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NO MUNDO DOS NEGOCIOS
VOCÊ NÂO PODE PERDER
AS OPORTUNIDADES.

4

Seja um associado Sicredi etenha acesso a
produtos eserviços como Cobrança, Fundos
de Investimento, Seguros ePrevidência Privada.
Tudo oque existe nas melhores Instituições
Financeiras, mas com as vantagens que só
0Sicredi pode oferecer àsua empresa.

4

.1

c w .

w w w . s i c r e d i . c o m . b r

i r r *



PRESIDENTE

EMPREGOS E
DESENVOLVIMENTO

Ogoverno federal reco na geração de empregos em
tem divulgado com fre- nossa região. Aestimativa éque, a
qüéncia que onúmero cada um milhão de reais investidos
de postos de trabalho no setor, aproximadamente 118 no-
está aumentando no vos empregos são gerados. Então, se
país. Porém as estatís- há queda no preço dos produtos agrí-
ticas têm demonstrado colas, oreflexo no ritmo de geração

dade diferente. Segundo de novos empregos éimediato.
BGE (Insti tuto Brasi leiro de

ueograria eEstatística) divulgados dor, há uma pequena luz querendo
no final de fevereiro, ataxa de de- se acender. Ainda de acordo com o

índice D e n t r o d e s t e c e n á r i o n a d a a n i m a -
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semprego em janeiro subiu para IBGE, em janeiro onível de empre-
9,2%, enquanto ade dezembro fl- go formal teve um acréscimo de '
cou em 8,3%. Em relação ajaneiro 86.616 vagas, alta de 0,33% sobre
de 2005, houve um pequeno recuo, dezembro de 2005. Osetor da cons-
já que naquele mês do ano passado truçâo civil se destacou, com 21.244
0índice chegou a10,2%.

Onúmero de desempregados ul- para omés. No acumulado de 12
trapassou 2milhões em janeiro, omeses osaldo éde 1,224 milhão de
que representa uma alta de 10.8% vagas formais criadas,
em relação adezembro, ainda de Porém, mesmo com uma ponta de
acordei èom'òJBGE. Apesar do nú- otimismo, os números ficam bem dis-
mero efeíj sido-.inferior ao de janeiro tances dos 10 milhões de novos em-
de 200E,\ 0total de pessoas empre- pregos prometidos em campanha
gadas -'estimado.em 20 milhões em pelo governo Lula. Até omomento,
janeiro de 2006 -recuou 1,1 %na em 37 meses de governo, foram cri-
comparação com 'dezembro, oque ados 3.509 milhões de empregos for-
representa aperda de 232 mil pos- mais, segundo levantamento do Ga¬
t o s d e t r a b a l h o .

8ENTREVISTA
0empresário Sérgio Yamada,
vice-presidente para Assuntos
de Novos Produtos e
Tecnologias da ACIM, fala sobre
Tecnologia da Informação
CAPA
0toque feminino no mundo dos
negócios. Veja por que as
mulheres vêm se destacando
em cargos executivos eno
comando das empresas
FRANQUIAS
Novas franquias se instalam
em Maringá, numa
demonstração de que este tipo
de empreendimento ainda
atrai em função da segurança
COMPORTAMENTO 26
0dia-a-dia cada vez mais
corrido tem aberto um novo
filão de mercado para multas
empresas eprofissionais
liberais
NEGÓCIOS
Ex-funcionários se tornam
empresários de sucesso
tornando-se concorrentes do
antigo patrão

novos postos eomelhor resultado

14

20

ged (Cadastro Gerai de Empregados
Em Maringá asituação não foi di- eDesempregados),

ferente. Basta ánalisar alguns da- Esperamos que nossos governan-
dos do Ministério do Trabalho. Age- tes despertem para anecessidade
ração de novos empregos na cida- urgente de mudar esse cenário. E
de, que saltou de 3.418 em 2002 queoCongressoNacionalseconven-
para 6.349 em 2004, caiu para 2.877 ça de que oinício do caminho para
em 2005. Ou seja, onúmero caiu isso está na aprovação da Lei Geral
pela r.ietade. d a s M i c r o e P e q u e n a s E m p r e s a s .

Segundo pesquisa realizada em Quando micro epequenos empre-
parceria pela ACIM epelo Departa- sários tiverem condições eamparo
mento de Economia da UEM, essa para competir no mercado formal,
curva negativa se deve. sobretudo, com certeza teremos muito oque
aos problemas enfrentados no ano comemorar em termos de novos
passado na safra de soja, que sofreu empregos, aumento da renda ede ̂
com aestiagem ecom agrande que- crescimento econômico do país.
da de preço.

Éimportante lembrar que aagri- Ariovaldo Costa Paulo
cultura tem impactos direto eindi- é presidente da ACIM
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3 CULTURA EMPRESARIAL

0que estouVale apena

U LENDO1*J UVIR ■JEFFERSON CARLOS CORREIA, GERENTE DA LOJA
DE CALÇADOS SANDRA LEONE

PRA SEMPRE -AO VIVO NO PACAEMBU -ROBERTO CARLOS
Álbum que reúne alguns dos principais sucessos da carreira de Roberto Carlos,
gravado ao vivo em um show no estádio do Pacaembu, em 2004, Destaco ecte
cantor porque gosto do romantismo àmoda antiga, coisa que não existe mais. A
música "Como égrande omeu amor por você" fala desse romantismo, no ato de
mandar flores, de lembrar de datas importantes. Outra música de destaque é
"Acrõstíco". em homenagem aMaria Rita, em ele mostra ogrande amor que
sente até hoje. Amor que ultrapassa barreiras efronteiras.

INEVITÁVEL- BRUNO EMARRONE
Adupla deu uma inovada na música sertaneja, mais romântica einteressante de se ouvir. Uma dupla jovem
que faz sucesso no Brasil inteiro. "Será" éuma das músicas deste CD que eu destaco. Em uma entrevista a
dupla contou que esta música tem um pouco da história da vida deles. Fala muito de sonhos epassa uma
mensagem de se lutar pelo que quer. Como eles mesmos cantam: “O que será, será, quem viver, verá".

RAPHAEL MAÜOSINHO.SÓCIO-
PROPRIETÁRIODAETHUS
CONSULTORIA EM COMUNICAÇÃO1EliUKa

M a R K W I l A K r R

)ESUS.
o M A I O R

PSICÓLOGO
QUE |A EXISTIU

&

JESUS. 0MAIOR
PSICÓLOGO QUE lA EXISTIU
MARK BAKER
EDITORA SEXTANTE
191 pAginas

Em linguagem simples ecativante, olivro
mostra que, seja qual for acrença
religiosa ou filosofia de vida, todos
podemos nos beneficiar da sabedoria
daquele que, como diz oautor, foi omaior
psicólogo de todos os tempos. Um livro
que nos faz repensar em como lidamos
com as diversas situações aque somos
expostos. Muitas vezes agimos sem
pensar, tomando decisões impulsivas,
sem reflexão. Vale apena ler erepensar
sobre algumas de nossas atitudes.

Vale apena

l i SSISTIR
MARCO AURÉLIO, PROPRIETÁRIO
DA ALL TUR VIAGENS ETURISMD

ela acorda sem lembrar nada do dia anterior.

Um dia ela conhece um rapaz, os dois se
apaixonam, mas todos os dias ele tem que
conquistá-la novamente. Filme fascinante e
que tem uma dica fundamental para um
relacionamento: devemos conquistar apessoa
amada todos os dias.

C O M O S E F 0 5 S H
A P R I M E I R A V E Z

DUELO DE TITAS
BOAZ YAKIN -2000
0drama relata ahistória de um treinador de

futebol americano negro. Sua raça acaba
fechando várias portas, seja no trabalho, seja
no relacionamento com vizinhos econhecidos.

Até que um dia, como excelente treinador que
sempre foi, consegue provar sua competência
econquista atodos. Éuma história
emocionante, que supera oobstáculo do
preconceito eune pessoas diferentes por um
só ideal.

MÁRCIA REGINA MARANGONI
BELLEI. PSICÓLOGA

COMO SE FOSSE APRIMEIRA VEZ J u o m t V i o M T
Pmh* Sntss/frü^

PETER SEGAL (2004)
Filme romântico, que conta ahistória de uma
mulher que sofreu um acidente esua mente ficou
presa naquele dia. Desde então, todos as manhãs

Vale apena

1 1 AVEGAR
PERDAS NECESSARIAS
lUOITH VIDRST
EDITORA
MELHORAMlNTOS
33SPAGINAS

Olivro trata das inúmeras perdas que temos
ao longo da vida ed«s dificuldades de
lidarmos com elas. Perdas de pessoas que
amamos, seja por morte, abandono ou
rompimento, eexpectativas impossíveis e
frustradas. Aautora nos mostra que essas
perdas são necessárias para nosso
crescimento pessoal epodem ser
enfrentadas com menos sofrimento, se nos
conhecermos melhor.

RENATO SORDI, JORNALISTA

www.pedroalexandresanches.blogspotcom
Blog do jornalista maringaense Pedro Alexandre Sanches que trata do universo da música brasileira, em
especial aMPB, em entrevistas, críticas ematérias geralmente produzidas para arevista Carla Capital,
da qual érepórter.
http://btogdotorero.blog.uol.com.br/
Colunista do caderno de esporte da Folha de S. Paulo, ojornalista José Roberto Torero traz neste blog
textos que fazem uma abordagem peculiar do futebol brasileiro, mesclando literatura eesporte.
wvAv.nom in imo .com.b r

Talvez 0site mais “cult” da internet brasileira. Renomados colunistas como Zuenir Vemura eRicardo
Kotscho repercutem os acontecimentos- políticas, econômicos, sociais, culturais eesportivos.
http://www.mozilla.com/firefox/
0navegador gratuito Firefox éoprincipal concorrente do Internet Explorer Fabricado pela Mozilia, o
Firefox tem inúmeras vantagens em relação ao concorrente: mais rápido eseguro. Estas vantagens
fizeram toda apolicia francesa e9% dos internautas norte-americanos aderirem ao Firefox.
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Imposto de Renda
o

I 0Sícoob transforma sua
restituição em dinheiro na mão.
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Se você tem direito arestituição do Imposto
de Renda, an tec ipe o receb imento no S icoob .

