOS são adiminuição do tono
muscular causado pelo consumo de
álcool, drogas relaxantes,
sedentarismo, envelhecimento e
respiração bucal; obesidade; pelo
aumento da glândula eúvula
(campainha); infecções, alergia,
desenvolvimento excessivo da língua
eaté mesmo pelo modo de
se de i t a r.

AAOS ocorre mais em
homens de meia idade, e
frequentemente está
associada àobesidade e
hipertensão. Ecaso não seja
tratada, pode trazer sérias
conseqüências, até mesmo a
m o r t e .

Dr. Laurindo Furquim, responsável pela criação
de aparelho para tratamento da apnéia

sintomas associados. Devido o
posicionamento da língua nas paredes
laterais próximas àgarganta, ocorre a
diminuição ou ausência temporária da
passagem de ar durante osono. Ena

Oaparelho éprático, pois
dispensa outras formas, como
mudança de comportamento, cirurgia e

utilização de máscara
tentativa de respirar, osono é
interrompido até um novo
adormecimento euma nova
interrupção. Esse esforço repetitivo
causa um aumento de volume de 30%
eaflacidez das estruturas onde ocorre.

COMPLICAÇÕES
Alterações cardíacas, hipoxemia,

ehipertensão arterial sistêmica são
algumas das possíveis complicações.
Em muitos pacientes, oprimeiro
sintoma clínico éoronco alto seguido
de períodos de silêncio que podem
durar até mais de dez segundos.

Movimentação durante osono,
dores de cabeça pela manhã e
sonolência diurna também são

T P A T A M E P f T O

Otratamento busca atíngirtrês
objetivos básicos: alívio dos sintomas,
redução da morbidade ediminuição da
mortalidade. Outro objeüvo éamelhora
da qualidade de vida iK) paciente.
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ÉGARANTIR ASAÚDE
DE SUA EMPRESA

Neste mês de dezembro, aproveite para

dar opresente mais desejado pelos trabalhadores

brasileiros: um plano de saúde. Epara que sua

empresa já comece oono com asaúde em dia, os

planos empresariais* pam estão sem carência

para consultas etodos os exames constantes na faixa

de 90 dias. Ligue: {aa) 32 i8-1530 esolicite

avisita de um consultor de vendas pam.

Condiç6a$ e&peciois
poro osiocladoi

U
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p a m
Mqís que Plano d» Saúdewww.pam.med.br I o
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CDMUNICAÇAO GIOVANA CAMPANHA

paio, abriu ociclo de palestras.
“A concorrência éprodutiva e

estimulante", defendeu opales¬
trante, que acredita existir não
apenas uma, mas muitas horas da
verdade no setor. Ele encerrou a
palestra com duas boas noticias;
"A propaganda nunca foi tão ne¬
cessária enunca houve tantos ins¬
trumentos, midias, recursos técni¬
cos everbas como na atualidade”.

Opresidente da APP Brasil, An¬
dré Porto Alegre, foi outro pales¬
trante. Ele apresentou números do
s e t o r e d e f e n d e u u m a f o r m a ç ã o
universitária que, além de ter na
grade disciplinas próprias da publi¬
cidade. contemple aspectos regio¬
nais. Porto Alegre também acredi¬
ta que deve haver maior interação
entre as Faculdades eomercado.

Já odiretor da Master Comunica¬
ção, Flávio Waiteman, falou sobre
aexperiência de sua empresa
produção de peças publicitárias
para campanhas de prevenção do
Ministério da Saúde. Segundo ele,
esse tipo de campanha publicitária
só tem chances de sucesso se pro¬
duzida para públicos segmentados.

03° PUBLIFEST REUNIU PROFISSIONAIS EESTUDANTES,
PARA DEBATER AVERDADE NA PROPAGANDA

propaganda n a

ESTE FOI 0TEMA DO 3“ PUBLIFEST, REALIZADO NO MÊS PASSADO EM
MARINGÁ, EQUE REUNIU ESTUDANTES EPROFISSIONAIS.
PALESTRANTES DE VÁRIOS CENTROS PUBLICITÁRIOS DO
PAÍS ABORDARAM QUESTÕES LIGADAS ÀPROFISSÃO EAO
PROCESSO DE COMUNICAÇÃO COM OPÚBLICO AGREGAR VALOR

Rogério Dezembro, diretor de
atendimento da Talent Comunica¬
ção. mostrou vídeos de campanhas
publicitárias que fizeram sucesso
nos últimos anos. Ele acredita que
aessência da comunicação “é ge-
j;gr vínculo ̂ es consumidores com
aiTíSfrca eproSiifós do anunciante".

Ogerente de relações com o
mercado da OpusMúltijppIa. Rodri¬
go Rodrigues, deu dicas de como
conseguir estágio ou emprego em
agências de publicidade. Segundo
ele. “será bem-sucedido quem co¬
nhecer aessência do seu trabalho,
independente da evolução rápida
da tecnologia”.

“O profissional de comunicação

r

E s o r a d e s s e m e r c a d o . O e v e n t o ,
r e a l i z a d o e n t r e o s d i a s 1 6 e 1 8 d e

novembro em Maringá
cerca de 150 pessoas, entre estu¬
dantes eprofissionais.

Com otema "Propaganda en¬
f r e n t a s u a h o r a d a v e r d a d e

Publifest, que foi promovido pela
Assoc iação dos Profiss iona is de
Propaganda de Maringá íAPP),
trouxe para acidade dez palestran¬
tes dos principais mercados publi¬
citários brasileiros. Ovice-presiden¬
te executivo da Associação Brasi¬
leira de Anunciantes/ABA) efun¬
dador da revista Abouc, Rafael Sam-

quase consenso que averdade
éum dos princípios da propa¬

ganda eque deve estar presente
nas relações entre agências ecli¬
e n t e s . a n u n c i a n t e s e v e í c u l o s d e
c o m u n i c a ç ã o o u a n u n c i a n t e s e
consumidores. Salvo exceções de
profissionais que rumaram aca¬
minhos opostos, como opublicitá¬
r i o M a r c o s Va l é r i o , a v e r d a d e c o n ¬

t inua imperando.
Todos os palestrantes que par¬

ticiparam da terceira edição do
F e s t i v a l d e P u b l i c i d a d e d e M a r i n ¬

gá. oPublifest. reiteraram que a
verdade deve ser amola propul-

r e u n i u
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de sucesso possui pensamento mul-
tidisciplinar ebusca medir oresul¬
tado de tudo oque faz”. Aafirma¬
ção foi feita pelo sócio-presidente
da GreyZest Direct, Otávio Dias,
empresa especializada em marke¬
ting direto. De acordo com ele, “to¬
das as ferramentas de marketing -
propaganda, assessoria de impren¬
sa, promoção de vendas, entre ou¬
tras -são importantes edevem es¬
tar integradas umas às outras".

Também ministraram palestras
0diretor da Adept Sistemas. Adil¬
son Silveira, ogerente de marke¬
ting da HP, Rodrigo Borges, eos
representantes do Conselho Exe¬
cutivo de Normas-Padráo (Cenp)
João Luiz Faria eVera Leite.

Segundo opresidente da APP
Maringá, José Luiz Garcia, adire¬
toria da entidade já está traba¬
lhando na organização do Publi-
fest do ano que vem. “A tendên¬
c i a d o e v e n t o é c r e s c e r m u i t o n o

ano que vem. tamanha aexpres¬
são que alcançou, trazendo para
acidade profissionais de renome
no Brasil, que ficaram impressio¬
nados com aforça do mercado
maringaense", afirma. ■

Maringá pode ter Câmara
de Conci iação Publicitária
Durante o3° Publifest foi

realizada uma reunião entre
representantes dos maiores
veículos de comunicação ede
agências de propaganda de
Maringá com os representantes do
Conselho Executivo de Normas

Padrão (Cenp) ]oâo Luiz Faria e
Vera Leite. Faria assumiu que o
órgão errou no passado "ao
encarar todas as regiões do Brasil
como se fossem São Paulo, sem
respeitaras peculiaridades
regionais".

Ele reiterou que oCenp tem
entre suas missões"preservaro
princípio da remuneração das
agências pelos veículos de
comunicação de 20% sobre ovalor
total das propagandas veiculadas.
Esse percentual não pode ser
revertido aò anunciante esó deve
ser pago para as agências
cadastradas no Cenp". Em Maringá,
são cerca de 20 agências

cadastradas.

Uma das possibilidades para
ajudar omercado maringaense a
se profissionalizar ainda mais e
cumprir as normas do Cenp é
criar, num primeiro momento, um
comitê publicitário composto por
representantes de agências e
veículos de comunicação. Esse
comitê teria entre suas

atribuições realizar pelo menos
uma reunião mensal para discutir
problemas do setor, denunciar
desvios nas relações comerciais
do mercado publicitário buscando
uma solução para esses
problemas, exigir ocumprimento
das normas-padrão do setor e
desenvolver ações para
prospecção de novos anunciantes.

Num segundo momento seria
criada uma Câmara de Conciliação
de Ética Publicitária, que atuará nos
casos em que as normas-padrão
não forem cumpridas.

I

O d o n t o l o g i a
E s p e c i a l i z a d a

t f n r

Ia i i i t

I I I
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Maringá ●PR -Fone: 44 3031-8070

REVISTA ACIM Dezembro 2005



NEGÓCIOS LUCINÉiA PARRA

CONTRARIANDO ODITO POPULAR,
EMPRESAS MARINGAENSES ESTÃO
PROVANDO QUE ÉPOSSÍVEL
CONCORRER COM GIGANTES
D O M E R C A D O E C O N S E G U I R
SUCESSO. PARA ISSO, BASTA
CONHECER OPÚBLICO
CONSUMIDOR ELANÇAR
MÃO DE ALGUMAS
ESTRATÉGIAS, QUASE
S E M P R E M U I T O S I M P L E S

Assim como na passagem bíbli¬ca, onde opequeno Davi, com
uma pedrada cerceira, conseguiu
vencer ogigante filisteu Golias,
mu i tas empresas genu inamente
maringaenses têm tido sucesso na
concorrência com grandes redes
n a c i o n a i s e a t é i n t e r n a c i o n a i s .

I s s o s e m f a l a r n a c o n c o r r ê n c i a

com aInternet, que hoje possibilita
comprar amais variada gama de
produtos apenas com um clic, sem
precisar sair de casa ou fazer pes¬
quisa de preço nas lojas.

Mas este não éum milagre que
cal do céu. Por trás de uma empre¬
sa loca! bem-sucedida estão pesso¬
as que acreditaram num sonho, lu¬
taram muito eque se mantêm no
mercado graças ao trabalho árduo,
àpersistência eàqualidade dos pro¬
dutos ou serviços prestados.

Edmar Aparecido de Souza, dire¬
tor da Bj Santos, empresa maringa-
ense que completou 17 anos de fun¬
dação. afirma que os grandes gru¬
pos costumam ser mais lemos na
hora de resolver qualquer proble¬
ma do consumidor. “Conseguimos
atender ocliente muito mais rápi¬
do. por exemplo, na entrega ena
montagem eaté em eventua is t ro -
cas de mercadorias”, justifica. ●

EDMAR DE SOUZA, DA BJ SANTOS;
APOSTANDO NO MARKETING
DE RELACIONAMENTO

pendência de muitos chefes.
Outra vantagem que as empre¬

sas locais têm se refere àconces¬
são de crédito. “Por conhecermos
me lho r onosso c l i en te , t emos con¬

dições de aprovar ou reprovar um
crediário com melhor qualidade,
diminuindo orisco de inadimplên¬
cia”. explica.

Agrande dificuldade nessa luta
diária de fazer frente às importan-
t̂es redes racionais é. sem dúvida, o

'ílíWer de mi3ft̂  Segundo Souza, é
impossível ter omesmo volume de
investimento nesta ̂ rea das gran¬
des redes. “A mídia dessas lojas é
muito forte, mas procuramos outros
caminhos para atrair emanter nos¬
sos clientes”, explica,

Uma das estratégias adotadas é
investir no marketing de relaciona¬
mento, tentando satisfazer ao má¬
ximo as necessidades do cliente.

aBJ Santos, conforme Souza, tem
condições de desenvolver ações
pontuais mais ágeis. “Se uma em¬
presa oferece um produto com pre¬
ço atrativo, conseguimos, em pou¬
co tempo, oferecer uma promoção
tão interessante quanto ado con¬
corrente”. explica Souza.

Ele acredita que oimportante é
ter ação rápida eefetiva "Coloca¬
mos omesmo preço no nosso pro¬
duto. ou então oferecemos outro
com preço também muito atrativo”.
Segundo Edmar, para criar u m a

promoção que concorra com as de¬
mais lojas não épreciso consultar a
matriz, 'que, no caso dos grandes
grupos nacionais, geralmente fica
em outro estado, enem ficar na de-

O
u

.1 OUTROS CAMINHOS
Por ser uma empresa menor do

Ique outras lojas de redes nacionais.
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ofaz milagre
se dez anos. ao abandonar otraba¬

lho como técnico agropecuário,
Stor to dec id iu montar um car r inho

de lanches. Aesposa. Lúcia, embar¬
cou nesse sonho ecriou uma maio¬

nese especial, com ingredientes que
eia jamais revela.

Localizado na esquina da aveni¬
d a R i a c h u e l o c o m a r u a N é o A l v e s

Martins, oBanzé Lanches vendeu
no dia da inauguração 13 lanches.
E m 3 0 d i a s a m a r c a d i á r i a t i n h a

passado para 250 lanches. Hoje. a
m é d i a é d e 3 0 0 .