F a l e c o m o G e r e n t e e d e s c u b r a c o m o é

simples evantajoso fazer essa operação, na
qual você saca agora esó paga quando a
Rece i ta Federa l l i be ra r asua res t i tu i ção .
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Bom para você, bom para comunidade.
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SÉRGIO YAMADA POR REGINA DAEFIOLENTREVISTA

conhecimento
OQUE SIGNIFICA TECNOLOGIA DA
INFORMAÇÃO?
Tecnologia da informação é

tudo aquilo que diz respeito àmi¬
neração de dados. Ela éutiliza¬
da para gerar informações que
permitam uma tomada de deci¬
são mais consistente, baseada
em dados complexos. Ainformá¬
tica veio para suprir anecessida¬
de das empresas de transformar
um grande volume de dados em
informações.

í

PELO QUE 0SENHOR ESTÁ DIZENDO,
PODEMOS DIZER QUE DADOS NEM
SEMPRE SÃO INFORMAÇÕES?
Dados são informações disper¬

sas. Informações são dados tra¬
balhados eorganizados. Hoje es¬
tamos na terceira fase da Tí, que
busca transformar informações
e m c o n h e c i m e n t o . E s t a m o s n a

era da gestão do conhecimento.
Apartir do momento em que a
tecnologia dominou agestão da
informação, oFoco para ofuturo
passou aser preservar as infor¬
mações eresgatá-las. Não basta
simplesmente gerar informação,
épreciso resgatá-la sempre que
for necessário. Ela tem que ser
um Instrumento de gestão da
empresa. Todo equalquer inves-
Uniento que-se faça em Tí deve
instrumentalizar oempresário
com Ferramentas que possibili¬
tem a tomada de^^ec isões com
base em informações concretas
eestratégicas.

r

0 EMPRESÁRIO SÉRGIO YAMADA ÉESPECIALISTA
NUMA ÁREA QUE ACADA DIA SE TORNA MAIS VITAL

PARA AS EMPRESAS: ATECNOLOGIA DA INFORMAÇÃO.
PROPRIETÁRIO DA ESCOLA SÉRGIO YAMADA
COMPUTAÇÃO EVICE-PRESIDENTE PARA ASSUNTOS DE
NOVOS PRODUTOS ETECNOLOGIAS DA ACIM, ELE SE
CONFESSA UM ENTUSIASTA DO TEMA DESDE 1989. A
PAIXÃO OLEVOU AFUNDAR AESCOLA, QUE OFERECE
TREINAMENTOS ESPECIALIZADOS, EM SUA MAIORIA
CRIADOS PELA PRÓPRIA .EQUIPE. NESTA ENTREVISTA À
REVISTA ACIM, YAMADA FALA DA NECESSIDADE DAS
EMPRESAS INVESTIREM EM TI PARA ENCARAR A
CONCORRÊNCIA GLOBALIZADA

E
o

ESSE PROCESSO DE SELECIONAR AS
INFORMAÇÕES ESTRATÉGICAS
PARECE ALGO COMPLICADO, PORQUE
HOJE AS PESSOAS RECEBEM UM

o

E
' O

5

g

revista ACfM Março 2006



i4 Ainformática veio para suprir anecessidade
das empresas de transformar um grande volume de
dados em informações 99

>

VOLUME MUITO GRANDE DE

INFORMAÇÕES...
De certa forma, oacesso está

facilitado. Ogrande problema é
que temos uma massa muito gran¬
de de informações que nem sem¬
pre geram conhecimento. Ou seja,
épreciso separar oque são dados
soltos das informações que geram
conhecimentos aproveitáveis. As
informações se tornam conheci¬
mento quando têm aplicabilidade
prática equando aempresa pode
recuperá-las, atingindo objetivos
a t r a v é s d e l a s .

Um dos grandes caminhos éa
i n t e r n e t , u t i l i z a n d o e - m a i l o u
site. Esse éum canal poderoso e
abrangente eque abre inúmeras
perspectivas para a; empresa.
Através da internet épossível
não só divulgar produtos eser¬
viços, como também buscar for¬
mas de trazer ocliente para den¬
tro da empresa. Uma delas écri¬
ando promoções, onde apessoa
preenche cupons com informa¬
ções, através das quais aempre¬
sa começa acr iar um banco de
d a d o s . A t r a v é s d e s s a s i n f o r m a ¬
ções, épossível fazer um traba¬
lho de atração do cliente para
dentro da empresa. Éjustamen¬
te neste ponto que começa ou¬
tro píyel de trabalho de TI, pois
aernjsresá vai fazer ocadastra-
menl;o. desse'cliente, de suas in-
formVções dè, crédito, de seu
compor tamento de consumo.
Nesse momentb\a TI atua dire¬
tamente na gest̂ V das
çóes da carteira de clientes.

rotina aser seguida eacontar
com algumas ferramentas essen¬
c i a i s d e n t r o d e s t a r o t i n a . E o s
colaboradores precisam saber
t r a b a l h a r m u i t o b e m c o m e s t a s

ferramentas eprocessos. Para
que isso aconte,ça. tudo tem que
e s t a r d o c u m e n t a n d o . M a s n ã o
bas ta i n fo rma t i za r. Na ve rdade
todo esse processo depende de
uma organ ização anter io r. O
grande erro que muitas empre¬
s a s c o m e t e r a m n o s ú l t i m o s d e z

anos foi informatizar por infor¬
m a t i z a r . N ã o a d i a n t a i n f o r m a t i ¬

zar se oprocesso de gerencia¬
m e n t o e s t á e r r a d o .SENDOAINFDRMAÇADUM

CONHECIMENTO TÃO PRIMORDIAL
HOJE NO MERCADO. DE OUE FORMA
AS EMPRESAS PODEM UTILIZAR-SE
DAS NOVAS TECNOLOGIAS?
Oobjetivo principal de cada

negócio ébuscar novos clientes.
Oprimeiro passo étentar desco¬
brir como chegar nesses novos

Para conhecer operfil

ECOMO DESCOBRIR QUAIS SAO AS
NECESSIDADES DE CADA
EMPREENDIMENTO?

Normalmente aprioridade éo
foco comercial, ou seja. gerar
negócios. Se, por exemplo, aem¬
presa precisa da internet para
melhorar as vendas, pode come¬
çar investindo nessa área. Ame¬
l h o r a d a s v e n d a s a u m e n t a r á a
demanda eisso, automat icamen¬
t e , t r a r á a n e c e s s i d a d e d e i n v e s ¬
t i r e m i n f r a - e s t r u t u r a e t a m b é m

em organização. Uma coisa puxa
aout ra . Apróx ima e tapa será
pensar na documentação, na
busca da informação, em criar
um padrão de qualidade próprio.

i n f o r m a -c l i e n t e s .

deles, épreciso trabalhar com
muitas variáveis, como ocom-

QUALOPAPELDATI DENTRO DO
PROCESSO ORGANIZACIONAL DA
EMPRESA?

Geralmente as empresas nas¬
cem pequenas, apoiadas em ta¬
lentos específicos, ou seja, nor¬
m a l m e n t e 9 9 % d e l a s n a s c e m e

crescem em função do talento
do empreendedor que acriou.
Depois de um tempo, oempre¬
endimento chega aum determi¬
nado porte em que só otalento
já não émais suficiente. Então
épreciso organização. Surge a
necessidade de se criar proces¬
sos nas mais diversas áreas, por¬
que aempresa passa ater uma

portamento de consumo, por
exemplo. Na verdade, existe

rede complexa de estraté¬
gias eações, epara desenvolver
todo esse trabalho épreciso

processos, que devem ser
documentados earmazenados,

entra atecnologia. Por

u m a

c r i ¬

a r

E a í q u e
menor que seja aempresa, epre-

informações. Pode pa- INGRESSAR DE FORMA PLANEJADA
NA ERA DA TI PODE, ENTÃD, TRAZER
NDVOS HORIZONTES PARA UMA
EMPRESA?

Esse éum processo transfor- s
mador. Só para citar aquestão
comerc ia l , quando aempresa g
tem apossibilidade de comerei-

ciso gerir
pequeno empresário0recer que

está muito distante do contexto
verdade, não está. sda T l , mas, na

COMO UMA EMPRESA PODE UTILIZAR
ATI PARA TER MAIS VISIBILIDADE
NO MERCADO?

r e v i s t a A C Ê M Março 2006



n SÉRGIO YAMADAENTREVISTA

alijar pela internet, ela passa
para um outro patamar de ne¬
góc io , passa aser enxergada
pelo mundo, vai ter pessoas de
o u t r a s c i d a d e s , d e o u t r o s e s t a ¬
dos acessando seu site. Apartir
da í . começa ase desenha r uma
demanda mu i to espec ifica no
que se refere àlogística: como
v o u m a n d a r o m e u p r o d u t o
para ocliente? Será que com¬
pensa ocusto de mandar este
i t e m ? E s s e c u s t o s e r i a d e i n t e ¬

resse do cliente? São questões
que vão surgindo nesse proces¬
so eoempresário cem que es- |
tar preparado. Mas épreciso |
encarar odesafio. Hoje muitas |
empresas estão perdendo ven- “
das por causa da concorrência /
giobal, enão da crise econõmi- *
ca, Há uma mudança de para¬
digma. Eisso tem que ficar mui¬
to claro na mente daquele em¬
presário que encara esta reali¬
dade como algo que não oafe¬
t a . O e m p r e s á r i o q u e p e n s a
desta forma está perdendo, to¬
d o s o s d i a s .

cios eestabelecer relações co¬
m e r c i a i s .

AACIM TEM INVESTIDO MUITO NA
ÁREA DE TECNOLOGIA DA
INFORMAÇÃO, TRAZENDO VÁRIOS
BENEFÍCIOS PARA 0ASSOCIADO.
ONDE COMEÇOU ESSE PROCESSO?
Foi uma tendência natural, já

que ainformação sempre foi a
matéria-prima da ACIM. Aenti¬
dade já possuía um certo grau
de informatização eoque acon¬
teceu foi aotimização desse pro¬
c e s s o . F o r a m f e i t o s i n v e s t i m e n ¬

tos na revitalização de equipa¬
m e n t o s , d a i n f r a - e s t r u t u r a , n o s
canais de acesso às in forma¬

ções. Para ampliar esses canais
de acesso, aACIM trabalhou na
inclusão dos associados que es¬
tavam àmargem desse proces¬
so, com programas como o
ACIM Digital, por exemplo, Fo¬
ram pesquisadas soluções para
t raze r esses assoc iados pa ra
dentro da entidade para que
eles pudessem também usufruir
do produto que aACIM oferece
ao mercado, que éainformação
de crédito. Os novos produtos
que aentidade tem lançado são
reflexos diretos dos chamados
processos de “mineração de da¬
dos", ou seja, as
foram trabalhadas para se
narem realmente úteis. Além
disso, aentidade se preocupou
ao longo dos últimos anos
democratizar oacesso aos seus
produtos, serviços einforma¬
ções. Para democra t izar esse
acesso, foi necessário fazer di¬
versos investimentos na aquisi¬
ção de banco de dados, em atu¬
alização de hardware eem re¬
cursos humanos. Hoje aACIM
tem uma situação bastante con¬
fortável na área de TI.

■0grande erro q";
muitas empresas
cometeram nesses
últimos dez anos foi
informatizar por
informatizar. Não adianta
informatizar se 0processo
de gerenciamento
está errado

AQUI EM MARINGÁ AS EMPRESAS JÁ
DESPERTARAM PARA ESSA
NECESSIDADE DE ORGANIZAR
INFORMAÇÕES, DE INVESTIR EM TI?
Sim, mas eu diria que aori¬

gem desse despertar talvez não
seja oideal. As empresas estão
despertando não pela possibili¬
dade de perder mercado, esim

de empresas inseridas no mun¬
do da informática. Mas ainda é
pouco se comparado ao que pre¬
cisamos crescer. Epercebemos
que ainda há muitas distorções.
Em 1995, 3%dos alunos de nos¬
sa escola tinham e-mail. Hoje
95% têm. Porém, essa ferramen¬
ta émais utilizada no âmbito
pessoal do que no comercial, fun¬
ciona mais como “carta” do que
como “mala direta". Quer dizer
muitos têm e-mail por ser legal
c o n v e r s a r c o m a s p e s s o a s e n ã o

pela possibilidade de fazer negó-

in fo rmações
t o r -

e m

porque amídia joga sobre to¬
d o s e s s a n e c e s s i d a d e . O u seja.
émais pela ambição do que
pela visão. Oideal seria que os
empresár ios parassem para re¬
pensar opróprio negócio para
s a b e r o n d e s e e n c a i x a r n e s s e

processo. De três anos para cá,
por exemplo, houve um cresci¬
mento muito grande do mdice
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CAPITAL DE GIRO

SUCESSO NO NATAL
Uma iluminação de Natal muito especial fez

tanto sucesso na região da Zona 7, que ainda
merece ser citada. OKing Confort Hotel investiu

R$ 30 mii para iluminar afachada (foto). A
decoração chamou aatenção de hóspedes,

moradores da região ede quem passou pelo local.
Tanto que, segundo ogerente, Fabiano Costa
Martinez, neste ano ohotel pretende repetir a

experiência. “Fizemos adecoração para valorizara
cidade”, afirma Martinez.

Inaugurado há sete meses, oKing Confort
conta com 48 apartamentos, três salas de

eventos, amplo estacionamento, internet ADSL
em todos os apartamentos.

Outro local que chamou aatenção no período de
Natal foi 0Parque do Ingá. As árvores que ficam

na entrada do Parque receberam iluminação
especial (foto) eencantaram omaringaense.

NOVA MISSÃO TABELA DE TARIFAS
O C o d e m ( C o n s e ¬

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

M a r i n g á ) r e a l i z o u , n o

dia 18 de fevereiro,
sua Assembléia Geral,
evento que reuniu cer¬
ca de 250 participan¬
tes. Depois de um dia
de trabalhos edeba¬
tes, ficou definido o
início de um processo
destinado aampliar a
participação da sociedade no Codem,
configurando aaprovação da nova
missão do Conselho. Os trabalhos da
Assembléia foram orientados pelo
faciliíador Eduardo Afonso, da ONG
“Escrever oFuturo" .

Essa decisão de ampliara partici¬
pação da comunidade vai demandar
0treinamento de pessoas que parti¬
ciparam da assembléia e, esponta¬
neamente, comprometeram-se aor¬
ganizar novas células do Conselho

r I Os principais hotéis de Marin¬
gá, mantenedores do Maringá
C o n v e n t i o n & V i s i t o r s B u r e a u

(MC&VB), começaram apraticar
uma tabela de preços de hospe¬
dagem em 1° de março.

Segundo adiretora executiva
do MC&VB, Yara Linschoten, a
formatação da tabela beneficia os
consumidores eos hotéis que as
praticarem. Yara afirma ainda
que, com aexistência da tabela
de tarifas, acaptação de even-
toaqDara Maringá vai ser intensi¬
ficada porque os valores ficam
mais justos.

Os hotéis definiram^tis valores
para atarifa normal (de segun¬
da aquinta-feira) ede final de
semana (sexta-feira, sábado e
domingo). Os valores são válidos
para três categorias: econômica,
turíst ica eluxo.

onde for possível. Dentre os partici¬
pantes, cerca de 120 pessoas deram
seus nomes, alistando-se nessa nova
missão que oCodem está assumin¬
do. Aprevisão éque otreinamento
desses voluntários comece em abril.

As decisões tomadas na Assembléia
chegam num momento histórico, no ano
em que oCodem estará completando
10 anos de criação -em setembro -,
embora tenha inidadosuas atividades
apenas no ano seguinte, 1997.
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PATROCÍNIO
Oatleta maringaense Alexandre Duarte, da Academia Físico &Forma,

classificou-se para oCampeonato Mundial de Judô da França, integrando
aSeleção Brasileira de Judô. Alexandre éapoiado pela Aldo Componen¬
tes, que está buscando apoio para novos patrocínios.

Acada dia mais empresas vêm aderindo àprática de patrocinar os
esportes eacultura. Graças ao apoio de empresários maringaenses, mui¬
tos atletas eartistas locais têm conseguido se destacar no cenário nacio¬
nal, levando onome de Maringá edos patrocinadores para além das fron¬
teiras do estado.

Ainda há muito espaço pára as empresas interessadas em investir nes¬
te tipo de patrocínio, já que talentos não faltam na cidade. Só para ficar nos
esportes, vale citar que no xadrez, durante quatro anos consecutivos, a
cidade teve representantes classificados para disputar oMundial. Porém,
os atletas não conseguiram patrocínio para disputar acompetição.

t i
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NOVA PARCERIA

LAURINDÜ
F U R Q U I M

No dia 17 de fevereiro, aAnima Proea One Marketing formalizaram,
parceria durante um happy hour que aconteceu na sede da Anima
Comunicação. Dessa maneira, aAnima Pro -braço promocional da
Anima Comunicação -ganha um reforço para as suas atividades.

Especializada em ações promocionais que maximizem os resulta¬
dos de comunicação dos anunciantes, aAnima Pro écomandada por
Clélia Cordeiro eatende os próprios clientes da agência eoutros que
só tenham necessidades específicas dessa área, com foco em promo¬
ção de vendas, eventos, programas de visita edemais ações dirigidas.

Miriam Moraes Parmezani, proprietária da One Marketing, éforma¬
da em Relações Públicas epós-graduada em Marketing, tendo expe¬
riência no setor de saúde. Na foto, aequipe da Anima Pró. (Da es¬
querda para adireita: Ana Maria Cimadon Garcia, Clélia Cordeiro,
Tinlnha Rodrigues, Miriam Parmezani, José Luiz Garcia eValdinei
Firmino de Jesus).

o r t o d o n t i s t a '

Porque você pode sorrir melhor
s
s

Avenida Rio Branco, 1015

Telefone: (441 3262-3131

CEP87015-380-Maringá-PR
a
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< ! DM í k k e v AAssociação dos Shoppings Atacadistas do Ves¬
tuário de Maringá está preparando um evento espe¬
cial de moda, programado para acontecer de 13 a
17 de março. Oevento ocorrerá simultaneamente
em seis shoppings atacadistas da cidade, localiza¬
dos ao longo da BR-317, que liga Maringá aCampo
Mourão. Oobjetivo do evento émostrar amoda ou¬
tono/inverno 2006 de mais de 500 grifes de aproxi¬
madamente 700 lojas dos shoppings Avenida
Fashion, VesíSui, Mercosul, Maringá Vest, Portal da
Moda eMaringá Shopping de Calçados. Aexpectati¬
va éque pelo menos 15 mil pessoas de várias regi¬
ões do país passem pelos shoppings durante os cinco
dias do evento. Cada um deles prepara ações dife¬
renciadas para receber os visitantes.
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COMUNIDADE NIPÔNICA
Nasceu em Maringá oprimeiro portal do país voltado à

comunidade japonesa. Trata-se do Nikkey News
(www.nikkeynews.com.br). cujo conteúdo traz informações
de interesse também para acomunidade em geral. Oobjeti¬
vo do site, segundo Cláudio Suzuki, proprietário da Suzuki
Educação eTecnologia -empresa proprietária do portal -é
levar informação àcomunidade nikkey ou ao empresário que
tenha interesse nesse público.

Oportal tem como finalidade divulgar produtos eserviços
através de busca, banner ou mailing. "O portal veio suprir
uma necessidade do mercado de serviços focados àcomu¬
nidade japonesa”, explica Cláudio Suzuki.

Oempresário tem planos de expansão para breve. Em
junho 0Nikkey News deve instalar escritório em Mato Gros¬
so do Sul, estado com grande concentração de descendente
de japoneses. Eaté ofinal do ano, oportal deverá ter pontos
também no Pará eno Japão.

SOL PROPAGANDA
Opublicitário Walter Thomé Junior está comemo¬

rando 15 anos de Maringá. No ano passado, duran¬
te uma festa que reuniu clientes, amigos eprofissi¬
onais da mídia, Thomé comemorou 30 anos de pro¬
fissão e10 anos de fundação da Sol Propaganda.

Antes de se estabelecer em Maringá, Walter
Thomé Junior trabalhou durante 15 anos na agên¬
cia MPM de São Paulo, na época amaior do Brasil,
onde recebeu vários prêmios, como oGrand Prix
(premiação máxima de produção publicitária no Bra¬
sil), em 1990, pelo-filme “Nascimento", produzido
para aPanetone Bauducco.

Sob 0comando de Thomé, aSol Propaganda já
ganhou dezenas de prêmios, como'? medalha de
ouro concedida pela Associação Brasileira de
Marketing Rural eAgronegócio, em 2005, pela cam¬
panha Purity Soja, criada para aCocamar. No mes¬
mo ano recebeu otroféu Revista Globo Rural/OCB
de melhor marketing do Brasil também pela cam¬
panha Purity Soja. (Foto: da esquerda para adi¬
reita: Walter Thomé Jr., Cidinha Coquemalla,
Vanderlei Cirino eAntonio Carlos Coquemalla).