No Banzé Lanches, além do pró¬
prio Storto que se tornou um exímio
chapeiro. aesposa eos três filhos
também se profissionalizaram no
atendimento eno apoio na linha de

produção. Aempresa também con¬
ta com dois funcionários. Além da
estrutura famil iar. Storto acredita
que 0bom desempenho do Banzé
Lanches se deve ao atendimento
personalizado. “Hoje nossos amigos
são os nossos clientes", afirma.

Osucesso tem sido tão grande
que alancheria já tem aprimeira
filial, localizada na avenida Cerro
Azul. Koiii Celso Kikuchi, que abriu
afilial também contando com otra¬
balho da esposa. Ana. está empol¬
gado com onovo negócio. “Estamos
apostando nesse novo empreendi¬
mento porque os clientes do Banzé
Lanches apreciam aqualidade do
produto eoatendimento diferenci¬
ado”, afirma Kikuchi. ■

“ M u i t a s v e z e s e l e v e m à

nossa loja apenas para to¬
mar um cafezinho com oge¬
rente. sem ocompromisso
da compra", diz Edmar. A
estratégia tem dado certo,
afinal aBJ Santos conta com
5 0 0 f u n c i o n á r i o s e t e m 3 7

lojas espalhadas no Estado
do Paraná eSão Paulo .

EM FAMÍLIA
S e n o s e t o r d e m ó v e i s e

e l e t r o d o m é s t i c o s a c o n c o r ¬
rência com as redes nacio¬
nais éferrenha, no setor de
alimentação, especialmente
no segmento do fast-food, a
luta diária das empresas lo¬
cais para se manter no mer¬
cado também não épeque¬
na. Que odiga odono do
Banzé Lanches. Luiz Storto.

N e s s e c a s o . a c o n c o r r ê n c i a é c o m
uma rede internacional de lanches. |

Osegredo do empresário éopo- i
der de trabalho da família. Há qua- |

AS FAMÍLIAS DE
LUIZ STORTOEANA
KIKUCHI SE
T O R N A R A M
PA R C E I R A S D E I
NEGÓCIO

1

.faculdadelinga
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EMPREENDEDORISMO

Cabelo grisalho, terno, gravata epasta na mão. Visualizou um em¬
presário? Agora vamos mudar o
foco da imagem; pense num jovem
de calça jeans emuito entusiasma¬
do, Deu para imaginar um empre¬
endedor? Se não deu, ébom i r se
acostumando com aidéia. Segun¬
do opresidente do Copejem (Con¬
selho Permanente do Jovem Em¬
presário da ACIM), Michel André Fe-
lippe Soares, nos últimos anos tem
aumentado onúmero de Jovens em- \j£2 MAIS RESTRITO
preendedores em Maringá. Uma
das explicações para ofenômeno é
acondição do mercado de trabalho,
cujo número de vagas para profis¬
sionais com formação superior não

nova geração do
mundo dos negócios
i

BOA PARTE DOS JOVENS QUE COMANDAM EMPRESAS NA CIDADE ABRIU
SEU PRÓPRIO NEGÓCIO. UMA MINORIA ASSUMIU AS ATIVIDADES
EMPRESARIAIS POR CONTA DA SUCESSÃO FAMILIAR. UMA
DAS RAZÕES PARA ISSO ÉOMERCADO DE TRABALHO, CADA

cresce na mesma proporção em que
aumenta onúmero de recém-for-
mados das facu ldades.

Uma pesquisa realizada em
o u t u b r o d e s t e a n o , c o m o s c o n ¬
selheiros do Copejem, revelou
alguns dados interessantes. O
estudo foi feito por Bruna Cristi-

Polato. estudante do 5® ano
de Administração da Universida¬
de Estadual de Maringá.

Dezessete conselheiros do Cope- *
jem responderam ao questionário |
e. ao contrário do que se imagina-

resultado mostrou que 64,70%

n a

s

OSLER COLOMBARl TEVE VARIAS EMPRESAS, SEMPRE EM
B U S C A D E N O V O S D E S A F I O Sv a . o

dos jovens abrem opróprio negó¬
cio. sendo que apenas 35.29% es¬
tão na atividade empresarial por
conta da sucessão fami l iar.

lia estimulou oingresso nò ramo dos
negócios, enquanto que 18% afir¬
maram que trilharam esse caminho
por conta própria.

Com 15 anos Osler jã queria se sus¬
tentar sozinho econseguiu ganhar
dinheiro jogando futebol. Então, co¬
meçou estudar Direito, época em
que um cptega de turma lhe deu a

TÍfca de que"**!̂  vantajoso comprar
computadores no Paraguai.

"Eu tinha 21 ano^ fui pesquisar
0ramo de informática, fiz projeto
no Sebrae e, diante da viabilidade
do negócio, abri com meu irmão a
escola Acesso Informática”, conta
oempresário. Quando aescola cres¬
ceu, Colombari saiu em busca de
novos desafios .

Vendeu aparte dele para acu-

Apesquisa revelou também oper¬
fil de escolaridade dos jovens em¬
presários: 41 %são pós-graduados,
35% têm curso superior completo
e18%, superior incompleto. Das
empresas listadas. 52.94% são mi¬
cro, 29.41 %são pequenas e17.64 %
são de médio porte,

Ainda de acordo com apesquisa,
76,47% dos entrevistados atuam no

1setor de serviços, 17,64% no indus-
é t r i a l e 5 , 8 8 % n o s e t o r c o m e r c i a l .
™Outro dado interessante éque 42 %
Idisseram que ainfluência da famí-

INICIATIVA PESSOAL

Osler Colombari Filho, dono do
MPB Bar, certamente faz parte do
grupo dos 18%, Ele conta que, aos
sete anos. já dava sinais do rumo
que iria seguir, quando planejava
vender "geladinho” para ganhar
seu próprio dinheiro. Oque naque¬
la idade era só dVersão, com otem¬
po se consolidou edeterminou seu
perfil empreendedor.
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nhada e, com 24 anos, comprou
uma casa de câmbio. Onegócio tam¬
b é m n ã o a t e n d i a s u a n e c e s s i d a d e
de vence r desafios . Ass im des i s t i u hf * *

do negócio, vendeu outra escola de
informática, "parcelada em 10 ve¬
zes", ecomprou oMPB Bar. que pre¬
cisava de uma reestruturação geral.
“Eu tinha pela frente um desafio
muito grande. Vi que ali meu poten- ,
ciai podia ser explorado”, relembra |
oempresário. ● ●

N o i n í c i o e n f r e n t o u u m a n o d e «
forte concorrência, mas aidéia TÉO GRANADO: INCENTIVO DA FAMÍLIA PARA ENTRAR
de criar um estilo para ter um di- NO MUNDO DOS NEGÓCIOS
ferencial deu certo eobar ga¬
nhou um público fiel. Hoje. de¬
pois de sete anos, Colombari diz
t e r 0 m e s m o e n t u s i a s m o d o c o ¬

meço, porque novos desafios es¬
tão sempre surgindo.

Aformação em Direito oajudou
bastante na empresa, mas afacili¬
d a d e d e r e l a c i o n a m e n t o t a m b é m

contou muito. “Não basta ter orga¬
nização euma boa liderança, se o
empreendedor não tiver um bom
relacionamento comercial", expli¬
ca Téo Granado. Para reforçar esse
requisito tão necessário para quem
quer vencer nos mundo dos negó¬
cios, ele procura sempre fazer cur¬
sos. "A pessoa que tem conhecimen¬
to. tem assunto. Equem tem assun¬
to, cria relacionamentos, que éo
que interessa”. ■

credibilidade. Porém, Téo Granado
tinha uma vantagem. “O nome do
meu pai, tradicionai no mercado
imobiliário, me ajudou muito na
aproximação com os clientes."

Téo passou por vários setores
da empresa até chegar ao cargo
de diretpi" comercial. Hoje. com
27 anoSi garante: “Nossa empre¬
sa éfamV'Iar. meus irmãos traba¬
lham aqililtambém. Só que todos
têm cargos efuhções distintas
com responsabilidades, obriga¬
ções edeveres berr^\concretos.
Temos que fazer acontecer”.

FAZER ACONTECER

Téo Granado viveu situação dife¬
rente. Ele recebeu incentivo do pai
ecom apenas 16 anos foi trabalhar
na empresa da família, aPedro Gra¬
n a d o I m ó v e i s .

Lutou muito para superar uma di¬
ficuldade comum aos empreende¬
dores que estão começando, que é
aconstrução de uma imagem de

QUE TAL COMEMORAR AFESTA DA SUA EMPRESA COM
UM GARÇOM SERVINDO UM CHOPP GELADO?

V E N H A P A R A O C A R W A S H .

h
/ -

s
s

Chopperia
Temporada Provisirta

Reservas 44
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C O M E R C I O GIOVANA CAMPANHA

APOSSE FOi EM 24 DE
NOVEMBRO, DURANTE JANTAR QUE
REUNIU MAIS DE 500 PESSOAS
ENTRE AUTORIDADES, ’
LIDERANÇAS E
EMPRESÁRIOS. NOVOS
DIRETORES QUEREM
ESTREITAR OS LAÇOS COM
AS LIDERANÇAS DO
COMÉRCIO DOS MUNICÍPIOS
QUE COMPÕEM ABASE DO
S I N D I C ATO

Sivamar tem
nova diretoria

A diretoria para agestão 2005-
2007 do Sindicato dos Lojistas

do Comércio Varejista de Maringá
eRegião (Sivamar) foi empossada
n o d i a 2 4 d e n o v e m b r o , d u r a n t e

um jantar no Moinho Vermelho.
Mais de 500 pessoas participaram
d a c e r i m ô n i a , e n t r e a u t o r i d a d e s ,
lojistas da cidade eda região, li¬
deranças políticas, empresariais e
d e t r a b a l h a d o r e s .

Heitor Boleia Junior, presiden¬
te nas duas últimas gestões, trans¬
m i t i u o c a r g o a o c o m e r c i a n t e
A d i l s o n E m i r S a n t o s . O u t r o s 1 2
diretores foram empossados jun¬
tamente com os se is membros do
C o n s e l h o F i s c a l .

Depois de uma breve apresen¬
tação do histórico do sindicato.
Boleia Junior agradeceu adedica¬
ção eoempenho da diretoria que
oacompanhou, os colaboradores
eas l ideranças. Boleia destacou
três conquistas do sindicato nos
últimos quatro anos; acertificação
ISO 9001, aconsolidação da Câ¬
mara de Conciliação eaFiliação à
F e c o m é r c i o - P r .

Ariovaldo Costa Paulo afirmou,
em seu discurso, que o"Sivamar
éoprincipal elo entre os comer¬
c i a n t e s e a A C i M " . E l e d e s t a c o u
também aimportância da filiação
d o s i n d i c a t o à F e c o m é r c i o .

Opresidente da Federação do Co-

.\Z ^ I s S á J L i - * 1 -

ANOVA DIRETORIA 00 SIVAMAR, NA CERIMÔNIA DE POSSE,
NO ÚLTIMO DIA 24

mércio do Paraná, Darci Piana, elo¬
giou otrabalho da diretoria ecolocou
que. antes da filiação do Sivamar “fal¬
tava um pedaço do Paraná dentro do
sistema Fecomércio”. Oprefeito Síl¬
vio Barros elogiou aatuação do
Sivamar eaunião entre as entida¬
des de Maringá.

APROXIMAÇÃO
Os ex-presidentes da ACIM pre¬

s e n t e s n o e v e n t o fi z e r a m u m a
homenagem-surpresa aBo le ia
junior, entregando uma placa.
Depois Boleia empossou onovo"^
presidente.

No primeiro discurso como pre¬
sidente. Adilson agradeceu os fa¬
miliares eos comerciantes que o
elegeram. Ele ressaltou que "o
Sivamar já se consolidou como
uma entidade forte erepresenta¬
tiva, mas ainda há muito trabalho
pela frente".

Onovo presidente destacou que

Quem são os diretores
Adilson Emir Santos -presidente
Carlos Alberto Cardoso -1° vice-presidente
Amajri Donadon Leal -2° vice-presidente
José Adilson Staub -diretor Administrativo
Antonio B. de Moura Jr- diretorde Rnanças
Eur i co l ku ta - d i r e t o rde Pa t r imôn io
Carlos Mamoru Ajita -diretor Jurídico
Ivanilde C. Silva -diretora de Promoções
Alí Saadeddine V/ardani -diretor Social
Moacir Montalvão -diretor Intersindical
José Rubens Abrão -diretorde Serviços
Adriano Galinari -diretor Comércio de Bairro
Antonio R. da Silva -diretorde Mercados

CONSELHO FISCAL

'●^̂ ntonio 0bnis«£e Busfquia^MassaoTsukada
Heitor Boleia Junior
Francisco Morales
Shinit i Ueta
Benedito Gaspar Goulart

uma das primeiras ações da direto¬
ria do sindicato será consolidar a
aproximação com as lideranças do
comércio dos outros 19 municípios
que compõem abase do Sivamar.®

E
o

E
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Empreendimentos que
marcam os 30 anos da Design:

P e t i t

village I

dcyígn
uma marca construída com solidez

»Praça ccvcrai <k bzer
●Vcndu na D£SIGN eOPÇAO Imóvais; /

*Ca$a decorada em exposição. ^
*Possibilidade dc financiamento pcÍo SFH;

●Próximo ao CBSUMAR;
* C o n d o m í n i o h o r i z o n t a l c o m 4 0 s o b r a d o s

de 1S3 \220 prontos para morar.