EDIFÍCID SALVADOR DALI
A P e d r o G r a n a d o

Imóveis realizou, no
último dia 15, aAs¬
sembléia de Consti¬
tuição do Condomínio
Edifício Salvador Dali.'̂

D u r a n t e a a s s e m -

-Q b lé ia , rea l i zada no ü
IAlphaVille Maringá Clube, foi eleita acomissão de represen-
Etantes que acompanhará aconstrução do empreendiinen-
™to. Os dois engenheiros responsáveis pela obra são í’edro
IGranado Filho ePaulo Cordeiro (foto).
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Um toque de sutileza nos negócios
i i 0h, sobretudo que ela nâo per¬

ca nunca, não importa em
que mundo, não importa em que
c i r c u n s t â n c i a s , a s u a i n fi n i t a v o ¬
lubilidade de pássaro; eque (...)
transforme-se em fera sem perder
sua graça de ave”. Eterno admi¬
rador das mulheres -tanto que se
casou nove vezes -opoeta Viní¬
c i u s d e M o r a e s n â o s e c a n s o u d e

ressaltar em suas poesias as qua¬
lidades delas, especialmente ade¬
l i c a d e z a e a s u t i l e z a . O t r e c h o , r e ¬
t i r a d o d o t e x t o “ R e c e i t a d e M u ¬
lher”, éuma prova da devoção do
p o e t a .

Eéjustamente com essas carac¬
terísticas que as mulheres estão se
destacando no mundo dos negó- *■
cios. Com muito profissionalismo,
mesclado com boas doses de sen¬
s i b i l i d a d e . a c a d a d i a e l a s v ê m
conquistando mais espaço no
mundo dos negócios eocupando
cargos em que. até bem pouco |
tempo atrás, apresença masculi- =
n a r e i n a v a a b s o l u t a .

Segundo pesquisa realizada
pelo Grupo Catho em setembro do
ano passado, opercentual de mu¬
lheres que ocupam cargos de lide¬
rança aumentou nos últimos dez
anos. Em 1995 elas eram respon¬
sáveis por 8% dos cargos de pre¬
sidência. No ano passado esse per¬
centual saltou para l7%. Onúme¬
ro de mulheres em cargos de vice-
presidência também aumentou de
1I%para 15% em uma década e
ode diretoras, de 13 %para 23 %.
Apesquisa foi realizada com mais

■] de 80 mil empresas e226 mil exe-
S c u t i v o s .

g

EUNICE PAIVA, 00 HOSPITAL PARANÁ:
330 FUNCIONÁRIOS E
expediente de dez horas

s a s e t r a b a l h a r m o s c o m a a l m a

para captar as expectativas ene¬
cessidades do outros”, afirmou ela
r e c e n t e m e n t e à R e v i s t a A C I M .

PACIÊNCIA
Maringá também está repleta

de casos de mulheres bem-sucedi-
das-^e exercem com maestria
funções de alto escalão. Eunice
P a i v a , d i r e t o r a - a d m i n i s t r a t i v a d o

Hospital Paraná, faz “parte deste
u n i v e r s o .

Hã 13 anos na função, Eunice é
aún ica mu lher en t re os c inco d i¬
retores do hospital -todos médi¬
cos. Sob sua gestão trabalham 330
funcionários de diversos deparia-

hotéis eresorts de alto padrão
17cidades brasileiras. Ela, que
ganhou carinhosamente oapelido
de “a dama da hotelaria brasilei-

éconhecida pelo toque espe¬
cial de sensibilidade I
sua rotina de trabalho.

De acordo com Chieko, aFórmu¬
la para administrar

e m

r a ” .

que impoe a

, Q

c o m s u c e s s o

uma empresa está baseada no tri¬
pé ’razão-sensibilidade-emoção”
“Só conseguimos encantar ocli¬
ente ou ocolaborador da empre-

£

£ Chieko Aoki, presidente do gru-
^po Blue Tree, éum exemplo desta
Imudança. Ogrupo administra 27

u
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NO COMANDO DE EMPRESAS QU
COMO EXECUTIVAS BEM-
SUCEDIDAS, AS MULHERES MAIS
DO QUE CONQUISTARAM
SEU ESPAÇO NO MERCADO
DE TRABALHO: ELAS

IMPRIMIRAM UMA MARCA
DIFERENCIADA NA GESTÃO,
UNINDO SENSIBILIDADE
DEDICAÇÃO E
PROFISSIONALISMO. ELAS
V I E R A M PA R A F I C A R

e m p r e s a .
lher leva problemas do trabalho Afusão, polêmica, rendeu
para casa com muito mais inten- criticas no mundo da tecnologia
s i d a d e " , l a m e n t a . da informação enão gerou

Depois de mais de uma déca- resultados tão positivos conforme
da no cargo, Eunice diz que fi- previa aexecutiva, que foi
cou mais objet iva, prát ica e afastada do cargo em fevereiro
aprendeu acontrolar mais a do ano passado.
emoção. “Até porque trabalho Desde que Carly assumiu o

cargo, em julho de 99, até sua
saída as ações da HP perderam
63% de seu valor. Na época do
afastamento da executiva, a
diretoria da HP alegou
desentendimentos estratégicos
com Carly, além da não-
valorízação das ações da
companhia.

num hospital etenho que convi¬
v e r d i a r i a m e n t e c o m o s o f r i m e n ¬

to eamorte”, explica.
Mesmo tendo que controlar a

emoçãó no ambiente hospitalar
ela encontra espaço para exercer
atípica sensibilidade feminina,
que pode ser percebida em algu¬
mas ações. Há cerca de um ano
ela mudou operfil da lavanderia

/.

Deixe seu
imóvel

com quem! # #

g
g

Fones: (44)3222-̂ 66/m)3225-415:
www.pedrogranadoxom.br
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B r u n â M a r ^ ^ c h i

v e u f a z e r d e s s e t a l e n t o u m c a m i ¬

nho para opróprio negócio. De¬
pois de trabalhar como vendedo¬
ra, ela começou amontar bijúte-
rias. Na época, Maringá só tinha
uma loja especializada na venda
de peças para montagem eCaro-
lina viu ali uma oportunidade de
negócio. "Essa loja tinha movi¬
m e n t o d u r a n t e t o d o o d i a . H a v i a

muita fila para conseguir comprar
as peças e. com tanta demanda,
não conseguíamos nem um des-
c o n t i n h o ” , l e m b r a .

Em sociedade com aamiga Ana
Cláudia, que vendeu um carro para
entrar no negócio, ela abriu a
Cacau's. há sete anos, emprestan¬
d o d i n h e i r o d a m ã e e d o m a r i d o . A

amiga, por problemas pessoais,
teve que se desligar da empresa e
Carolina continuou aempreitada.

Há três anos, ela se tornou pro¬
prietária da loja que monopoliza¬
va 0ramo de peças para monta¬
gem de bijuterias até sua entrada
no mercado. Dal i em diante, con-

SILVANA ESILMARA ZEQUIM ABRIRAM UMA
FÁBRICA EHOJE EMPREGAM 50 PESSOAS

do hospital. Amaioria dos traba¬
lhadores do setor hoje éformada
por homens.

“ A s m u l h e r e s s e n t i a m d o r e s
nas costas enos braços em fun¬
ção da natureza do trabalho: ti¬
nham que transportar grande
volume de roupas de banho ede
cama de um maqu inár io para
outro, oque exige força. Isso sem
contar oesforço necessário para
transportar os carrinhos com rou¬
pas limpas pelo hospital”.

FOLGA AOS SÁBADOS
H á 1 3 a n o s a s i r m ã s S i l m a r a e

Silvana Zequim inauguraram a
"Puro Carinho", loja especializa¬
da em artigos para bebé. Para
atender as mães que queriam pro¬
dutos bordados ou com um toque
ar tesana l , e las con t ra ta ram uma
c o s t u r e i r a e u m a b o r d a d e i r a . C o m

0tempo, perceberam que os pa-
gões bordados faziam sucesso en¬
tre aclientela, mas. como ficavam
caros, nem todas as mães podiam
comprar. Foi quando elas decidi-

oram Fabricar opróprio produto.
Primeiro foi apenas um mode-

2lo. Os clientes foram chegando,
Ioutras lojas de artigos infantis pas¬

saram acomprar eem pouco tem¬
po já eram oito modelos diferen¬
tes, cuja criação está até hoje a
cargo de Silmara. Dai para abrir
a f á b r i c a P u r o C a r i n h o f o i u m
pulo. Omarido de Silmara. Carlos
Augusto, que trabalhou por sete
anos num banco, entrou num pro¬
grama de demissão voluntária e
passou atrabalhar na indústria,
gerenciando odepartamento co¬
m e r c i a l .

As irmãs começaram afrequen¬
tar fe i ras do setor e, com osuces¬
so nas vendas, aumentaram apro¬
dução. Hoje afábrica tem 49 fun¬
cionárias eum funcionário. "Nes-

t o d a a m á o - d e -s e s e t o r , q u a s e
obra especializada vem das mu¬
lheres. Elas são cuidadosas ecom¬
prometidas", conta Silmara.

Aplicando na prática aexperi¬
ência própria com as dificuldades
em conciliar vida pessoal evida_
profissional, as duas irmãs implan- _
taram folga aos sábados na fábri- s
ca, para que as funcionárias pos- s
sam ficar mais com afamília. |

CAROLINA CORRÊA TEM UMA ROTINA
CORRIDA, MAS PRETENDE ABRIR
MAIS UMA LOJA

CRIATIVIDADE

Aempresária Carolina Moraes
Corrêa sempre foi criativa eresol-

E
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Se não faltam exemplos de
mulheres que administram os
negócios com um toque de
delicadeza, na política algumas são
famosas pelo "pulso-firme". Aex-
primeira-ministra da Grã-Bretanha
MargarethThatcher, conhecida
como "dama de ferro", éuma das
mais famosas. Ela permaneceu no
cargo por mais de uma década, de
1979 até 1990.

Em 1983, numa das típicas
afirmações que caracterizavam
sua frieza, ela disse que "se os
países subdesenvolvidos não
conseguem pagar suas dívidas,
que vendam suas riquezas, seus
territórios esuas fábricas".

Mas aprimeira-ministra
também teve seus momentos de
glória. Conduziu uma bem-
sucedida reforma trabalhista, cujo
objetivo era reduzir o
desemprego, que chegou a12%
no final da década de 80. Ela
também privatizou empresas
estatais ereduziu odéficit público.