ADESIGN chega aos 30 anos, concretizando os sonhos dc muitas
pessoas com solidez equalidade, ultrapassando onúmero dc 250.
000 m- dc construções bem sucedidas que fazem da empresa uma
referencia dc credibilidade ecxperiôncia na tecnologia de
construção cengenharia.

p

* O b r a c o m e m o r a t i v a d o s 3 0

d a D E S I G N ;

●Av. XV dc Novembro, próximo
ao Parque do Ingi;

●Tecnologia dc ponta em todos
os detalhes;

●04 suítes e03 vagas de

*Piscina coberta eaquecida;
*Entrc^ era 30 meses;
● V i s i t e a o b r a - v e n d a s D E S I G N

eOPÇÃO Imóveis.

a n o s

4

Marcas que fireram conceito de qualidade

kHIÃOf DOCOL̂OXrVAILf ■ t M M K M B S 9
T I G R E @IaFõnt|LeáoEngenfiaría a c E C fi S K U .

Comercial Tiradentes ●Vidraçaria Guaporé ●Cofebral ●Metalúrgica Continental 1 ● JB Casa &Conforto
Madeireira Cambí ●Portas eJanelas *Nova Luz Materiais Elúlricos ●EIctro Maringã

dcviqn
T

Rua Nfto Alves Martins 1796 Fone 44 3226-3563 www.consbutoradespgn com br
*



Ta d i f í c i l m a n t e r
aquele plano?

JEntão, mude já! OSanta Rita Saúde oferece toda assistência médica que
sua empresa precisa eoutros grandes benefícios. Tudo pelo melhor
custo Xbenef íc io do mercado.

A t e n d i m e n t o N a c i o n a l
Através do Sistema Abramge ousuário do Santa Rita
saúde éatendido em todo oBrasil, nos casos de
urgência/emergência.

Seguro Remissão
Em caso de morte do titular, oSeguro Remissão garante
opagamento das mensalidades do plano de saúde de
todos os dependentes pelo período de 5anos.

Garantido pela

I c a t u
H A R T F O R D

Serviço de Ambulância
Destinado aefetuar aremoção do paciente, do local onde se encontra até
hospitais ou clínicas, com ambulância equipada eprofissionais treinados.
Este serviço éessencial nos casos de urgênda/emergência, em que o
paciente necessita de cuidados especiais eprimeiros socorros.

A u x í l i o F u n e r a l
Completo auxílio funeral no caso de falecimento do titular do Plano ou de
seus dependentes; desde aliberação de documentos até arealização do
funeral. Em caso de óbito em outras regiões, otrsiiado até o*to«al
definido éfeito sem nenhum custo adicional.

4 eSeguro de Vida
Em caso de morte de qualquer natureza, seja do titular do Plano ou de
seus dependentes, oSanta Rita Saúde oferece uma apólice no valor de
R$ 1.500,00 (hum mil equinhentos reais).

V “
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I N F O R M E P U B L I C I T Á R I O

GVT anuncia em Maringá terceira
geração da telefonia fixa

Telefonia IP etelefonia convencional estão reunidas em serviço inédito, que exerce
funções antes exclusivas de fabricantes de equipamentos ede aplicativos

B r u n fi M o r e s c h k
/Aoperadora nacional de telefonia fixa

GVT completa uma escalada, que co¬
meçou com aoferta de serviços base¬
ados na tradicional tecnologia analógica
(centrais TDM), passou pela oferta de
serviços baseados na tecnologia VoIP
(transmissão de voz usando aInternet)
eagora chega ao degrau da conver¬
gência que caracteriza aterceira gera¬
ção da telefonia fixa,

Aconvergência do Vox 3G, nome co¬
mercial da família de soluções, lançada
no último dia 2de dezembro, em Marin¬
gá, para empresas de médio egrande
porte, consiste no atendimento atodos
os tipos de necessidades relacionadas a
telecomunicações. Desde atransmissão
de voz nas ligações locais, interurbanas
epara celulares, passando pela disponi-
bilização de plataformas PABX-IP ligadas aprogramas de
auto-gerenciamento, que permitem configurar egerar
relatórios via computador.

Acentral telefônica do cliente passa ater, de forma
integrada esem anecessidade de contratar vários forne¬
cedores, facilidades conhecidas como URAs (Unidades de
Resposta Audível), DAC (Distribuidor Automático de Cha¬
madas), DDR (Discagem Direta aRamal), Unifled Message
(acesso multimídia amensagens de voz). Tais faciiida-
des, somadas às características do mundo Internet, per¬
mitem ainda portabilidade de ramal evirtualidade.

0NOVO PRODUTO DA GVT FOI LANÇADO NA ACIM EM REUNiAO COM EMPRESARIOS

webmail, apartir de um notebook ligado àinternet
durante uma viagem.

Omesmo processo vale para receber um documento
de fax, Oacesso aessas funcionalidades éfeito apar¬
tir de logins esenhas pessoais, que podem ter atribui¬
ção de usuário ou administrador.

As áreas de produtos, engenharia etecnologia da
informação da GVT dedicaram nove meses ao desen¬
volvimento da atual configuração do 3G eum investi¬
mento de R$ 70 milhões.

Com apromessa de trazer ofuturo para arealida¬
de atual, acontratação do Vox 3G não exige que a
empresa tenha qCî lííijação téCrncŝ avançada para
operacionalizar asolução. Basta ter aparelhos de te¬
lefone comuns einstalação elétrica compatível.

Asolução pode ser integrada àatuaNestrutura
de telefonia da empresa, seja analógica, digital
ou híbrida. Acontratação envolve uma assinatura
mensal, com desconto variável de acordo com o
volume mensal de ligações. Aempresa paga so¬
mente pelas chamadas realizadas, sem contratar
franquias pré-determinadas ou firmar compromis¬
so com custos fixos.

Mais informações no endereço www.vox3G.com.br.

M A I S B A R A T O
Ao contratar oVox 3G, aempresa conecta-se à

rede da GVT e, em função disso, ligações para 146
cidades que correspondem aos municípios de presen¬
ça física da operadora enas áreas locais associadas
fi c a m 6 0 % m a i s b a r a t a s .

Todas as funcionalidades do Vox 3G podem ser
acessadas por diferentes mídias graças àplataforma
de terceira geração desenvolvida pela GVT. Os recados
deixados na secretária eletrônica de determinado ra¬
mal da empresa, por exemplo, podem ser ouvidos pelo
celular, pelo computador na empresa ou, ainda, ví=<
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D i s t r i b u i d o r : uti l ização pelos vendedores erepresentantes, automatizando

AppÎ lTata oprocesso de pedidos, cadastramento de cl ientes,
pendências fir>onceíras. pesquisas de mercados erelatórios

üa^ww.appiedàtá.com.br gerertclals. Trabalha com: PocketPcs, handhelds ecelulares.
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55 44 3263-1
R u a P i o n e i r o J o s é
Jacinto Maia, 64-A
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Copacabana II -
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^ S i t e : w w w . s u p e r m e l . c o m . b r
^C-mail: supermel@wnet.com.br

REVISTA ACIM Dezembro 2005



JOVENS
EMPRESÁRIOS

B r u n o M o r e s c h iB * ' - l a M f t r # » < e r i

■
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EX EATUAIS ÜOHSELHEIROS TAMBÉM
RECEBERAM HOMENAGENS

ODESFILE DE DIVERSAS GRIFES FOI UMA

DAS ATRAÇÕES DA NOITE

Copejem comemora 15 anos
0 Conselho Permanente do Jo¬

vem Empresár io da ACIM
(Copejem) comemorou seus 15
a n o s d e t r a b a l h o c o m u m e v e n t o
diferente: um luau no Alphaville
Maringá Clube. Afesta, por ade¬
são. atraiu centenas de pessoas,
entre d i re tores eex-pres identes
da ACIM. conselhei ros eex-conse¬
lheiros, além de autoridades eli¬
d e r a n ç a s .

Para celebrar um momento tão
importante, os jovens empresári¬
os prepararam um ambiente mui¬
to especial, apoiados por diversos
patrocinadores (Cesumar, Itabra-
sil Turismo, Noma Motors, Viagens
C V C , A r i i u D i s t r i b u i d o r a . E n o x e
CDl). ABanda Major Tom animou
a n o i t e , t e n d o c o m o c e n á r i o a s
belas paisagens do clube, que foi
d e c o r a d o c o m t e n d a s e t o c h a s

para afesta.
O u t r a a t r a ç ã o f o i o d e s fi l e ,

com as co leções da L inda L i B i -
juterias. Shopping de Calçados,
Recco Moda Praia eDrafty tam-’

g b é m c o n t r i b u i r a m p a r a o s u c e s -
●J so da festa. Os presentes tam-
^bém concorreram ao sorteio de
Ivários prêmios, entre eies uma

COM UM LUAU NO ALPHAVILLE MARINGÁ CLUBE, OS CONSELHEIROS
COMEMORARAM ADATA AO LADO DE DIRETORES DA ACIM,
CONVIDADOS EEX-PRESIDENTES. VÁRIAS PESSOAS FORAM
HOMENAGEADAS PELA CONTRIBUIÇÃO EPELO INCENTIVO
AO TRABALHO DO CONSELHO DO JOVEM EMPRESÁRIO

B r u n a M o r e s c n j

MICHEL FELIPPE FOI APLAUDIDO PELOS COMPANHEIROS DE CONSELHO

viagem para Fortaieza com di¬
rei to aacompanhante.

Num cerimoniai rãpjdo, diver¬
sas pessoas foram homenageadas.

entre elas oex-presidente da
ACIM, Fernando Henriques em
cuja gestão oConselho foi criado.
Os ex-presidentes Pedro Granado,

u
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fi r u n a W n r p ç r h l

Um pouco de história
Em 1969, aACIM já possuía uma Câmara para Assuntos dos

Jovens Empresários -aCAJEM. Essa Câmara durou até oinício
da década de 70. Mas foi em 1990, na segunda gestão do
presidente Fernando Henriques, que aAssociação conseguiu
formar um conseiho que atendesse ointeresse dos jovens
empresários da cidade.

Fernando Henriques conta que aidéia de criar oconselho
surgiu inspirada no exempio da Associação Comerciai de São
Pauio, ”0 principai objetivo era dar ao jovem uma noção d- vida
empresariai. Hoje eles são tão empresários quanto os mais
antigos", afirma eie. Aprimeira gestão, de 1991 a1994, teve
como presidente aempresária Olga Moleirinho.

Tendo como principai missão integrar epromover o
fortaiecimento eodesenvoivimento do jovem empreendedor,
nestes 15 anos oCopejem realizou diversos projetos eações,
além de ter participado de diversas campanhas promovidas pela
ACIM epor outras entidades de Maringá. Destaque para oMega
Feirâo do Automóvel, oCongresso Paranaense do Jovem
Empresário eoFeirão do Imposto, realizado durante aúltima
edição da Expoingá.

Michel Felippe Soares, atual presidente do Copejem, acredita
que 0conselho teve um crescimento constante graças à
capacidade de todos os conselheiros epresidentes que por ali
passaram.ipara 2006, as metas já estão estabelecidas.

"Temos todo oplanejamento estratégico traçado para oano que
vem. Contihuaremos nosso trabalho, promovendo palestras e
mais uma edição do Congresso do Jovem Empresário. No próximo
ano vamos enfatizar a^capacitação eoaperfeiçoamento dos
jovens empresários", e')cplica ele.

EX-PRESIDENTES DA ACIM FORAM
H O M E N A G E A D O S P E L O S

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

Hélio Costa Curta, Massao Tsukada
e o a t u a i , A r i o v a l d o C o s t a P a u l o ,
também receberam homenagens.

Foram destacadas também pes¬
soas que contribuíram para ocres¬
c i m e n t o e a c o n s o l i d a ç ã o d o
Copejem: Olga Moleirinho. José
Rubens Abrão, Édson Nakagawa,
P a u l o R o b e r t o V i s c a r d i , L u i s
F e r n a n d o F e r r a z . L u i z E d u a r d o
Borin Gonçalves, Wilson Matos
Siiva Fi lho. Adriana Scandelai eo
atual presidente do Conselho.
Michel Felippe Soares.

FOTO ■VIDEO -PROJEÇÃO MULTIMÍDIA SOM com DJ -ILUMINAÇÃO
PA L C O ■PA S S A R E L A . E S T R U T U R A E M T R E L I Ç A S

C A

j|rww.hanclyanygv<;ntc».com.bf
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CARREIRA ADRIANA FRANCO

Ocomeço de uma nova vida
GERALMENTE AS PESSOAS DECIDEM QUE PROFISSÃO SEGUIR QUANDO AINDA SÃO MUITO JOVENS. AO LONGO
DA CARREIRA, MUITAS RESOLVEM MUDAR OPERCURSO EIR EM BUSCA DAQUILO QUE TRAZ
PRAZER EREALIZAÇÃO. MESMO ABANDONANDO TUDO OQUE APRENDERAM NA FACULDADE

ROSI ORTEGA, CONTRARIANDO 0PAI, LARGOU ODIREITO PARA SE DEDICAR AO JORNALISMO

E muito comum as cr ianças ou¬
virem aquela pergunta: oque

você quer ser quando crescer?
Quando chega aidade de real¬
mente decidir qual profissão se-
guir, grande parte Fica indeci-

S s a . I s s o p o r q u e a m a i o r i a a i n d a
.i éjovem demais para tomar tal

d e c i s ã o .

Em alguns casos aescolha é

feita por influência da Família e
do meio social. Em outros, por
falta de opção. Por esses moti¬
vos, muitos profissionais têm
dado verdadeiras guinadas na
carreira em busca do prazer na¬
quilo que Fazem eda realização.

Acolunista social Rosi Ortega.
éum exemplo. Foi professora de
piano ecursou afaculdade de Di¬

r e i t o n a U n i v e r s i d a d e E s t a d u a l

de Maringá (UEM). Ela conta que
escolheu ocurso poî Talta de op¬
ção, pois na época em que pres¬
tou vestibular ainda não existia,
na UEM, ocurso que ela gosta¬
ria de fazer. Medicina,

Chegou atrabalhar como ad¬
vogada na Câmara Municipal de
Maringá durante alguns anos.

f O

%
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9té que surgiu aoportunidade de
acuar como colunista de um jor¬
nal. Apartir de então, não lar¬
gou mais acarreira, para ode¬
sespero do pai, que não concor¬
da com asua decisão até hoje.

Rosi Ortega écolunista social
hã 12 anos. se diz apaixonada
pelo que faz eestá prestes ase
formar em Jornalismo, profissão
com aqual sempre esteve envol¬
vida epela qual acabou-
do gosto. Ela também

pegan-
c o s c u m a

promover em Maringá eventos
com jornalistas renomados de
todo 0Brasil para debater
fissão eacabou de lança
n e s t a á r e a .

a p r o -
t u m s i t e a

lJUSTIÇA
Outro que trilhou um novo ca¬

minho. deixando odiploma de
ado foi oempresário André
Wefforc. proprietário da Estação
Academia. Ele dedicou uma par¬
te de sua vida àfaculdade de
Odontologia, cursada na Uni
versidade Federai do '_
(UFPR). Depois de formado
especializou em dentística
tauradora eatuou durante

s

DE DENTISTA ADONO DE ACADEMIA, ANDRÉ
WEFFORT SE DECLARA REALIZADO

tro anosí ^
Mas, seguindo oinstinto de

empreená4dor, eie resolveu pes¬
quisar umVWcividàde em que pu¬
desse ter realização profissional
eretorno financeiro Ngaramido.
Foi. então, que abriu àvâcademia,

onde passa boa parte do seu tem¬
po. Como resultado dessa esco¬
lha, e le abandonou acar re i ra de
d e n t i s t a .

Weffort explica que esse mer¬
cado épromissor eabre portas
para outras oportunidades de ne-

s ^

l -

P a r a n á
s e

r e s -

q u a -

ASegurança de sua família ede
s e u p a t r i m ô n i o e m b o a s m ã o s

HÈnniBSa j (janrnnoatíiEBu

■ * aaicOíGe
IQjIGIHEl©

©IIIBSDCQjaD

á̂ me'toiÁ>*6MÂaM'
JíàbdrtfiÍBto

5 ^ *
íCJX
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gócios. No mesmo prédio ele
abriu uma videolocadora,
lanchonete euma loja de rou¬
pas. “Posso declarar que sou
muito feliz, pois consegui aliar
rendimento econômico ao pra¬
z e r ” , a fi r m a .

Oadvogado Euclides Al
da Rocha Loures Neto também
mudou seu percurso profissio¬
n a l . E l e s e f o r m o u

0den t i s ta
missionário

u m a

o

Abusca incessante pela satisfação
profissional epela estabilidade
econômica tem sido um dos grandes
fatores para osurgimento de uma
sociedade vítima do estresse eda
depressão. 0cirurgião dentista
Leonardo Lamberti Obid não chegou a
esse extremo. Envolveu-se tanto com
as pessoas excluídas que acabou
descobrindo avocação de servir a
Deus. Hoje ele éconhecido como Frei
Afonso, mora no Lar São Francisco na
Providência de Deus, em Jaci, eestuda
no Seminário de São José do Rio
Preto, os dois municípios de São Paulo.

Frei Afonso éformado em
Odontologia pela Universidade
Estadual de Campinas (Unicamp) há
dez anos efez duas especializações
na Universidade de São Paulo (USP).
Trabalhou como oficial do Exército e
chegou a1° tenente. Foi durante uma
de suas missões, num assentamento
do Instituto Nacional de Colonização e
Reforma Agrária (Incra), que optou
pela vida religiosa. .

Atuando como dentista, ele auxilia
no tratamento de pessoas que lutam

v e s

e m J o r n a ¬
lismo na Universidade Estadu¬
al de Londrina (UEL) elogo
que saiu da faculdade traba¬
lhou como produtor na TV Cul¬
tu ra . afi l iada da Rede Globo
e m M a r i n g á .

Como seu exped ien te e ra de
m e i o - p e r í o d o , r e s o l v e u s e o c u -

FREI AFONSO, 0DENTISTA QUE SE
TORNOU MISSIONÁRIO POR VOCAÇÃO
contra as drogas eatende os que
chama de seus "anjos", crianças
vítimas de paralisia cerebral, muitas
abandonadas.

"Enquanto muitos colegas
reclamam da falta de pacientes em
seus consultórios, eu não tenho do
que me queixar", relata Frei Afonso,
que, mesmo sem remuneração
financeira, sente-se rico ao vero
sorriso não apenas na boca, mas na
alma das pessoas aquem atende.

p a r com ou t r o cu r so ecomeçou
a e s t u d a r D i r e i t o n a U E M . R o ¬
cha Loures re la ta que, como
a d v o g a d o , c o n s e g u e a j u d a r
mui to mais as pessoas. Hoje
e l e a t u a e m M a n d a g u a r i n a s
á r e a s d e d i r e i t o c i v i l e p r o c e s ¬
sual. “Eu Faço opossível para
o b t e r J u s t i ç a " , F r i s a . A l é m d e
a t e n d e r s u a c a r t e i r a d e c l i e n ¬

t e s . t a m b é m p r e s t a a s s e s s o r i a
jur íd ica gratui ta para pessoas
d e b a i x a r e n d a . ®

í - ' , :

l í T ^ ^
I

I

O S S E O I N T E G R A D O S .■

PARTICULAR E
CONVÉINIOS

- A

D r “ . M á r c i a C . M . Tu l e r
ErTS8Bont~staoF:56^QSR

H r õ f e V ç . W p f f f fl S T Ê E S U M A m B R

r i

SORRIA JtSUS TE AMA

Rua Néo Alves Martins, 2999 -1** Andar -Sala 19 ●Ed. Marquezine Center -wesleytuler@yahoo.com.br
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Ap>ce/U£i/o obna dê
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\/íveny eiw uma.
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CONDOMÍNIO RESIDENCIAL

●Opções com 4dormitórios ou
3suílcs personalizáveis

●Salas dc jantar cestar, com sacada
●Sala dc Home Tlieater
●Terraço com churrasqueira
● C o z i n h a
* l - a v a b ü
●Arca dc serviço
●Armário para depósito
*Dependências para empregada

Matriz: Av. Paraná, 470 -Centro -Fone: (44) 3222-8866
Filial: Av. Prudente de Moraes, 998 -Zona 7-Fone: (44) 3225-4155

imobiliaria@pedrogranado.com.br -www.pedrogranado.com.br
Maringá -PR



COMPORTAMENTO LUCINÉIA PARRA

LEVE EHUMANO

Éapostando nesse pape! estra¬
tégico que muitas empresas man¬
têm um departamento de RH For¬
te. criativo eindependente. Na
Viapar, ojornaliscajosé Nascimen¬
to assumiu agerência do setor há
cerca de seis meses. Desce então,

colocou em prática diversos pro¬
j e t o s p a r a p r o m o v e r m a i o r
integração entre coiaboradores e
d i r e t o r e s .

Aigumas iniciativas enfrenta¬
r a m c e r t a r e s i s t ê n c i a d o s f u n c i o ¬
nários, mas, aos poucos, aaproxi¬
mação eonível de satisfação dos
colaboradores com aempresa
v e m m e l h o r a n d o . D e a c o r d o c o m

Nascimento, ogrande desafio é
m u d a r c o n c e i t o s .

“Fomos educados para ver só
olado negativo da empresa onde
trabalhamos. Ofilho não gosta
da empresa porque opai está lá
trabalhando, em pleno final de
semana. Eopróprio trabalhador
reclama do salário, do chefe car¬
rasco. eassim por diante. Onos¬
so trabalho émostrar que aem¬
presa também oferece coisas
boas”, explica.

Além de um jornal interno, o
RH da Viapar promove uma vez
por mês ocafé da manhã dos co¬
laboradores ediretores da empre¬
sa, Éomomento em que funcio¬
nários de todos os níveis convivem
n u m c l i m a d e s c o n t r a í d o e s e m
formalidades. Também foi criado
oprojeto aniversariante do mês,
desfe«tttí̂ lvido fí».firaças de pedá¬
gio ena sede da empresa. Uma
van transporta diretores efuncio¬
nários para as praças rffes come¬
morações de aniversário.

D e fi n i t i v a m e n t e , c o n f o r m e
Nascimento, oditado “a união Faz
aForça" émais do que adequado
para convencer colaboradores e
diretores de que épossível cons¬
t r u i r u m a m b i e n t e d e t r a b a l h o
mais leve ehumano, que favore-

s

0DIA DA FAMÍLIA ÉUMA DAS ATIVIDADES DE INTEGRAÇÃO
P R O M O V I D A S P E L A V I A P A R

Transformando as
relações de trabalho
0DEPARTAMENTO DO RH, ATÉ BEM POUCO TEMPO ATRÁS, SE LIMITAVA ACUIDAR
DA RENOVAÇÃO DO QUADRO FUNCIONAL DA EMPRESA. MAS OTRABALHO
DESENVOLVIDO PELOS PROFISSIONAIS DA ÁREA SE DIVERSIFICOU,
OQUE TROUXE GANHOS PARA EMPRESÁRIOS ECOLABORADORES

Ec a d a v e z m a i o r o n ú m e r o d e

empresas que estão descobrin¬
do aimportância das novas fun¬
ções que odepartamento de Re¬
cursos Humanos passou adesem¬
penhar nos últimos anos.

A n t e s r e s t r i t o a o t r a b a l h o d e

renovação do quadro de funcioná¬
rios. hoje aárea de RH tem se des¬
tacado como um agente de trans¬
formação, que promove eimple-
menta ações estratégicas dentro,

oda empresa, por meio da mot iva-
, j ção edo comprometimento dos

c o l a b o r a d o r e s -

De Forma geral, as empresas

estão assimilando aidéia de que
o a m b i e n t e d e t r a b a l h o é u m a c o n ¬

dição primordial para obom de¬
sempenho dos funcionários. Eas
ações do RH são fundamenta is
para criar esse ambiente,

João Farina Neto, presidente da
empresa Todeschini, uma das mai¬
ores fabricantes de móveis da Ser¬

ra Gaúcha, define assim aimpor¬
tância do RH: “Colaboradores feli¬
zes fazem clientes felizes. E, clien¬
tes felizes, fazem sócios eacionis¬
tas felizes. É'um circulo virtuoso de
um processo que converge sempre
para agestão de p>^ssoas".

●G
m

3
3
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ç a o r e n d i m e m o n o t r a b a l h o .

PALAVRA AMIGA
Agestora de RH da Martinucci

do Brasil, Rose Mara Bughi desta¬
ca os projetos de valorização e
capacitação profissional realiza¬
dos dentro da empresa, que tem
180 funcionários. |

Um de les ébas tan te i nus i tado . ^
Há cerca de 10 anos uma espécie I
de termômetro, que revela o.es¬
tado emocional da equipe, funci¬
ona na empresa. Cada setor dis¬
põe de um quadro com os nomes
de todos os colaboradores. Quan¬
do chegam na empresa, eles Já
registram se estão felizes, preocu¬
pados ou irritados.

A i d é i a é i d e n t i fi c a r o f u n c i o n á -

ROSE MARA DESTACA AIMPORTÂNCIA DE VALORIZAR 0FUNCIONÁRIO

Rose Mara se dirige ao funcioná¬
rio como gestora de RH, mas usan¬
do todos os recursos da psicologia,
área que tem formação universi¬
tária. Uma palavra amiga ou de
conforto costuma ajudar nesta

rio que está com algum problema hora, eapessoa retoma oânimo
etentar ajudá-lo. Isso tem melho- eaatenção no trabalho,
r a d o o a m b i e n t e d e t r a b a i h o . S e -

mantém. ainda, um estagiário de
psicologia na empresa.

Há dez anos, aempresa criou
também oprograma “Colabora¬
dor padrão do ano”, que visa pre¬
miar os funcionários que mais
a p r e s e n t a r a m s u g e s t õ e s p a r a a
empresa, que t iveram menos fa l¬
tas, enfim, que se destacaram du¬
rante oano. Representantes da
direção, do departamento de RH
edos funcionários indicam os can¬
d ida tos . Todos os co labo rado res
participam da votação. ■

Outra iniciativa do departamen¬
to de RH para melhorar arelação
d o s c o l a b o r a d o r e s c o m o t r a b a l h o

éaginásticá laborai, oferecida
através de u îU parceria com a

,Uningá. AM îjtinucèj’ do B

gundo ela, na maioria das vezes as
pessoas se revelam preocupadas
com um filho que está doente ou
com problemas familiares.

A o i d e n t i fi c a r u m a d i fi c u l d a d e r a s i

Omelhor hospital \
para omelhor pl

</(Pianos sem co-partidpação
/(preços especiais
^Compramos carências de

outras operadoras (contratos acima de 12

^Atendimento nacionaC
peCo sistema ABRAMGE

"Soiicile apresença de um dos nossos
representantes ou faça*nos uma visita

3027- 3

Santa Casa de Maringá o

SS o n t o i D u m g n t . 4 6 3 V ) l a O p e i í c A s n m a r l n g
O -
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ACIM
I I MULHER

0CONSELHO. INTEGRADO POR EMPRESÁRIAS EEXECUTIVAS, COMEMOROU DUAS DÉCADAS
REUNINDO EX-PRESIDENTES. EX-CQNSELHEIRAS EPERSONALIDADES OUE CONTRIBUÍRAM
PARA SUA CRIAÇÃO. ENTRE ELAS AEMPRESÁRIA LÁ ENGEL, DE CURITIBA

W

Festa dos 20 anos reune
mais de 300 pessoas

AATUAL EAS EX-
PRESIDENTES
F O R A M
H O M E N A G E A D A S

O A C I M M u l h e r , o C o n s e l h o d a

Mulher Empresária eExecuti¬
va. comemorou seus 20 anos com
uma feijoada, no último dia 26, no
Car Wash Chopperia. Cerca de 300
p e s s o a s c o m p a r e c e r a m a o e v e n ¬
to. em que foram feitas diversas
homenagens aos que contribuí¬
r a m c o m o C o n s e l h o n e s t a s d u a s
d é c a d a s .