ÉNo Brasil, aatual ministra da
!Casa Civil, Dilma Rousseff, que

assumiu ocargo depois da
conturbada saída de José Dirceu,
ganhou fama de "durona" entre os
executivos do setor elétrico
quando comandava apasta de
Minas eEnergias. Mesmo que
rígida, sua boa gestão no
ministério lhe rendeu oconvite do
presidente Luia para assumir a
Casa Civil, sendo aprimeira
mulher aocupar apasta no Brasil.

Na história mundial recente há

PARAAADMilSTRADORAHILKA
MACHADO, AS MULHERES
C O N C I L I A M M E L H O R V I D A
P R O F I S S I O N A L E FA M I L I A R

AMINISTRA DILMA ROUSSEF:
COMPETÊNCIA E"LINHA DURA"
outros casos de mulheres à

frente de cargos públjcos de alto
escalão. Éocaso de Ângela
Merkel, eleita chanceler da
Alemanha no final do ano passado
(o cargo equivale ao de primeira-
ministra). Ela éaprimeira mulher
aocupara função na história do
país. No Chile, asocialista
Miche l l e Bache le t assum iu a

presidência da República no início
d e s t e a n o .

Eno norte do Paraná também
há um caso inédito de mulher na
administração pública; aprefeita
de Nova Esperança, Maly Benatti,
assumiu, no final de janeiro, a
presidência da Associação dos
Municípios do Setentrião
Paranaense (Amusep), sendo a
primeira mulher aocupar ocargo
desde acriação da entidade.

tinuou ampliando os negócios.
Hoje são quacro lojas, sendo uma
dentro de um shopping, e16 fun¬
c i o n á r i a s ,

negócio éideal trabalhar com
mulheres", explica.

Ela não reclama de levar servi¬
ço para casa. nem de sair de uma
loja eir para ado shopping traba¬
lhar até as 22 horas. "Gosto do que
eu Faço", afirma. Em sua rotina,
trabalha até aos domingos edivi¬
de seu tempo entre as viagens
para compras de peças
Paulo, montagem de vitrines e
coordenação da contabilidade edo
Financeiro das empresas. Sem fa¬
lar na administração da casa ena
educação dos dois filhos.

Carolina não se rende aos de¬
safios. Diz que pretende abrir.

Futuro, uma loja de artesanato
e. quem sabe, aprender adescen¬
tralizar. dividindo suas tarefas
com outras pessoas.

Aprofessora do departamen-
de Administração da Univer-

11
P a r a m e u r a m o d e

e m S ã o

s idade Es tadua l de Mar ingá
(UEM) Hilka Vier Machado, que
estuda operfil das empresárias ma-
ringaenses, afirma que nos negó¬
cios um dos diferenciais das mulhe¬
res em relação aos homens éque
e l a s t e n t a m c o n c i l i a r c o m m a i s
a fi n c o b e m - e s t a r f a m i l i a r e t r a b a r

Iho. "Em relação aos homens, as
mulheres são mais propensas a
abrir mão da ampliação da empre¬
sa para cuidar dos filhos ou adei- |
xar de fazer uma viagem de negó- ?
cios simplesmente por não sentir |-
segurança em quem irá cuidar dos g
filhos”, exemplifica. ■

n o
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Reconhecimento merecido
Anália. "Ela tem uma maneira
bastante humana de administrar a
empresa", completa.

Anália ressalta que amulher tem
um diferencial no mundo dos

negócios. "Ela tem um toque especial
na administração das empresas. Além
de ter como objetivo arentabilidade
dos negócios, pre2a pelo equilíbrio
social, 0lado humano ea
preservação do meio ambiente. Mas
isso não significa que as mulheres
não querem olucro para os
proprietários eacionistas. Elas
simplesmente não perdem ofoco da
importância do ser humano dentro
das organizações". Segundo Anália é
justamente esse operfil de Pity
M a r c h e s e .

Nas duas primeiras edições do
prêmio ACIM Mulher, foram
homenageadas amédica
oftalmologista Edna Almodin ea
presidente do Lar Escola da Criança
de Maringá eda ONG Sociedade
Eticamente Responsável (SER), irmã
Cecília Ferrazza.

Para homenagear mulheres
maringaenses de destaque em sua
área de atuação, oACIM Mulher -
conselho das mulheres

empresárias eexecutivas -criou,
há dois anos, 0Prêmio ACIM
Mulher. "É uma forma de
reconhecer otrabalho eopapel da
mulher na sociedade", explica a
presidente do conselho, Anália
N a s s e r .

Neste ano, aescolhida para
receber apremiação foi a
empresária Pity Marchese,
proprietária do Haddock Buffet e
da Haddock Industrial, responsável
pela cozinha industrial da Cocamar.
Aentrega do prêmio aconteceu no
Dia Internacional da Mulher, 8de
m a r ç o .

herdada do pai.
Hoje se divide entre as empresas,

que têm 48 colaboradores, afazenda
e0trabalho social. Ela promove um
jantar anual em benefício da Rede
Feminina de Combate ao Câncer ea
mostra de mesas decoradas em prol
da Associação dos Fissurados Lábio-
Palatais de Maringá.

"Fiquei muito emocionada com a
escolha. Oprêmio veio num momento
especial da minha vida. Neste ano,
meus três filhos concluirão a
faculdade. Éum momento de
sensação de missão cumprida", diz
e m o c i o n a d a .

Para Anália Nasser, a
homenagem foi mais do que
merecida. "Pity éuma empresária
que tem como foco aexcelência na
prestação de serviços,
rentabilidade eprofissionalização,
sem perder de vista olado
humano, que fica bastante
evidente na valorização dos
colaboradores enos serviços
sociais que ela presta", afirma

I

r

l i '

Pity épaulista eestá em Maringá
há quase três décadas. Formada em
Ciências Biológicas emãe de três
filhos, Pity assumiu ocomando dos
negócios em 1997, quando omarido
faleceu. Pouco tempo depois, ela
passou aadministrar uma fazenda

E
o
u

£
o
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Bruna MoreSCh*

Comissão
julgadora
Pityfoi escolhida no início de

fevereiro durante uma votação em
que compuseram acomissão
julgadora diretores da ACIM, o
secretário municipal de Indústria,
ComércioeTurismo, Flávio Vicente, a
representante da Secretaria Municipal
da Mulher, Soraya Rodrigues, a
representante da Secretaria Municipal
da Ação Social eCidadania, Araceli
Barbosa, as vereadoras Edith Dias e
Márcia Socreppa, Celina Meneguetti e
Yoni Bmgnolo Alves, representando o
Codem.

Três nomes foram indicados para
concorrer ao Prêmio. As indicações
foram feitas pela Apras, Fiep,
Sivamar, Codem, Sociedade Médica
de Maringá, Associação dos
Engenheiros eArquitetos de Maringá,
Sindivest, Sinepe, Sociedade Rural de
Maringá, Secretaria Municipal da
M u l h e r e A C I M .

PITY MARCHESE ÉATERCEIRA MARINGAENSE ARECEBER 0PRÊMIO ACIM MULHER
l !

Pa rabéns

0sucesso éde quem
sabe efaz acontecer X . , ,

Os seus amigos da
$

c o c a m a r
$

r >

S
n
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wwwxocamar.com.br o *
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FRANQUIA MURILO GAHI

Segurança enome solido
atraem investidores
COM AAMPLIAÇÃO DE UM DOS SHOPPINGS DA CIDADE. MARINGÁ GANHOU NOVAS LOJAS DE FRANQUIAS.
OS DONOS DESSES NEGÓCIOS FAZEM PARTE DO UNIVERSO DE EMPREENDEDORES QUE
PREFEREM ASEGURANÇA PROPORCIONADA PELAS FRANQUIAS, APESAR DOS ALTOS
INVESTIMENTOS NECESSÁRIOS

B r u n a M o r e s c h i

I - >

PATRÍCIA NAKA: FRANQUIA DA AREZZO DEPOIS DE LONGA EXPERIÊNCIA COM AMARCA

. D leira de Franchising (ABF}, divulga¬
da em dezembro, éde um aumen¬
to superior a9% no faturamento.

Para se ter uma idé ia , ent re
2001 e2004 ‘^oram abertas 8mil
novas lojas franqueadas no Bra¬

sil. Hoje, são mais de 60 mil esta¬
belecimentos. Onúmero de redes
(marcas) também tem crescido
bastante. De 2003 para 2004.
houve um salto de 678 redes para
8 1 4 - c r e s c i m e n t o d e 2 0 % . A t é

e 2 0 0 1 a 2 0 0 4 o f a t u r a m e n t o

do setor de Franquias saltou de
SRS 25 milhões para R$ 31.6 mi-
.g Ihões. Odesempenho do ano pas-
^sado, ainda não Foi divulgado, mas
Iaestimativa da Associação Brasi-

REVISTA ACIM Março 20062 0



Risco menor
custa mais caro
De acordo com oIBGE

(Instituto Brasileiro de
Geografia eEstatística), a
mortaiidade de negócios
independentes épróxima de
80% após cinco anos da
abertura. Já 0índice de
fechamento de franquias
continua menor que 25%,
mesmo após dez anos de
funcionamento das empresas.

M a s e n t r a r n e s s e m e r c a d o
de estatísticas atraentes é
mais caro do que apostar numa
idéia nova,

AAssociação Brasiieira de
Franchising (ABF) traz avariação
de quanto custa, por exemplo, a
abertura de algumas franquias
inauguradas recentemente em
Maringá; Giraffas, de R$ 290 mil
aR$ 540 mil; Rei do Mate, a
partir de R$ 110 mil; Spoleto, de
R$ 310 aR$ 570 mil; eArezzo
R$ 170 aR$357 mil,

Os valores cobrem os gastos
com equipamentos, projeto,
execução da obra, treinamento
de funcionários, entre outros.

1
í .

5

0GIRAFAS, EUMA DAS FRANQUIAS
RECÉM-INSTALADAS NA CIDADE

as portas eaté março outras duas
começam aatender. Além disso,
há pelo menos mais uma fran¬
quia negociando ainstalação.

2001, ex is t iam 600 redes de f ran¬

chising em atuação no país.
São números positivos como

esses que têm levado empresá¬
r ios de Mar ingá ainvest i r em
Franquias, Com aampliação do
shopping Avenida Center, por
exemplo, quase 50% das 17 no¬
vas lojas abertas são franquias.
D e d e z e m b r o a f e v e r e i r o , o i t o
empresas franqueadas abriram

CREDIBILIDADE

Patrícia Shima Luize Naka apon¬
ta inúmeros fatores que afizeram
décidir pela abertura de uma fran¬
quia -da Arezzo -ao invés de mais
uma filial da empresa de calçados
econfecções da família. Mesmo
sabendo que teria menor liberda¬
de de ação, aempresária ressalta
fatores positivos como acredibili-

!>

AMELHOR ESTRUTURA PARA PALESTRAS, CURSOS
ETREINAMENTOS COM ATÉ 50 PARtIcIPANTES

visando educação, tremamento, lançamento de produtos eserviços. S

S

Mul t imid ia -Ar condic ionado B J
n

oespoço pode ser locado por diária ou por hora, de acordoAv. Itororó, 347 -Tel: (44) 3026-8384 -Maringá - 3
com anecessidade do cliente. n

www.haloz.com.br E-maÍl: haloz@haloz.com.br O

Conheço, esfamos asua disposição. 3
c r
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d a d e d a m a r c a e o m e n o r r i s c o .

“Na franquia os riscos são cal¬
culados ehá todo um suporte. De
certa forma, isso também pode
ser usado nos negócios indepen¬
dentes", diz. Oacompanhamen¬
to dos franqueadores aos fran¬
queados écompleto; avaliação e
negociação do ponto comerciai,
projeto arquitetônico, gestão da
loja, treinamento de funcionári¬
os, marketing.

Mesmo com todo esse acompa¬
n h a m e n t o , o e m p r e s á r i o F á b i o
Mukai lembra que as decisões finais
cabem aos franqueados. Ele épro¬
prietário da franquia do Giraffas -
restaurante especializado em lan¬
ches epratos especiais que fazem
sucesso en t re aga ro tada -abe r ta
em dezembro na cidade. Segundo
Mukai. 0franqueador passa todas
as orientações para otimizar otra¬
b a l h o m a s o b o m a n d a m e n t o d a

franquia depende também do em¬
penho do franqueado.

“ N ã o a d i a n t a v e n d e r m u i t o e

desperd içar mul to . Onegócio é
c o r t a r c u s t o s ” , c o n t a . M u k a i d e s t a -

Toque pessoal no atendimento
0lanche pedido demora meia hora para chegar evem frio para a

mesa. 0casal, que aguardava, nio acredita na situação edecide
reclamar. 0fato ocorreu recentemente, numa franquia em Maringá.

Odono da empresa estava no local eouviu as queixas. Substituiu o
lanche edevolveu odinheiro aos clientes, ao mesmo tempo em que
explicou asituação. 0casal, que prefere não se identificar, se diz
satisfeito com asolução encontrada pelo proprietário.

"Fiz isso para tentar não perder os clientes enão deixá-los ir embora
insatisfeitos", explica odono da empresa, que tomou uma decisão
pessoal. Afranquia não tem esse posicionamento como norma. "Cada
franqueado define oque faz. Por isso, éimportante estar na empresa o
dia inteiro", diz.

do estoque. “O franqueador passa
como devemos agir nos períodos
de pouco emuito movimento, sem
precisarmos ficar com estoque e
dinheiro parados”, explica.

Mukai possui outra franquia em
Londrina, mas acabou investindo
em Maringá devido ao entendi¬
mento com arede. Ele até pen¬
sou em abrir um negócio novo.
mas, após um ano de pesquisa,
optou por um risco menor. “A fran-

chances de prosperar são 50%
m a i o r e s ” , a v a l i a .

Ao contrário dele, que nunca
h a v i a t r a b a l h a d o c o m a m a r c a

escolhida para afranquia. Patrí¬
cia optou por uma velha conhe¬
cida. “Já trabalhamos com amar¬
c a A r e z z o h á m a i s d e 2 0 a n o s .

Com afranquia conseguimos ge¬
rar vantagens competitivas para
ambos os negócios. Houve um
e n c o n t r o d e i n t e r e s s e s ” , a v a l i a

ca aconsultoria dada na questão quia oferece mais segurança. As a e m p r e s a r i a ,

w w w . k a n d y a n y e v e n t o



MARINGÁ LIQUIDA

COM NOVO FORMATO, AMARINGÁ
LIQUIDA PROVOU, EM 2005, QUE
BOAS OFERTAS REALMENTE ATRAEM
OCONSUMIDOR. NESTE ANO OS
ORGANIZADORES, MAIS UMA
VEZ. IRÃO INVESTIR FORTE
EM MÍDIA REGIONAL PARA
AT R A I R C O M P R A D O R E S

Campanha promete
agitar ocomércio

A partir do próximo dia 10 oco¬
mércio de Maringá estará

v e n d e n d o c o m d e s c o n t o s m u i t o

compensadores. Nesse dia tem iní¬
cio aMaringá Liquida 2006, que vai
até odia 12 eque promete repetir
osucesso alcançado em 2005. Uma
grande campanha de mídia regio¬
nal vai divulgar acampanha, uma
das mais tradicionais liquidações da
cidade, Aveiculaçâo dos anúncios
começa três dias antes epermane¬
ce até 0encerramento do evento.

EM 2005, 0COMÉRCIO FICOU LOTADO NO FINAL DE SEMANA DA MARINGÁ LIQUIDA

estipulado para acampanha eofere¬
cer descontos realmente atraentes.

“O tucessò da campanha no ano
passado comprovou que, mais do
que prêmios, oconsumidor está in¬
teressado énos descontos, em com¬
prar produtos de‘ qualidade apre¬
ços baixos", afirma opresidente da
ACIM. Ariovaldo Costa Paulo. Ele
lembra que. para garantir osuces¬
so da campanha, éfundamental
que os comerciantes negociem com
seus fornecedores para oferecer
bons descontos ao consumidor.

Em 2005, omovimento registra¬
do nas lojas durante aMaringá
Liquida, especialmente no domin¬
go, agradou os comerciantes. Só
para se ter uma idéia do volume
de vendas, no sábado eno domin¬
go da campanha no ano passado,
onúmero de consultas ao Serviço
Central de Proteção ao Crédito, o
SCPC, foi 35,97% superior ao do
fim de semana da edição de 2004.

“Acreditamos que neste ano as
vendas serão ainda melhores que
2005. Esperamos rever as imagens

Consumidor
aprova campanha

Para chegar àdata eao horário
de realização da Maringá Liquida.

A C I M e S i v a -os organizadores -
mar -realizaram uma pesquisa

associados, através do

Durante arealização da pesquisa
do ICCM (índice de Confiança do
Consumidor Maringaense) de
fevereiro, as pessoas ouvidas
responderam também perguntas
sobre aMaringá Liquida. Apesquisa
érealizada mensalmente pela ACIM,
em parceria com oDepartamento de
Economia da UEM, para levantaras
expectativas do maringaense em
relação àeconomia local enacional.

Dos consumidores entrevistados,
63,29% disseram considerara
Maringá Liquida excelente ou boa.
Em relação às compras durante a
campanha, 41,08% afirmaram que
pretendem gastar até R$ 200,
14,16% que planejam gastar entre
R$ 200 eR$ 500 e4,25% dos
consumidores disseram que irão
gastar mais de R$ 500.

do ano passado, quando as lojas fi¬
caram lotadas. No domingo pare- s
cia que estávamos ãs vésperas do ?
Natal ou do Dia das Mães", lembra |-
Adilson Emir Santos, presidente do g
S i v a m a r .

c o m o s

Departamento de Pesquisa eEs¬
tatística da ACIM. 0Depea.

Os resultados indicaram apre¬
ferência de 86% dos entrevistados
pela realização da Maringá Liqui¬
da na segunda semana de março,
contra 14% para aterceira sema-

Quanto àduração, 84% opta-
três dias, enquanto 16%

n a .

r a m p o r
disseram preferir dois dias.

Com base na pesquisa, ohorário
ficou definido desta forma: dia 10
de março, sexta-feira, as lojas fica¬

das nove às 19 horas;
dia n.das nove às 18 horas. No

domingo, dia 12, oatendimento ao
público será das Hàs 19 horas.

rão aber tas
n o

NEGOCIAÇÃO
Para participar da promoção, olo-

custo. Bastajisra não terá qualquer
aderir ao horário de funcionamento

3
O *
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MERCADO :ADRIANA FRANCO

Opoder renovador do design
PARA ACOMPANHAR 0RITMO DA MODERNIDADE EDA EXPANSÃO DE MERCADO, MUITAS EMPRESAS TÊM BUSCADO
MELHORAR OVISUAL DE SUAS MARCAS. MAS NÃO BASTA QUERER MUDAR. ESSE TIPO DE
INVESTIMENTO REQUER ESTUDOS CUIDADOSOS PARA QUE POSSA GERAR BONS RESULTADOS

MÍRIAM PARMEZANI, DA ONE MARKETING: NOVA PROPOSTA PARA NOVO MERCADO

Algumas empresas alcançam ca-manha expansão no mercado,
que ovisual eas características da
logomarca acabam ficando aquém
das expectativas do público já con¬
quistado. Situação que requer mu-
danças, emuito bem planejadas,

g S e g u n d o o d i r e t o r d e a r t e d a
.è Gad’ Design. unidade de São Pau-
^lo, Hugo Kovadloff, para que esse
Itipo de trabalho obtenha bons re¬

sultados éimportante que haja um
planejamento bem feito e. de pre¬
ferência. com auxílio de uma fer¬
ramenta poderosa, apesquisa.

Kovadloff ressalta que mudan¬
ças na identidade da marca impli¬
cam em alterações que vão desde
fachadas, frota deveiculos, unifor¬
mes. papelaria, entre outros. Mas
ele lembra que aempresa que
quer evoluir no mercado não pode

preterir esse tipo de investimen-
TOT que representa uma moderni¬
zação para atender operfil dos
clientes conquistaclps ao longo de
sua trajetória.

NOVA PROPOSTA
Recentemente oPAM (Paraná

Assistência Médica) mudou as ca¬
racterísticas de sua logomarca. A
operadora de plano de saúde foi

2 4 REVISTA ACIM Março 2006



Rede de
design no
Paraná

' " « « «! « « o

^ Í U L t

No Paraná existe aRede
Paranaense de Design, uma
entidade sem fins lucrativos
que apóia as micro epequenas
empresas do estado
interessadas em utilizar o

design como ferramenta na
busca de qualidade e
competitividade,

Aentidade procura, ao
difundir essa prática, estimular
0desenvolvimento de produtos
inovadores eestruturar o
mercado de oferta de
profissionais do setor.

ARPD éformada por sete
núcleos distribuídos
estrategicamente próximos aos
pólos de produção, Mais
informações sobre esta
organização podem ser obtidas
no site www.rprd.org.br.