As nove ex-presidentes (Vera
ILúcia de Campos Rother, Maria de
eLourdes Meneguett i ; Maria Apare-
^cida Bekner Silva; Maria Alice Pi-

Inattl; Vilma Maria Norberto Fran¬

co; Sônia Maria Uliana; Elizabete INOVADORA
Francisca Emídio; Solange Apare- OACIM Mulher, que reúne
cida de Paula eRoni Enara Rodri- empresárias eexecutivas, Foi
gues) eaatual, Anália Nasser fo~>.criado erirl985. na primeira ges-
ram as primeiras homenageadas. Rfb de Fernahdo Henriques. mas

Aempresária Lá Engel, de iniciou suas atividades na gestão
Curitiba, que incentivou acriação de Alcides Siqueirj|j em 1986. Ao
do Conselho, também recebeu longo destes anos. oACIM Mulher
uma homenagem especial, das se consolidou, promovendo
mãos do presidente da Faciap (Fe- eventos como aFeira Ponta de
deração das Associações Comerei- Estoque eoprêmio ACIM Mulher,
ais eEmpresariais de Paraná), AsugestãoparasecriarumCon-
jeffersòn Nogaioli. Logo depois, os selho da Mulher Empresária na
convidados assisc-ram um vídeo ACIM partiu de Lá Engel. presiden-
sobre ahistõiia do ACIM Mulher. te do Conselho da Mulher Empre-
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ANÂLIA NASSER ECLÉLIA CORDEIRO COM 0PREFEITO SÍLVIO
BARROS, ESUA MULHER, BERNARDETE

LÂ ENGEL, AINCENTiVADORA 00 CONSELHO,
EJEFFERSON NOGAROLI

Principais
realizações

uma dedicação muito grande da
parte delas".

Aatual presidente, Anália
Nasser, acredita que oprincipal
papel do ACIM Mulher ébuscar
ações que estimulem odesen¬
v o l v i m e n t o d a s a t i v i d a d e s d a s

mulheresj ●empresárias,
são do CçpselHo não tem fim,
porque slefnpre vai ter gente
vindo parak cidade. Nosso tra¬
b a l h o é c o n t í n u o , s e m p r e t r a ¬
balhando questões sociais tam¬
b é m ” . a fi r m a .

s á r i a d e C u r i t i b a e m 1 9 8 5 . N o
mesmo ano, um grupo liderado
pela empresária Vera Lúcia de
Campos Rother instalou oConse¬
lho em Maringá.

“O Conselho foi osegundo do
estado aser criado. Creio que a
ACIM foi inovadora na época, pos¬
sibilitando que amulher tivesse a
mesma participação que os ho¬
mens dentro da entidade”, relem¬
bra Fernando Henriques. “Elas
estavam dispostas atrabalhar.
Nós apoiamos oprojeto ehouve

Aprimeira realização do Conselho
foi aFeimar (Feira da Indústria de
Maringá), em 1987, que mais tarde se
transformou na Feira Moda Paraná.
Posteriormente, aorganização do
evento passou ao Sindicato da Indústria
do Vestuário ese transformou na atual
Paraná Fashion,

Em 1992, tendo como presidente
Maria de Lourdes Meneguetti, foi
realizada a1^ Feira Ponta de Estoque
de Maringá. Hoje afeira éconsiderada
um dos principais eventos do calendário
comercial da região. Em sua última
edição, em agosto deste ano, atraiu 325
mil pessoas. Foram 321 estandes e169
lojistas participantes.

Em 2004, foi criado oPrêmio ACIM
Mulher para homenagearanualmente
empresárias eexecutivas de destaque no
meio empresarial. Aprimeira
homenageada foi amédica Edna Almodin,
eeste ano apremiada foi apresidente do
Lar Escola da Criança de Maringá, Irmã
Cediia Ferraza.

Neste ano foi realizado em Maringá
0Encontro Estadual das Mulheres
Empresárias, promovido pela Faciap
(Federação das Associações Comerciais
do Paraná). OACIM Mulher foi o
responsável pela organização e
também oprincipal articulador para
que, nesse encontro, fosse definida a
criação do Conselho Estadual da Mulher ?
Empresária eExecutiva. Sua criação foi |
consolidada em outubro.

A m i s -

s
f
s

n

AS ATUAIS CONSELHEIRAS. QUE ORGANIZARAM OEVENTO EM
C0MEM"0RAÇA0 aos 15 ANOS

0 “
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●PELO Eeventos,

Mc&vb
Bureau esão aplicados, principal-
mence. na participação em feiras
de turismo, confecção de materi-

adiretora executiva dosegundo L i n s c h o t e n , a
MCV&B, g eventos émuito do setor, fojal de divulgação, manutenção do
presença jviaringá Conventi- riscas que estiver Ps'os tu- site na internet ena elaboração
importan ̂ Bureau reuniu esfor- em Maringá neçr̂ '̂  ̂ ospedadoŝ  de vídeos*ifistitucionais.
on 5. Visi eventos, de funcionários e«^^sgundo '^^ale lem'&?ar onúmero de
rntra "a Seza da cidade, de in- beieciutenr̂ a of "TaS
formar os visitantes sobre aestrum- parte dos hóspedes
ra de serviços, de convencer opo- tia sem reclamar,

entidades eas em- acobrança da tava ,
seus esforços de R$ 0,50 aRS ,

começou avigorar há dois anos
_ Os recursos gerados pela room

™cultativa, cobrada nos hoieis ere- cax são administrados pelo
Ivertida para odesenvolvimento Maringá Convention &Visitors

esta- eventos captados pela entidade
amaior para opróximo aae. "Tivemos a

pagou aquan- captação de oito eventos para
Maringá. Aexpectativa éde rece¬
ber 6.700 pessoas nestes eventos
captados. Já estamos capacitando
nossos mantenedores, para pres¬
tar serviços de qualidade no aten¬
dimento aesse público", comemo¬
ra Yara Linschoten. ■

1der público, as
presas aintegrarem

Inesta direção", comenta.
Aroom tax. taxa de turismo fa-B

1
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NEGÓCIOS LUCINÉIA PARRA

Procura-se um presidente
AESCOLHA DOS SUCESSORES NUMA EMPRESA FAMILIAR ÉUM
processo que envolve questões delicadas. POR ISSO, ÉCADA
VEZ MAIOR ONÚMERO DE EMPRESAS QUE BUSCAM NAS
ASSESSORIAS ESPECIALIZADAS ENA PROFISSIONALIZAÇÃO
OCAMINHO PARA ASOLUÇÃO DOS CONFLITOS

As empresas familiares são mai¬o r i a n o B r a s i l . E n t r e t a n t o , d e
cada 100, apenas 30 sobrevivem
até asegunda geração esomente
cinco até aterceira. Aprofissiona¬
lização no processo sucessório não
émais nov idade, mas a lgumas
empresas ainda resistem aessa
necessidade. Porém, tem crescido
onúmero das que buscam esse
modelo para superar as dificulda¬
des inerentes ao processo.

Nos grandes centros são inúme¬
ras as instituições que oferecem
cursos para fundadores eherdei¬
ros de empresas familiares (leia
Box). Oobjetivo éprepará-los para
asucessão, um processo que nem
sempre se desenrola com a
qüilidade esperada. Quem não
conhece aincrível história do Gru¬
po Pão de Açúcar, que chegou à
beira da falência no início do pro¬
c e s s o d e s u c e s s ã o ?

De líder absoluto no ranking
das grandes corporações do país,
com 626 lojas e54.479 funcioná¬
rios em 1985, oPão de Açúcar
encolheu sua estrutura para 217
lojas epouco mais de 20 mil fun¬
cionár ios em 1994. Um dos fato¬
res que colaboraram para acrise
no grupo foram os conflitos entre
o s h e r d e i r o s .

Após uma disputa que chegõu às
Iportas da Justiça, ofilho mais ve-
e I h o d o f u n d a d o r , o e m p r e s á r i o
« A b í l i o D i n i z , a s s u m i u o c o n t r o l e d o

Igrupo. Nos últimos 11 anos oPão

de Açúcar voltou acrescer eafas¬
tou 0risro de falência, mas, para
evitar novos transtornos, opró¬
prio Abílio Diniz optou por um
novo modelo sucessório. Com aju¬
da de uma empresa de consulto¬
ria, 0novo presidente do grupo foi
escolhido em função de suas habi¬
l idades administrat ivas.

í

SIRAICHI; SUCESSÃO BASEADA NO PERFIL
DOS 16 HERDEIROS DO GRUPOASSESSORIA

Em Maringá, operfil das empre¬
sas não édiference do restante do
pais. Grande parte delas éadmi¬
nistrada por familiares eapreo¬
cupação com 0futuro éuma rea¬
lidade. Por conta disso, muitas já
começam abuscar aprofissiona¬
lização no processo sucessório.

OGrupo ATDL, formado por
sete empresas ecom 616 funci¬
onários. éum exemplo. Três fi¬
lhos do presidente Massayoshi Si-
riachi e13 sobrinhos têm direito
àsucessão, Para aparar as' ares¬
tas edescobrir operfil de cada
herdeiro para os diversos cargos
de chefia do grupo, foi contrata¬
da uma assessoria.

Vale ressaltar que ogrupo está
tratando oprocesso de sucessão
com bastante antecedência, para
poder preparar os sucessores.

“Estamos contando com aaju¬
da de um psicólogo ede um advo¬
gado para traçar operfil de cada
um”, explica Siriachi. Ele admite
que nem todos os, familiares con¬
cordam com aassessoria, mas a

maioria dos herdeiros apóia aini¬
ciativa. "Devagar, sem traumas,
vamos definir, de acordo com o
perfil de cada um dos herdeiros,
os cargos que eles merecem ocu¬
par”, justifica.

t r a n -

RAZÃO
Opsicólogo Waldemar Fugioka,

que presta aassessoria para ogru¬
po, explica que oprocesso suces¬
sório em uma empresa familiar é
mais difícil por causa do fator
e m o c i o n a l . O v í n c u l o a f e t i v o e n ¬

tre as pessoas dificuita adecisão,
^principalijiente se ela for desfavo-

"Tíi¥el para'illtKou outro membro
d a f a m í l i a .

Segundo ele, o^conflitos são
quase sempre inevitáveis. Em ge¬
ral, os fundadores exigem dedica¬
ção 24 horas dos herdeiros. Afinal,
eles fizeram isso para construir a
empresa echegar onde chega¬
ram. En t re tan to , esse pensamen¬
to nem sempre écompartilhado
entre os sucessores, principalmen-

_ Q
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Estudiosos
discutem
aquestão
Em São Paulo, sindicatos

empresariais einstituições públicas
oferecem cursos epalestras sobre
sucessão familiar

Para amaioria dos
especialistas, discutir asucessão
nas empresas familiares deve ir
muito além de apenas apresentar
modelos que satisfaçam os
interesses dos seus fundadores.

Deve ser uma preocupação
social, já que no Brasil as
empresas familiares são
responsáveis por milhões de
empregos, que ficam ameaçados
quando há turbulências no
processo de sucessão.

I

SUCESSÃO TRANQÜILA
Ogrupo FA Maringá, que tem

cinco empresas. 820 funcioná¬
rios equaVí̂ o sócios, está em ple¬no proceáso de sucessão famili¬
ar. Oproĉ iso, segundo Fernan¬
d o F e r r a z , u m d o s s ó c i o s , t e m

sido tranqüüo porque os herdei¬
ros se prepararam pàra assumir
a s e m p r e s a s .

te entre os da terceira geração.
Ogrande desafio nesse proces¬

so. conforme Fugioka, édespertar
nos herdeiros ocomprometimen¬
to com aempresa em primeiro lu¬
gar. Ofoco deve estar na continui¬
dade do negócio. Além disso, res¬
salta 0psicólogo, éimprescindível
que as decisões sejam pautadas
pela razão ejamais pela emoção.

“Não foi nada imposto. Cada
um foi trabalhando naquilo que
mais gostava ese dedicando à
empresa que escolheu para tra¬
balhar", destaca. Para fortale¬
c e r e s s e e n c r o s a m e n t o . f o i c r i ¬
a d a u m a d i r e t o r i a e x e c u t i v a d a
qual fazem parte tanto os sóci¬
os da primeira geração, quan¬
to os filhos que os sucederão.

“ T r a b a l h a m o s i n t e ¬
grados através dessa di¬
r e t o r i a e x e c u t i v a e e s s e

foi um dos caminhos que
g a r a n t i r a m a t r a n q ü i l i -
dade no processo suces¬
s ó r i o . D e n t r o d e s t a fi l o ¬

sofia, ocargo de presi¬
dente da empresa pas¬
s a a s e r e x e r c i d o d e f o r ¬

ma compar t i lhada com
o s d e m a i s m e m b r o s " ,
exp l i ca Lu iz Fernando
F e r r a z , o fi l h o d e F e r - s

n a n d o F e r r a z , q u e e m ?
2006 assumirá ocargo |-
de d i retor-super inten- g
dente do grupo. 3ADIRETORIA EXECUTIVA DA FA MARINGÁ: PROCESSO SUCESSÓRIO TRANâOlLO

0 “
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Mais de R$ 250 milhões na
economia de Maringá
ESTA ÉADEMANDA POTENCIAL PARA AMOVIMENTAÇÃO FINANCEIRA DA CIDADE NESTE MÊS DE DEZEMBRO.
HABITAÇÃO, TRANSPORTE EALIMENTAÇÃO FICARÃO COM R$ 160 MILHÕES. OS DADOS FORAM
LEVANTADOS POR ESTUDO DESENVOLVIDO EM PARCERIA PELA ACIM EUEM

M aringá vai mo¬
v i m e n t a r m a i s

de R$ 250 miihões
e m d e z e m b r o , c o n ¬
siderando ainjeção
d o 1 3

c i r c u i a ç ã o m e n s a l
d a c i d a d e m a i s a

participação da re¬
g i ã o . A p r o j e ç ã o
corresponde àren¬
d a f a m i l i a r d e t o d a s
a s 9 4 . 9 8 9 f a m í l i a s

de Maringá, mais
1 0 % d a s f a m í l i a s
r e s i d e n t e s n o s m u ¬
nicípios da Região
M e t r o p o l i t a n a
q u e r e s u l t a n u m

D E M A N D A P O T E N C I A L D E M A R I N G A : D E Z E M B R O D E 2 0 0 5
74,63

80-1
correntes; R$236,95 milhõesDespesas7 0 -

O s a l á r i o n a
6 0 -

4$,65
5 0 - 40,01

íS ● í

4 0 -
26,41

t
3 0 -

12,8611,7920-í

0 6,53

0
7,394,06 1,3 1,76

' r -Ê1 0 -
S I

0 T

2 3 4 5 6 7 S 1 0 1 1 121 > i

Alimentação Habttação Vestuário TraitwttA Hlghnee Saúde Educação Recreação
C u i d a d o s

Fumo Serviços Despesas O u t r a s
pessoais diversas d s s p s s a sa c u l t u r a

* e m m i l h õ e s d e r e a i s

ademanda por ativos eopagamento de dívidas não estão incluídos nas despesas correntes;o ● *

Despesa com Higiene eCuidados
Pessoais Mensal: R$ 4,05 Milhões de Reais

Despesas com Serviços Pessoais:
R$1,76 Milhões de Reais

u n i v e r s o t o t a l d e
1 0 1 . 11 3 f a m í l i a s .

Oestudo, desen¬
volvido pelo dou¬
t o r e m e c o n o m i a
j o i l s o n D i a s . d a
U n i v e r s i d a d e E s ¬
tadual de Maringá,
n u m p r o j e t o e m
p a r c e r i a

I1 6 %
O u t r M

P e r f u m e
3 3 %

C o n w r t m d o
/Produtos de
●uso pessoa l
L 6 0 %

/T. C i b e l s l r a l r oM i n k i i r s i
pudicuro pHKi lu

16%1i 9 %
8 %

^Produ to#
para cabeloS a b o n e t e

c o m a

ACIM eoConselh
de Desenvolvimen

^CO (Codem), tem como base a
IPesquisa de Orçamento Fami-
Hliar (POF) do IBGE de 2005 e
- G m o s t r a , ■

Içao de recursos,
s fi c a r ã o

o

grande bolo.
Os segmentos mais represen¬

tativos são habitação, transpor¬
te ealimentação, que, juntos,
responderão pela movimenta¬
ção de R$ 160 milhões. Impos¬
tos também chamam aatenção

n a p e s q u i s a , p o i s i r a o c o n s u m i r .
RS 11,4 milhões, segundo apro¬
jeção. Expressivos também se¬
rão os gastos com fumo, R$ l,3
m i l h ã o .

No estudo, as despesas estão
d i s t r i b u í d a s e n t r e a s d i v e r s a s

t o E c o n ô m i -

a i e m d a m o v i m e n t a -
os se to res que

com cada fa t i a desse

M r e v i s t a ACIM Dezembro 2 0 0 5
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fa ixas de renda das Famíl ias, o
que possibilita às empresas de¬
s e n v o l v e r e m c o m m a i o r e fi c á ¬

cia as ações de planejamento e
m a r k e t i n g .

sumir R$ 9,5 milhões, com a
compra de e let rodomést icos,
R$ 7,3 milhões, ecom aaquisi¬
ção de móveis eartigos do iar,
R$ 5,1 milhões. Oestudo apon¬
tou que as despesas das famíli¬
as pesquisadas com energia elé¬
t r i c a , t e l e f o n e F i x o e c e l u l a r ,
gás doméstico, água eesgoto,
somarão mais R$ 17,5 milhões.

Ademanda potencial para o
transporte totaliza R$ 45,6 mi¬
l h õ e s . O u t r o d a d o i n t e r e s s a n t e é

0percentual para aaquisição de
veículos novos eusados: serão R$
16,9 milhões no mês de dezem¬
bro. já osetor de alimentação
tem uma demanda potencial de
RS 40 milhões. Asaúde (RS 12,8
milhões) eovestuário (R$ 11,7
milhões) também tiveram parti¬

cipação representativa nos da¬
dos da pesquisa.

No que diz respeito ao vestuário,
dos RS 11.1 milhões estimados, R$
3,2 m i lhões se rão des t inados à
aquisição de roupas femininas, RS
3.1 milhões em roupas masculinas,
RS 3milhões em roupas de crian¬
ças eR$ 1.7 milhão em calçados e
a c e s s ó r i o s .

Do total de RS 250 milhões le¬
vantados pela pesfljiiisa, RS 13.4
milhões representam demanda
por ativos -investimentos -volta¬
dos quase que totalmente para a
construção eareforma de imóveis.
Outros RS 4,3 milhões serão desti¬
nados ao pagamento de dívidas,
como prestação de imóveis (R$ 2,3
milhões) eempréstimos ecarnês
(RS 1,9 milhão). ■

NOVOS PROPRIETÁRIOS

Com uma movimentação de
R$ 70,3 milhões, osetor da ha¬
bitação é0mais expressivo. A
maior parte desse total, RS 29,9
milhões, será usada paYa opa¬
gamento de aluguel etaxas,
como condomínios. “Isso repre¬
senta um potencial por novos
imóveis, pois grande parte des¬
sas pessoas pode se tornar pro¬
prietárias", ressalta Dias.

V a l e d e s t a c a r a s e s t i m a t i v a s

p a r a g a s t o s c o m c o n s e r t o s e m
artigos do lar. que devem con-

Fim de ano, férias, vestibular, feriados enos finais
de semana, aViação Garcia ésua melhor companhia.

T T

c o m p r e s u a

passagem on line e
pague com cartão

Agora ficou ainda mais fàcíl para você viajar pelo Brasil com a
Viação Garcia. Ésó acessar vwvw.viacaogarcia.com eadquirir
sua passagem on line com cartão de crédito. Lá você escolhe

sua poltrona, odia da viagem, horário, destino e*tipo de
ônibus que você quer viajar -tudo sem sair de casa ou

escritório. Depois ésó pegar asua passagem no balcão da
rodoviária efazer uma boa viagem.

Ecem mais; no site você tem acesso àinúmeras informações,

inclusive àhistória da Viação Garcia.

www.viacaogarcia.com

s \
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NEGÓCIOS

tamemo do consumidor. Os por¬
tugueses que nos receberam nos
deram apoio eas informações
necessárias", conta Juliana Ca- r
ppeilazzo, encarregada de ex¬
portação da Lowçucar, de Marin¬
gá. Ela também aproveitou a
oportunidade para fazer pesqui¬
s a d e m e r c a d o e c o n t a t o s c o m

outros paises europeus,

ÀESPERA DE NEGÓCIOS
Os promotores do evento orga¬

nizaram um desfile para que as
confecções apresentassem suas
coleções. Para oresponsável pelo
departamento de exportação da
Recco Lingerie ePraia, Marcelo
Recco amissão rendeu bons fru¬
tos. “Conhecemos um pouco mais
do mercado português etambém
europeu, além de termos estabe¬
lecido um contato pessoal com os
compradores. Agora estou espe¬
rando receber um pedido de um
distribuidor de lá, eestamos fe¬
chando um contrato de represen¬
tação em Portugal", diz.

Luiz Fernando Ferraz, represen¬
t a n t e d a A C I M n a m i s s ã o , c o n t a

que foram firmados três acordos
em Portugal: com aAssociação
Comercial eEmpresarial da Re¬
gião de Leiria, com aAssociação
Comercia l e Industr ia l de Lei r ia ,
Batalha ePorto de Mos (Acilis) e,
com oMunicípio de Vila de Rei, ;
através da Associação de Desen- j
volvimento do Pinhal Interior Sul,

"É uma grande oportunidade

LUIS FERNANDO FERRAZ ASSINA ACORDOS COM ASSOCIAÇÕES
C O M E R C I A I S D E P O R T U G A L

Possibilidade de negócios
em terras lusitanas
DURANTE MISSÃO PROMOVIDA PELO INSTITUTO MERCOSUL,
EMPRESÁRIOS 00 SETOR DE CONFECÇÕES EALIMENTOS ESTREITARAM
RELAÇÕES COM ACIDADE PORTUGUESA CO-IRMÃ DE MARINGÁ,
LEIRIA, PUDERAM CONHECER MELHOR OMERCADO EFAZER
CONTATOS PARA FUTUROS NEGÓCIOS

0 rganizada pelo Instituto Mer-
cosul. amissão empresarial a

Leiria, cidade co-irmã de Maringá,
em Portugal, teve aparticipação
de 35 pessoas entre empresários
e a u t o r i d a d e s m a r i n g a e n s e s ,
como ovice-prefeito Carlos Rober-

■| to Pupim. As atividades em Portu-
Sga! foram realizadas entre os-dias
.1 3 e 1 3 d e n o v e m b r o e i n c l u í r a m

^desfiles erodadas de negócios.
Para ov ice-pre fe i to o impor¬

t a n t e f o i r e s t a b e l e c e r o c o n t a t o
c o m a c i d a d e c o - i r m ã d e M a r i n

g á q u e , s e g u n d o e l e , e s t a v a
me io esquec ido nos ú l t imos
anos. "Fomos mostrar os produ¬
tos de nossa cidade", explica.

Os empresários que participa¬
ram da viagem tiveram aopor¬
t u n i d a d e d e c o n h e c e r o m e r c a ¬

do eoconsumidor português.
“Aproveitei para consultar pre¬
ços esaber mais sobre ocompor-

.para os arQpresários maringaen
s8í. Pela priT îra vez estão en
volvidas três entidades portugue¬
sas fortes, com oiiígjito de estrei¬
tar 0re lac ionamento efazer ne¬
gócios", afirma Ferraz,

O I n s t i t u t o M e r c o s u l e s t á t e n - ‘
t ando v iab i l i za r av inda de re¬
presentantes de associações
portuguesas para Maringá no
início do ano que vem.B
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INSTITUTO SUPERIOR DE EDUCAÇÃO DO PARANÁ
Credenciado pela Portaria 2.694/MEC

Publicada no Diário Oficial da União de 03/09/2004, Seçãol, pág. 20

C u r s o d e g r a d u a ç ã o . N o r m a l S u p e r i o r ,
e c u r s o s d e p ó s - g r a d u a ç ã o .

A u l a s c o m p r o f e s s o r e s , 2 v e z e s p o r s e m a n a .

FACULDADE INOVADORA
ÀDISTÂNCIA

éuma organizoção d& Maringá para oParaná
I

Informações: Fone: 44 3225<1197
wwwJnsep.edu.br
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No Aguativa Resort tem diversão pra todo mundo.

U m p a r q u e a q u á t i c o
m u i t a a v e n t u r a c o m

n a t u r e z a , d i v e r s ã o e

equipe de animação para crianças.

t e n t a d o r ,

e s p o r t e s ,

c r i a t i v au m a

D I V E R S A Q P A R A T O P \

n f o r t o

talações:
l a m e n t o s

^ 1

w a t l y ^\f
II N F O R M E - S E

S O B R E O S
P A C O T E S

F I M D E A N O

Con$uK« seu agente de viagem.t

r A C o T g _ t t> e A c o T 6 e A c o T f «

';^tal;.,Reve iUon R e s e r v a s ( 4 3 ) 3 5 2 0 - 7 0 0 0
Cornéi io Procópio -PRFérias e o H
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ESmO EMPRESARIAL DAYSE HESS

Confraternização de fim de
ano não é0fimo capítulo

A“NOVEU” IRÁ CONTINUAR, ENTÃO NADA DE BEBER ALÉM DA CONTA E
DAR VEXAME NA FRENTE DE TODOS OS COLEGAS DE TRABALHD. MESMD
QUE VOCÊ SEJA ODONO DA EMPRESA, VALE TER BOM-SENSO

Andar pelas ruas de Maringá noF i n a l d o d i a e s t á a i n d a m e l h o r

com oclima de Natal que tomou
conta da cidade ecom essa delícia
de horário de veráo, quando pode¬
mos aproveitar um pouquinho de
sol eperder o‘branco escritório’
típico de quem dorme eacorda em
frente àtela do computador.

F i m d e a n o é m e s m o u m a m a ¬

ravilha. aquele sentimento de mis¬
são cumprida ede que no próxi¬
mo ano iremos guardar mais di¬
nheiro, fazer academia eestudar
uma nova língua. Outro coisa típi-

dessa época são as confrater¬
nizações, aquelas festinhas ani¬
madas em que todo mundo se sen¬
te mais livre, longe das gravatas,

Énessa ingênua demonstração
de amizade que pode morar operi¬
go, pois há sempre aquele que exa¬
gera na dose. Enão pense que, no
dia seguinte, ninguém irá lembrar
de quem passou dos limites. Irão
lembrar sim e, pior. irão comentar
durante todo onovo ano, até que
outro apronte uma cena pior.