ANOVA LOGO
DADUDONY,
CRIADA POR
EMPRESA
ESPECIALIZADA
DO RIO

OJÍZ3CD

Ig GRANDE DO
SUL

s

porquê da mudança para opúblico
em geral epara os beneficiários do
plano”, explica. Nesta campanha,
fo ram u t i l i zados os ma is d i ve rsos

tipos de mídia: televisão, mala-dire-
ta . even tos , i n te rne t , rev i s ta eou -

tdçors. Em maio desce ano anova
iogomarca completa seu primeiro
aniversário, ecom grande sucesso.

c r i a d a h á 1 5 a n o s c o m o i n t u i t o

d e a t e n d e r o m e r c a d o d e M a r i n ¬

gá eregião. Mas. com opassar do
tempo, aexpansão foi inevitável,
Hoje opera em todo oBrasil e.
além disso, éuma das que tèm
maior abrangência no Estado.

AIogomarca inicial do PAM mos¬
trava afigura da catedral de Ma¬
ringá. Num primeiro momento a
idéia funcionou, mas depois da am¬
pliação do atendimento acabou fi¬
cando restrita, por remeter aum
ícone muito identificado com aci¬
dade. Por isso foi adotado um novo
desenho -arepresentação de uma
pessoa de braços abertos.

Quem auxiliou na mudança
da Iogomarca do PAM foi aOne
Marketing, empresa que atua há
11anos no mercado maringaen-

prescando assessoria na área
da saúde. De acordo com adi¬
retora da empresa. Miriam de
Moraes Parmezani. foram toma¬
dos vários cuidados para conso¬
l i d a r a m u d a n ç a .

“Após ter
processo de elaboraçao
gomarca, foi montado um grande
esquema de comunicação para di-
!t̂ ulgar as alterações eesclarecer o

TRANSIÇAO
Com arede\'de lojas de eletro¬

domésticos Dudony não foi dife¬
rente. Depois de mais de 17anos
de mercado, ad i re tor ia da rede
resolveu modernizar olayout da
marca. De acordo com osuperin¬
tendente da empresa, Eldo More¬
no. para adaptar-se às novas ten¬
dências eestar mais próxima dos
consumidores, aDudony deu um
importante passo para arenova¬
ção da sua imagem.

“Através da tipologia, com fon¬
t e s d e l i n h a s r e t a s , t r a n s m i t i m o s
modern idade, aser iedade easo¬
lidez que ahistória da empresa
possui. Eassim foi criada uma
nova Iogomarca. Autilização de
cores quentes, como olaranja eo
vermelho, comunica d inamismo,
agilidade e, ao mesmo tempo, aco¬

lhimento”. explica.
Para real izar ot rabalho, aDu¬

dony contratou uma agência espe¬
cializada do Rio Grande do Sul, a
Plano Trio Comunicação, Em sua
carteira de clientes estão grandes
m a r c a s , c o m o V i v o e M o t o r o l a . N o

processo de mudança, outra gran¬
de preocupação foi oprocesso de
transição das marcas, para não
causar reação negativa no público.

Osuperintendente relata que
durante dois meses foram veicu la¬

das as duas togomarcas e, depois, a
comun icação se concen t rou na
nova. Moreno afirma que não foi
feita nenhuma pesquisa oficial, mas s:
que, pelo contato com clientes, for- «|
necedores, colaboradores eamigos, g- j
aaceitação da nova Iogomarca tem g
sido bastante positiva.® ^

s e

sido realizado todo o
da nova lo-

s

5 ”
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COMPORTAMENTO LUCINEIA PARRA

Não éexagero dizer; 99% das
pessoas padecem de falta de

tempo, um mal da sociedade mo¬
derna. Essa realidade fez surgir
um novo filão de mercado, que
vem sendo explorado por empre¬
s a s d o s m a i s d i v e r s o s s e t o r e s e
também por prestadores de servi¬
ços, Restaurantes , lanchonetes e
pizzarias que realizam entrega em
casa foram os precursores na ex¬
ploração dessa fatia de mercado.

Mas hoje. seja no centro da ci¬
dade. se ja nos ba i r ros , écada
vez maior onúmero de empre¬
sas que se adequaram às novas
n e c e s s i d a d e s d o s c l i e n t e s , i n s t i ¬
tu indo oserv iço de ent rega de
mercadorias sem qualquer cus¬
t o a d i c i o n a i .

Outras empresas, como éocaso
de algumas academias de ginásti¬
ca. est icaram ohorár io de atendi¬
mento para receber os clientes
que durante odia ou até mesmo
no inicio da noite não conseguem
tempo para fazer exercícios físi¬
c o s .

Mais lucro graças à
corrida contra orelógio
ATENTAS ÀFALTA DE TEMPO DAS PESSOAS, MUITAS EMPRESAS PASSARAM
AOFERECER SERVIÇOS QUE FACILITAM AVIDA DOS CLIENTES. 0
RESULTADO ÉQUE ESSES EMPRESÁRIOS ENCONTRARAM
UMA NOVA FORMA DE AGREGAR RENDA EDE ATRAIR UM
PÚBLICO QUE TEM CRESCIDO ACADA ANO

Até mesmo profissionais l ibe¬
r a i s e s t ã o e n c o n t r a n d o u m n o v o

espaço de atuação dentro da re¬
alidade da falta de tempo. Afi¬
s io te rapeu ta Géss i ca Cos ta
Amorim. apesar de estar estre- ,
ando no mercado profiss iona l , g
já descobriu onovo filão. Ela é^
formada há quatro meses ejá |
t e m u m a c a r t e i r a d e c l i e n t e s

que lhe garante uma renda mé¬
dia de R$ 800 por mês.

Géssica faz massagens terapêu¬
t i c a s e m d o m i c í l i o . " C o m e c e i a t e n ¬

dendo algumas amigas em casa e,
de repente, uma foi falando para
aoutra. Hoje tenho várias clien-
tes que preferem ser atendidas na

eprópr ia casa”, expl ica. Conforme
^Géssica. amaioria garante que não
utem tempo para ir até uma clíni-
Ica. Sem contar que elas querem
5 p r a t i c i d a d e .

AFISIOTERAPEUTA GÉSSICA AMORIM ATENDE EM DOMICÍLIO E
TEM CLIENTELA FIEL

C O M O D I D A D E

Prático mesmo éter sempre fru¬
tas. legumes everduras Fresqui¬
nhos em casa sem precisar ir até
osupermercado, escolher cada
produto eainda ter que enfrentar,
depois, afila no caixa. “Não sei o
que éescolher fruta ou verdura há
anos", garante aempresária
Roseli Stein Sbarrhammar.

Afalta de tempo levou Roseli a
buscar esse tipo dê serviço. Ela
afirma que sempre foi bem aten¬
dida na empresa que lhe fornece
frutas, verduras elegumes eque
jamais ficou decepcionada com a
qualidade dos produtos. “Acho até
que eles escolhem os mais boni¬
tos”, diz. Mas não ésó isso que
R o s e l i c o m p r a p o r t e l e f o n e . A s
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Entrando
em forma de
madrugada
Ocorre-corre eocot id iano

estressante da maioria das pessoas
também foi omotivo que levou o
empresário Danilo Santos Colombo a
esticar ohorário de atendimento da
academia Meta Fitness. Lá, os
clientes podem utilizar os
equipamentos ate meia-noite.

Colombo garante que opúblico
que frequenta as academias nas
últimas horas da noite écrescente. A
maioria dos clientes éformada por
trabalhadores ou empresários que,
além da jornada de trabalho, ainda
estudam ànoite esó conseguem
frequentar aacademia depois das 23
horas. Contando os clientes rotativos
eos fixos, Colombo afirma que
compensa ficar com aacademia
aberta até mais tarde,

Oconsultor tributário e
estudante de direito Rafael Galo é
um dos que se beneficiaram com a
decisão do empresário. Ele se
matriculou recentemente na
academia em função do horário de
funcionamento, já que só tem tempo
disponível apartir das 23 horas,
"Antes desse horário, só mesmo se
eu tiver as últimas aulas vagas na
faculdade", explica. Para ele, além de
manter aforma, os exercícios físicos,
ainda que realizados quase de
madrugada, ajudam muito a
amenizar 0estresse.

£

“NÃO SEI 0QUE ÉESCOLHER FRUTA OU VERDURA HÁ ANOS
D I Z R O S E L I S B A R R H A M M A R

Rober to Bat is ta , há 15 anos a
empresa Faz esse tipo de enne-
ga, mas não há como negar que
aurnentou significativamente o
número de clientes que se be¬
nefic iam desse serv iço nos ú l¬
t i m o s a n o s .

Além da falta de tempo, oau¬
mento da demanda pelo serviço
de entrega tem outro motivo: “As
pessoas estão percebendo que é
muito mais tJômodo fazer opedi¬
do das mercadorias por telefone
erecebê-las em casa, logo em se¬
guida”, explica. ■

carnes também chegam àsua
casa através dos entregadores do
açougue .

Geralmente, ela faz opedido
semanalmente, mas já chegou a
pedir carnes para 15 dias. Cada
tipo de corte vem embalado sepa¬
radamente. “Peço vários tipos de
carnes egosto que elas sejam
embaladas em vários pacotes”. E,
omelhor de tudo, segundo ela, é
que não há qualquer custo adicio¬
na! para ter essa comodidade.

De acordo com ogerente da
Casa de Carnes J. Maia, Carlos

CARLOS
ROBERTO, DO J.
MAIA: AS
PESSOAS
QUEREM A
COMODIDADE
DO SERVIÇO
DE ENTREGA

r ' DANILO COLOMBO ESTICOU 0HORÁRIO DA
ACADEMIA PARA ATENDER OS DUE NÃO TÊM TEMPO n

o

i - 4 3
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MERCADO PROFISSIONAL

Oque éque ointerior tem?
p NOVOS DESAFIOS. QUALIDADE DE VIDA EBOA INFRA-ESTRUTURA SAO

FATORES QUE VEM ATRAINDO CADA VEZ MAIS EXECUTIVOS DOS
GRANDES CENTROS PARA MARINGÁ. AMAIORIA BUSCA
TRANQÜiLIDADE EENCONTRA NOS NOVOS EMPREGOS
ESPAÇO PARA SE REALIZAR PROFISSIONALMENTE

ara muitos pode perecer estra¬
nho 0Fato de experientes exe¬

cutivos deixarem grandes centros,
como São Paulo, para virem tra¬
b a l h a r n o N o r t e d o P a r a n á . O c o r ¬

re que esses profissionais têm en¬
contrado muitas vantagens nessa
troca e, por isso, adecisão pela mu¬
dança se torna inevitável.