Aregra para esse tipo de festa
ébem simples; não exagere na
bebida. Essa pequena recomenda¬
ção já diminui consideravelmen¬
te as chances de um bom egordo
'mico'. Tudo bem se refrescar com
uma cervejinha nesse calor ou
beber umas poucas eboas taças
de champagne para brindar ofim
do ano em grande estilo.

Porém, procure não passar dis¬
so. Ficar de porre eincomodar a
t o d o s é i m p e r d o á v e l . E f a l a n d o
e m e x c e s s o s , t a m b é m e v i t e c o ¬
mer demais, émuito deselegante.

Mas apreocupação deve come-

c a

çar um pouco antes, na hora de es¬
colher aroupa mais adequada para
aocasião. Para não errar, leve em
conta olugar onde será aconfra¬
ternização enada de exageros,
isso quer dizer que mulheres de¬
vem evitar roupas provocantes ou
e s c a n d a l o s a s , c o m o m i n i s s á i a s
curtíssimas, decotes generosos em
excesso ou rendas transparentes.

Já os homens devem evitar o
estilo despojado demais, como a
combinação chinelo, calção ere¬
gata. Casual sim, simplório não.
Você não irá para oescritório,
mas oevento tem caráter profis¬
sional esua imagem na empresa,
conquistada com muito trabalho,
precisa sempre ser preservada.

Alguns assunto.s também são
proibidos- Não éna festa de Fim

de ano da empresa que você deve
pedir aumento ou tentar provar
que émais qualificado que seu
gerente. Outra regrinha énão for¬
çar intimidade com quem você não
tem, principalmente com odono
da empresa. Aliás, odono eos di¬
re to res não devem fica r do come¬

ço ao fim da festa, para não inibir
o s o u t r o s f u n c i o n á r i o s .

Porém, 0gue pode realmen-
fe‘"«aiI>prom*ew*jjma imagem é
aproveitar afesta para paque-
rar ou declarar sua paixão se¬
creta por alguém dá^empresa.
Isso sim poderã render mais
piadinhas edor-de-cabeça do
que uma boa ressaca.■
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Dayse Hess éjornalista, especialista
em design de moda3
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I N F O R M E P U B L I C I T Á R I O

AIMPORTÂNCIA DO CONHECIMENTO
DE UM OUTRO IDIOMA

Metodologia não-linear, melhores resultados no aprendizado de línguas
Vivemos em um período de

globalização, no qual se faz necessá¬
rio obter muitas informações diaria¬
mente. Para interagir nesse ambien¬
te, estudar outra língua éum fato im¬
portante. Mas como aprender outra lín¬
gua eusá-la de forma segura mesmo
não tendo um vocabulário amplb? É
aí que entra uma nova alternativa no
aprendizado da língua estrangeira: a
metodologia não-linear.

As pessoas vivem correndo de um
lado para outro, lalta tempo até para
realizarem suas tarefas diárias. Pensan¬
do nisso, aExcellent Global escola de lín¬
guas, desenvolveu uma nova técnica de
ensino, aprimeira metodologia não-linear
de ensino-aprendizagem do mundo.

Ométodo não-linear baseia-se em
dois princípios: oda intemalização e
0de mapeamento do conhecimento.
Internalizar éaprender eusar. Mapear
0cérebro éter ocontrole total do que
você precisa aprender emonitorá-lo
até aprender 100%.

Mas, façamos agora, uma compa¬
ração com 0método convencional de
aprendizado de língua estrangeira,
chamado linear eoapresentado pela
Excellent Global, ochamado nâo-line-
ar que oferecemos para alunos sendo
crianças, jovens ou aduitos.

Ametodologia linear, ou tradicional,
éaquela que se aprende na escola
regular enos cursos de inglês atuais.
Ela utiliza do conteúdo de uma lição
encerrando-a epassando para uma
outra lição sistematicamente, disto re-
sulta um aprendizado lento e
descontinuado, fazendo com que o
aluno demore muito tempo para al¬
cançar afluência no idioma.

Ametodologia não-linear segue o
processo natural de aprendizagem, o
mesmo que nós realizamos no decor¬
rer da nossa vida, que acrescentamos
élementos novos ao nosso vocabulá¬
rio acada dia. Transferindo isso para
asala de aula oaluno éencorajado a
repetir amesma palavra sem ter a
preocupação de errara pronúncia adi¬
cionando mais elementos àfala.

j r

%

Aulas dinâmicas com
interação entre
professores ea lunos

sidade do estudo de con¬
ceitos na forma de tarefa.
Os tempos verbais (passa¬
do, presente efuturo) são
aprendidos ao mesmo tem¬
po, assim como no portu-

Aproveitamento de alunos em sala faz desse 9uês, facilitando sua assi¬
milação euso. O"erro" não
s o m e n t e é v i s t o s o b u m a

perspectiva positiva como éconsi¬
derado necessário no processo do
ensino-aprendizagem. Aavaliação é
informal, constante efundamental
para oacompanhamento do desen¬
volvimento do aluno pelo professor.
Outra característica apresentada éo
aumento da autoconfiança eapreci¬
ação pela disciplina em sala de aula.

Ométodo não-linear éum novo
método de ensino-aprendizagem que
poupa 0seu tempo edinheiro, efaz
você falar inglês muito antes do que
você imagina, sem constrangimentos
ou medo de errar, ealém de tudo isso,
0mais importante: você sente prazer
em estudar inglês. Ficou curioso? En¬
tão não perca mais tempo, marque
agora uma aula gratuita etire apro¬
va! Excellent Global (44) 3262 0536.

sistema omelhor método de aprendizado

tfilfH‘l

Livros didáticos utilizados
pela Excellent Global

TÉCNICA
Ametodologia não-linear resulta no

aumento da capacidade de raciocínio
edo mapeamento do conhecimento di¬
vidido em estrutura, vocabulário, ex¬
pressões idiomáticas egírias. Os con¬
teúdos são trabalhados intensamente
em sala de aula, assim, não há neces-
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CURSOS
Informações pelo telefone
(44) 3025-9636.

■CÓDIGO DE DEFESA 00 CONSUMIDOR:
VEROADES EMENTIRAS

Instrutor: Daniel Maciel Ribeiro de
C a m p o s
Data: de 12 a16 de dezembro
Horário: das 19 às 23 horas
Objetivo: Trazer aos empresários mais
conhecimento sobre as condutas le¬
gais que ele deve ter frente ao seu
consumidor. Outra questão aser t_ra-
tada são as condutas que os órgãos
de fiscalização devem ter no cumpri¬
mento da legislação. Os participan¬
tes do curso receberão também no¬
ções sobre Direito na Internet.

1
CARLOS LESSA NA ACIM

Oeconomista Carlos Lessa, ex-presidente do BNDES, participou de um
almoço com empresários elideranças na ACIM, no mês passado. Oecono¬
mista esteve na cidade aconvite da Universidade Estadual de Maringá para
uma palestra.

Participaram do almoço também oministro Sérgio Curi, que representa os
interesses do Ministério das Relações Exteriores junto ao governo do Paraná,
eopresidente da Paraná Previdência, José Maria Correia.

Carlos Lessa criticou afalta de investimentos eapolítica de juros do gover¬
no federal. Ele ressaltou que, desde adécada de 1990, se adota no Brasil a
visão de que investimento público ésinônimo de gasto, quando deveria ser
encarado como gerador de desenvolvimento eprodução.

Lessa ressaltou, ainda, que oBrasil está sendo “esmagado" pela dívida
pública, que éservida pela mais alta taxa de Juros real do planeta.

GUIA DE FONTES
N o fi n a l

de outubro,
o re i to r da

Universidade
Estadual de ,

Maringá :
(UEM),

G i l b e r t o
Pavanel l i ,

apresentou
l i CIDADÃO HONORÁRIO

a o s Oarcebispo de Maringá, Dom Anu-
ar Batisti, recebeu otítulo de Cidadão
Honorário do Paraná no último dia 30.
Aoutorga do título foi proposta pelo
deputado Padre Paulo Campos, do PT,
eentregue durante cerimônia realiza¬
da na Assembléia Legislativa.

Opresidente da Federação das As-*
sociaçoes Comerciais eEmpresariais
do Paraná (Faciap) eex-presidente da
ACIM, Jefferson Nogaroli, participou
da cer imônia.

Dom Anuar Battisti nasceu em Alto
Honorato, município de Lajeado, RS,
em 1953. Em 1977 iniciou ocurso de
Teologia eem 1980 ordenou-se pa¬
dre do clero de Toledo. Em 1998 foi
nomeado bispo diocesano de Toledo
e, em 2004, torncu-se arcebispo de
Maringá.

. U E M T -d i r e t o r e s
d a A C I M o

Guia de .
Fontes UEM. Com oobjetivo de

ser um canal entre a
comunidade eainstituição, o

guia contém fichas técnicas com
os serviços prestados por cada

laboratório, incluindo onome do
responsável pelo serviço, prazo

de execução ecapacidade
mensal de análise. Também há

uma relação com nome,
telefone eatitulação de mais de

600 professores da
universidade. Em breve, oguia

estará disponível on line.
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B n j fi a M o r e s c t i i

NOVA DIRETORA
B r u n a

OInstituto Mercosuir^
t e m n o v a d i r e t o r a e x e c u t i -
va. Lígia Regina Pereira, rS
q u e o c u p a v a o c a r g o d e
consultora em Comércio ^'
Exterior, assumiu adireto- W
ria em substituição aMa- gria Alice Bourdon. Maria*-
Alice, que comandava o
Instituto Mercosul desde|
sua criação, em 1997, as¬
s u m i u a d i r e t o r i a e x e c u t i ¬
va da Agência de Desenvol¬
vimento Terra Roxa, cuja
sede fica em Ro lând ia .

No ano passado oInsti- '■
tuto Mercosul tornou-se uma OSCIP (Orga¬
nização da Sociedade Civil de Interesse Pú¬
blico). Essa condição traz maior abertura
para captação de recursos internacionais,
além de possibilitar às empresas clientes do
Instituto, que fazem declaração por Lucro
Real, adedução dos honorários no Imposto
d e R e n d a .

Segundo Lígia Pereira, estão sendo pre¬
paradas diversas novidades para oano que
v e m . O I n s t i t u t o M e r c o s u l e s t á e l a b o r a n d o
seu planejamento estratégico para 2006, que
prevê aampliação do leque de serviços. Um
deles será ainclusão de catálogos de pro¬
dutos dos clientes no site da entidade, que
e s t á s e n d o r e f o r m u l a d o .

RESPONSABILIDADE SOCIAL
Maringá sediou o1° Encontro Norte Paranaense de Res¬

ponsabilidade Social Empresarial, promovido pela Fundacim
(Instituto de Responsabilidade Social da Maringá), nos dias 8
e9de novembro. Oevento reuniu autoridades eempresários
interessados em investir no terceiro setor.

Fizeram palestras durante oevento: Fernando Rossetti, se¬
cretário geral do GIFE (Grupo de Institutos, Fundações eEm¬
presas); Luiz Maria Ramos eRenato Tanjoni, do Hospital Albert
Einstein; Maria Cristina Bumachar Can/alho, coordenadora do
Núcleo de Sustentabilidade do Instituto Ethos de Empresas e
Responsabilidade Social; José Carlos Bimbatte Junior, coorde¬
nador do Programa Empresa Amiga da Criança, dc’Abrinq; e
Clarice Lopes de Alda, diretora executiva do Institútb RPC de
Responsabilidade Social. . ,

Aorquestra de violões Sons da Liberdade, formacà
anças eadolescentes de famílias de baixa renda, ecriada pela
Fundacim, fez uma apresentação no último dia do encontro. ,

t

p o r c r t -

Os executivos da sua empresa descobrem
quais os talentos que têm. Você,
utilizá-los melhor. CO ACHING

grandes executivos por dentro epor fora
c o m o

Artur Fernandes -Psiedlogo Consultor CRP 08/03180
w w w. D l j t i K i e h u m a n e . c o n i . h r

F. 44 3031 3180 -Maringí.PR
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NEWS REVISTA ACIM
Uma pesquisa

realizada em outubro,
pelo Departamento de
Estatística da ACIM
(Depea), com 119
empresários associados
revelou que mais de
70% dos entrevistados
lêem aRevis ta ACIM
com freqüência. Entre
os motivos para ler a
revista, mais de 50%
afirmaram que épara
se manter informado,
30,34% acreditam que
0veículo éinteressante e9% afirmaram que éuma forma de saber
nov idades sobre aACIM.

Quanto àestética, quase 98% dos entrevistados disseram que
consideram muito boa ou excelente ecerca de 80% avaliaram de
maneira satisfatória os conteúdos da revista. Apesquisa também
mostrou que 93,86% dos entrevistados consideram, no geral, arevista
muito boa ou excelente.

Em novembro foi avez dos anunciantes darem sua opinião. De
janeiro aoutubro, aRevista ACIM teve 43 diferentes anunciantes, sendo
que 29 deles, ou 67,45%, foram entrevistados na pesquisa. Mais de
96% avaliaram de forma positiva oaspecto estético. Cerca de 90%
afirmaram que pretendem anunciar outras vezes.

CONFIANÇA DO
CONSUMIDOR

AUALIAÇAO GERAL
73,68%

Maringá éaprimeira cidade do in¬
terior do país acontar com indicado¬
res sobre aexpectativa do consumi¬
dor em relação àsatisfação financei¬
ra, renda, emprego ecompras. Atra¬
vés de uma parceria entre aACIM eo
Departamento de Economia da Uni¬
versidade Estadual de Maringá (UEM),
foi lançada no mês passado apesqui¬
sa índice de Confiança do Consumi¬
dor de Maringá (ICCM) que será
divulgada mensalmente.

Olançamento do projeto foi no dia
10 de novembro (foto). Oobjetivo da
pesquisa éorientar aclasse empresa¬
rial sobre as perspectivas dos consu¬
midores para os três meses seguintes.
"Antes os empresários só podiam con¬
tar com ofeeltng”, afirma opresiden¬
te da ACIM, Ariovaldo Costa Paulo.

Segundo ele, com os dados do
ICCM será possível para os empresá¬
rios fazerem investimentos de forrna
mais focada eeficiente. Na primeira
pesquisa, realizada em outubro, fo¬
ram entrevistadas 405 pessoas aci¬
ma de 18 anos. Na segunda, feita em
novembro, foram 448. Para orientar

empresários nas vendas de Natal
foram incluídas perguntas específicas
sobre operíodo, como ovalor eotipo
de presente que os consumidores
pretendem adquirir.

OICCM éresul tadode um cruzamen¬
to de dados regionais enacionais. Aes¬
cala se baseia no valor 100. Acima dis¬
so épositivo eabaixo, negativo. Em no¬
vembro, oíndice foi de 119,5%, maior
que 0de outubro, que ficou em 113,4%.

20,18%

4,39% 1,75%

Muito Boa Excelente Regular Não sabe avs

93,66% de satisfação

MOTIVAÇÃO EM VENDAS
O S

B n j fi a

Mais de 5mil pesso-
as participaram da pa- ̂
lestra “Motivação, atitu¬
de evendas: 0cami- ü.
nho para os vencedo-
res’’, ministrada pelo
consultor Gilclér Regi-1na, realizada em 23 dei
novembro no ginásio de *
esportes Valdir Pinhei¬
ro. Oevento fez parte i
da programação dei
Natal efoi promovido!
p e l a A C I M e p e l o ;
S i v a m a r .

Na palestra, que foi
gratuita para colaboradores de em¬
presas associadas, Gilcler ressaltou
que nos “momentos de dificuldade
podem'estar as grandes oportunida¬
des”. Segundo ele, para ter sucesso.
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as pessoas precisam ter talento, per¬
sistência, educação, inteligência,
criatividade, motivação eatitude.
"Seus clientes satisfeitos são sua mai¬
or riqueza”, enfatizou.
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B n m d M o r c s c h i

ACIM MOBILE
Os associados da ACIM agora podem consul¬

tar osistema de proteção ao crédito de maneira
inovadora. Através de um convênio firmado com
aoperadora TIM, as empresas podem fazer con¬
sultas através do telefone celular. Entre as van¬
tagens estão menor custo de ligação, que em
média éde R$ 0,03 -77% mais baixo em rela¬
ção âtelefonia fixa -erapidez. AACIM éapri¬
meira associação comercial brasileira aoferecer
consultas pelo celular.

Oserviço éseguro, já que atecnologia usada
éaGSM. Para ter acesso ao serviço, épreciso
adquirir um chip especial, que esta disponível
na ACIM. Aempresa pagará R$ 14,90 por mês,
valor que éacrescido na mensalidade.

ATIM oferece aos associados 20% de descon¬
to nos aparelhos de celulares, com parcelamento
em até dez vezes. Oprojeto foi desenvolvido du¬
rante dez meses eenvolveu uma equipe de cola¬
boradores da entidade ede empresas parceiras.

Mais informações podem ser obtidas pelo te¬
le fone 0800 6009595 .

NOVA LEI DE FALÊNCIAS
No último dia 24, aACIM promoveu uma reunião com em¬

presários para discutir anova Lei de Falências. Os advogados
da Pactum Consultoria Empresarial, de Curitiba, Isabel Cristina
Szulczewski eGilson Teodoro Faust, explicaram aos presentes
como anova legislação pode ser um instrumento de gestão

B r u n a M o r v s c M

empresarial ede novos investimentos. Anova Lei de Falências
entrou em vigor julho emodificou alegislação anterior, que ti¬
nha mais de 50 anos.

AACIM deve firmar convênio com aPactum, que tem 26
anos de experiência em direito empresarial, para atender seus
associados com condições especiais. I ;

Hoje aentidade mantém convênio com outros eá.fitórios de
assessoria jurídica, como aAlcântara &Associados, Especializa¬
da em açoes de recuperação de créditos do INSS, ea Yamazaki
Consultoria, que está assessorando associados da ACIM em .
ações de recuperação de crédito junto ao Incra.

/\
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. i n f o r m e p u b l i c i t á r i o
secretaria lYiunjciDai de indústria, comércio eTurismo -seíct

Qg OTIUIDADES REALIZADAS Effl 2005 M A R I N G A ^

IHDUSTRIA ECOMERCIO
■AÇOES DESENVOLVIDAS
OExecução das obras de drenagem das águas

pluviais no Parque dos Cerealistas

RESULTADOS EPROJEÇOES
Primeira etapa aser conciuida no mês de agosto:
2.966m de galeria:
R$ 690.000,00 investidos.
Visando acomplementaçáo de recursos junto ao Governo Federai para iicílação de
obras no parque Área dos Cerealistas -referente sobra da licitação das obras.
Cascalhamento /movimentação de terra eentulho nos parques Hannover, Área
dos Cerealistas eCidade Industrial.

Empresas nofificadas: 23

Está marcado para dia 21/12/2005 aabertura dos envelopes das propostas, com
valor máximo aproximado de R$ 3milhões

&Elaboração de plano de trabalho

€> Manutenção de parques industriais

QLevantamento da situação das áreas industriais

Pavimentação comunitária: proposta alternafiva de implantação
de infra-estrutura nos parques industriais, numa forma de ação
comunitária, envolvendo empresários ePoder Público

OSpaipa -Coca-Cola: apresentação dos investimentos realizados
pela empresa no município em cerimônia realizada na PMM

Retomada de áreas industriais: 03

Omunicípio, com aintercessão da SEICT, cumpriu com brevidade os prazos
internos para que oinvestimento da fábrica fosse feito na nossa cidade em
outubro de 2005. Anova linha de produção já estava em funcionamento, gerando
cerca de 120 novos postos de trabalho
Visa concessão de benefícios às empresas (descontos eserviços) esegmentos '
sodais (vagas em empresas), bem como oProjeto de Qualifícação (com acriação
de um fundo com avenda de terrenos)
Foram montados 05 processos eoutros 04 estão em tramite de liberação

OAlteração na metodologia da Lei do Prodem

@Viabilização, através da Lei do Prodem. de lotes industriais para
empresas com projeto de instalação de empreendimentos em Maringá.

QUALIFICAÇAO PROFISSIOIfflL

■RESULTADOS EPROJEÇÕESAÇOES DESENVOLVIDAS
^Criação da Gerência de Qualificação Profissional eAcesso ao

Mercado de Trabalho, no mês de abril de 2005
OReativação do Conselho Municipal do Trabalho

eReforma do Salão Comunitário do Conjunto Hermann Morais
eda Vila Vardelina, para uso do Projeto Qualificação

Apresidência do conselho ficou acargo de Hamilton Cardoso, gerente desta pasta
lendo aparticipação de vários representantes da SEICT
Oobjetivo foi implantar um Centro de Qualificação em cada um dos dois locais, que
já estão em fundonamento em Nov/2005, em parceria com oSENAI eSindvest

TURISMO

RESULTADOS EPROJEÇOES
Participação na organização emontagem do estande da prefeitura;
confecção de 3500 folders sobre oroteiro turístico da cidade
Festivai Nípo Brasileiro, Simpósio de Turismo, Encontro Unifrango, entre oufios

Mais de 50 reuniões eencqptros para afomã]§Ç30 do projeto,
lançado dia 25/11/2005

AÇOES DESENVOLVIDAS
OExpoingá

OApoio aeventos locais
&Coordenação da Campanha de Natal Ingá: formação,

estruturação eapcfio de parcerias eformatação dos 18 projetos

INSTITUCIOHAL

■RESULTADOS EPROJEÇÕES
Contatos iniciais sobre oprojeto econstrução de proposta enviada ao FINEP «
Ocorreu em setembro de 2005 ainauguração do Shopping de Atacado de
Calçados Maringá, gerando cerca de 200 novos empregos

Participação na missão empresarial ao Japão ena realização de Divulgação da cidade quanto às oportunidades de investimentos,
workshops para dekasseguis nas cidades de Kakogawa, Nagoia eInduindo Parque do Japão
Hamamatsu. Parcerias: governo munidpat, Codem, ACIM, SEBRAE, Definição de um comitê que elaborará um projeto mais aprofundado,

ACEMA, FACIAP, IDR, Radio Jovem Pan prevendo onde ecomo os dekasseguis poderão mvestir na cidade

4»
■AÇÕES DESENVOLVIDAS
OVisita de trabalho sobre oTecnoparq em Curitiba
OViagem aJaú -SP -Articulação conjunta com ACIM eCesumar

visando buscar investidores do setor de calçados8
o
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PENSO ASSIM ISABEL CRISTINA SZULCZEWSKI

A C I MANOVA LEI DE
RECUPERAÇÃO
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ANO XUI N"451 DE2EMBRO/2005.
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ACIM FONE: 3025-9595
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TininNa Rodrigues

Vice-presidente de Marketing

CONSELHO EDITORIAL
lininha Rodrigues. Clélia Cordeiro, Thiara Lety

Soares Slivari.Dirceu Herrero Gomes, Sérgio Gini,
João Paulo Silva Júnior, Allair Aparecido Gaivão,
Miciam de Moraes Parmezani, Regina Daefiol e

Giovana Campanha

lORNAlISTA RESPONSÁVEL
Regina Daeliol MTB 2538/10/89 Pr

COLABORADORES
Giovana Campanha, Vanessa Bellei, Adriana

Franco, Lucinéia Parra, Murilo Gatti, Fabricio
Azambuja eGraziela Castilho.

“A NOVA LEGISLAÇÃO ESTABELECE TRÊS
SOLUÇÕES JURÍDICAS PARA ACRISE DA
EMPRESA. CASO ESTA SEJA ECONOMICAMENTE

VIÁVEL, HÁ DUAS OPÇÕES PREVISTAS: A
RECUPERAÇÃO JUDICIAL EARECUPERAÇÃO
EXTRAJUDICIAL SE NÃO FOR ECONOMICAMENTE
VIÁVEL, OCAMINHO ÉAFALÊNCIA”

Entrou em vigor, no dia 9de junho, anova legislação sobre aRecuperação
de Empresas eFalências, aLei n° 11.101/2005.0 novo regramento éinspirado
na legislação americana efrancesa, os quais distinguem ohomem da empresa
que administra.

Osistema americano preocupa-se com aparticipação dos credores na recupe¬
ração da empresa, enfatizando ocontexto social da atividade, empregos eapró¬
pria economia do país. Já osistema francês preocupa-se com omeio social onde
aatividade éexercida eapresenta institutos importantes àsua preservação.

Areferida lei é, sem sombra de dúvidas, um marco que remete alegislação
brasileira aformas einstitutos modernos, colocando nosso país em patamar de
igualdade com outras nações, oque intensificará nossas relações industriais e
m e r c a n t i s c o m 0 e x t e r i o r.

Sua aplicação fomentará aeconomia nacional, com ageração de novos em¬
pregos, receitas eprodutos econduzira as empresas auma forma organizada e
inovadora de administração. Atei segue orientação mundial dos procedimentos
concursais, com oobjetivo de preservar aempresa e, conseqüentemente, asua
função social éapreservação de empregos eacontinuação das atividades
empresariais.

Anova legislação estabelece três soluções jurídicas para acrise da empresa.
Caso esta seja economicamente viável, há duas opções previstas: arecupera¬
ção judicial earecuperação extrajudicial, Se não for economicamente viável, o
caminho éafalência.

Não énecessário que haja um processo de insolvência latente. Com isso, a
lei pretende "viabilizar asuperação de crise econômico-financeira do devedor”
(art, 47), considerando devedor quem proclama omomento da recuperação.

As finalidades da recuperação visam superar acrise emantera fonte produ¬
tora, seu fim social, seus empregados eointeresse dos credores, viabilizando a
geração de novos lucros com apossibilidade de novos negócios. Éum estímulo*-,
àatividade econômica.

Dentro desse espírito, aLei de Recuperação de Empresas eFalências pode
ser aproveitada como oportunidade de avaliação do negócio pelo empresário,
que tem como ferramentas para fomentar asua atividade aconcessão de pra¬
zos econdições especiais para opagamento das obrigações vencidas ev/ncendas,
cisão, incorporação, venda pardal de algum estabelecimento ou qualquer outra
opção suficiente ecapaz de alavancar seus negócios.
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Que neste Natal, aalegria eapaz ●i
> 1 I

estejam presentes em todos os lares
eque se renove, dentro de cada i

um de nós, acapacidade de sonhar
eamotivação para realizar.

Solte sua imaginação.
Nós garantimos oresultado!

EUM ANO NOVO CHEIO DE REALIZAÇOESI

M A R I N G A ● P R L O N D R I N A ● P R

Fone: (44)3220-7010 Fone: (43) 3348-4800
comerciai@graficaregente.com.br londrina@graficaregente.com.br

graficaregente.com.brW W W .
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10 Sícoob Metropolitano

etenha na máo toda versatilidade do “dinheiro de plástico"-
-Função crédito, para parcelamento de compras ede

saques em dinheiro.

-Função débito direto da conta, eliminando anecessidade
de portar dinheiro ou cheques.

-Quatro datas de vencimentô  escolher eprazo de até 40
dias para pagamento da fatura, com valor opcional entre
0mínimo eototal.

-Ampla rede credenciada nas áreas de ̂mércio eserviçoSí i
onde autilização érápida, prática esegura.M
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Dê folga ao dinheiro vivo e
ao talão de cheques:

Cartão Múltiplo Cabal.u s e o