Porém, tais vantagens não se
baseiam apenas na bastante pro¬
curada qualidade de vida ofereci¬
da por cidades menores, que in¬
clui segurança, menos poluição,
trânsito mais ágü. Outro fator im¬
portante éque cidades com carac¬
terísticas de médio porte, como
Maringá, não ficam atrás quando
0 a s s u n t o é a c e s s o à m o d e r n i d a ¬
de eàtecnologia. Isso faz com que
o s e x e c u t i v o s e n c o n t r e m m a i s e s ¬
t ru tu ra pa ra se rea l i za rem tan to
profissionalmence quanto pessoal¬
m e n t e .

Eldo Moreno, superintendente
da rede Dudony. éum exemplo ;
que ilustra bem esse fato. Formou- |
se em administração pela UEL g
( U n i v e r s i d a d e d e “E s t a d u a l

Londrina) eseguiu para São Pau¬
lo, onde, durante dez anos, traba¬
lhou nas lojas Pernambucanas.
Antes de vir para Maringá, teve
experiência ainda na rede Maga¬
zine Luiza, em Franca, interior de
São Paulo, enas Lojas Colombo,
em Cax ias do Su l , RS.

de São Paulo. Aqui minha mulher
emeus três filhos dirigem esaem
sozinhos. Além disso, acidade per¬
mite que eu me realize profissio¬
n a l m e n t e t a m b é m . ”

ELDO MORENO LEMBRA QUE ATÉ
GRANDES EMPRESAS TÊM
M I G R A D O PA R A 0 I N T E R I O R

Adiretoria da Dudony mantém-
segurança que hoje existem no--^e amesma já há cerca de 15anos.
interior são fatores que fazem
com que mais executivos quei¬
ram sair dos grandes centros. Até
grandes empresas têm migrado
para o in te r i o r ” , r essa l t a .

Moreno saiu de São Paulo por
opção, queria unir satisfação pro¬
fissional com qualidade de vida.
“Maringá não tem apoluição, o
congest ionamento eaviolência

c i l i dade de l ocomoção eama io r

São profissionais que ajudaram a
construir aempresa. Donisete
Busíquia, dono <3a rede, diz que
resolveu buscar profissionais fora
da cidade para reforçar esse time
porque se prepara para ser uma
grande empresa. "Procurei proFis-

S A I R S O Z I N H O

P a r a M o r e n o , a e x p r e s s ã o
" s o u e x e c u t i v o e m S ã o P a u l o "

não tem mais opeso que tinha
8há 15 anos no mercado. “A glo-
.É balização. os recursos tecnológi-
^COS de informação, aqualidade
Ida educação eda medicina, afa-

sionais experientes, como oEldo
Moreno, porque aempresa preci¬
sa ganhar mais velocidade ede-
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A b r e u é f o r m a d o

pela UNIP (Universida¬
de Paulista) ejá traba¬
lhou em várias agênci¬
as de São Paulo, como
aSogei japan incorpo-
r a t i o n - u m a d a s c i n -

qüenta maiores agên¬
cias de publicidade do
mundo -aSolução Pro¬
paganda eaYoung &
Rubicam. Além dos be¬
n e f í c i o s d a c i d a d e ,
Abreu afirma que na
QG encontrou mais es¬
paço para desenvolver
0que define como boa
propaganda,apesar de
e x e r c e r a m e s m a f u n ¬

ção que tinha em São
P a u l o .

Omotivo que levou
Josimar Farias, dono
d a Q G , a b u s c a r u m
profissional

grande centro, assim como Bu-
síquia, foi aexperiência. Ele pro¬
curava alguém que Já tivesse tra¬
balhado emsgrandes agências e
que fosse perspicaz. “Fiz algu¬
mas tentat ivas locais. Pode ser

que até existam profissionais
com essa?características em Ma¬
ringá, mas não encontrei. Então,
resoivi procurar nos grandes
centros”, explica. Farias afirma
que odesempenho da agência já
melhorou 100% com acontrata¬
ção, principalmente no quesito
planejamento estratégico.

Tan to 0pub l i c i t á r i o Ne lson
Abreu quanto osuperintenden¬
te Eldo Moreno já receberam
propos tas para re to rnarem aos
grandes centros. Porém ambos
recusaram porque não preten¬
dem voltar ater uma vida agita¬
da. “Nem pelo dobro do dinhei¬
ro que ganho eu saio daqui", en¬
fat iza Abreu. ■

Fora dos
centros
tradicionais
Ecerto que amaioria das

empresas legalmente constituídas
ainda se concentra nos grandes
centros urbanos, mas muitas estão
migrando para ointerior ou para
outras capitais. Foi oque mostrou
um estudo do IBGE divulgado no
final do ano passado, que avaliou o
movimento empresarial entre 1996
e 2 0 0 3 .

De acordo com olevantamento, .
neste período aregião Sudeste
apresentou queda no número de
empresas estabelecidas, passando
de 57% para 52,2%. São Paulo e
Rio de Janeiro foram os
responsáveis pelas perdas (3,2
pontos percentuais e1,9 ponto
percentual, respectivamente).

Nas demais regiões, onúmero
de empresas cresceu. Omaior
aumento foi no Nordeste (1,8 ponto
percentual), como reflexo das
migrações para Bahia eCeará. Na
região Sul, odestaque foi Santa
Catarina, que passou de 5,2% em
1996 para 6% em 2003. Já no
Centro-Oeste, odestaque ficou para
Goiás.

"AQUI GANHO MENOS, MAS AQUALIDADE DE
VIDA COMPENSA", RESSALTA ABREU

n u m

senvoltura”, explica.
Busíquia diz estar satisfeito com

adecisão. “Quando trago um pro¬
fissional de um grande centro, ele
quer saber como éotrabalho aqui.
assim como os daqui têm ames¬
ma curiosidade em relação ao tra¬
balho nas grandes cidades. Unir
esses profissionais gera uma tro¬
ca de conhecimento muito positi¬
v a ” , a fi r m a .

Especialistas analisam este
movimento como reflexo da
saturação dos grandes centros
urbanos. Além disso, os empresários
enxergam vantagens no interior,
como menores custos de produção,
de mão-de-obra, incentivos fiscais,
melhores condições logísticas,
proximidade das matérias-primas e
terrenos mais baratos.

Segundo oestudo do IBGE, no
Rio Grande do Sul, de 1997 a2002,
Porto Alegre ficou atrás de quatro
cidades do interior em relação às
taxas de crescimento do número de
empresas. Enquanto acapital
registrou um aumento de 36,9%,
Novo Hamburgo, por exemplo,
alcançou 44% ePelotas, 37,3%.

BOA PROPAGANDA

Opublicitário Nelson Abreu Fi¬
lho. diretor de Marketing ePlane¬
jamento da QG da Propaganda, é

exemplo de executivo queo u t r o

deixou São Paulo. Para ele as
racterísticas de Maringá pesaram
em sua decisão. "Aqui ganho me-

qualidade
pensa. Nem tudo na

.Sou casado, tenho dois filhos e
-Maringá éum bom lugar para

e l e s ” , d e c l a r a .

c a ¬

dê vida com- s
sn o s , m a s a
svida édinhei¬

r o
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GlOVANACAMPANHA

COM CONHECIMENTO NA ÁREA,
OUSADIA EVISLUMBRANDO UMA
OPORTUNIDADE DETEROPRÓPRIO
NEGÓCIO, MUITA GENTE
O P TA P O R A B R I R U M A
EMPRESA CONCORRENTE A
DO ANTIGO PATRÃO. EM
ALGUNS CASOS, O
ROMPIMENTO DE RELAÇÕES
ÉIRREVERSÍVEL EM
OUTROS, OS
C O N C O R R E N T E S A C A B A M
V I R A N D O PA R C E I R O S

Ontem, funcíonáríh

Volta emeia omercado publici¬
t á r i o e s t r e m e c e c o m o a n ú n c i o

de que um ex-Funcionário de uma
grande agência abrirá seu próprio
negócio. Com know how na área
e c o n t a n d o c o m u m c é r e b r o
lá de criativo, esse profissional
acaba levando com ele outros gê¬
nios da publicidade, além das con¬
tas de clientes disputados.

Washington Olivetto éum des¬
ses profissionais que viraram
concorrentes do antigo patrão.
Detalhe: na época, sem desem¬
bolsar um centavo e le abr iu
própria empresa, em sociedade
com um grupo suiço. depois de
trabalhar por mais de uma déca¬
da na DPZ. Oprejuízo foi ainda
maior porque ele levou junto a
c o n t a d a B o m b r i l .

Omesmo dest ino teve Nizan
Guanaes. que depois de trabalhar
com opróprio Olivetto na WBra¬
sil. resolveu abrir sua agência: a
DM9, E. quem diria. até opublici¬
tário Duda Mendonça -aquele que
admi t iu te r receb ido d inhe i ro do

^ " v a l e r i o d u t o " e é c o n s i d e r a d o
Suma das peças-chave para enten-

der como funcionam os esquemas
^de caixa dois nas campanhas polí-
Ilicas -Já foi funcionário antes de

p r a

s u a

Fundar aagência África.
Mas nâo éapenas no mercado

publicitário que os funcionários
viram patrões -econcorrentes -
de um dia para outro. Depois de
adquirir conhecimento na área,
muita gente vislumbra aoportu¬
nidade de ter opróprio negócio e
escolhe justamente entrar num
mercado que já conhece. Eque,
infelizmente, éomesmo do anti¬
go patrão.

sá r io An tôn io Car los Da lco l l e re¬

solveu juntar aexperiência de
uma década no mercado de auto-
m e c á n i c a . e c o n o m i a s e u m a d o s e

de eriT^reendedorismo para abrir
0próprio negócio. Depois de seis
a n o s t r a b a l h a n d o n u m a m e s m a

empresa, resolveu virarT)atrão e
concorrente do antigo chefe. Nas¬
cia ali aPolivel Assistência Técni¬
ca de Veículos. “Sempre tive von¬
tade de ter meu próprio negócio",
c o n t a .

Dois anos depois, foi avez de
Walcer Faia Gambeta se unir a

PROFISSIONALIZAÇÃO
Há cerca de 15 anos. o e m p r e -
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Hoje, concorrente
Dalcolle na empresa, tornan¬
do-se sócio. Detalhe: ele tam¬
bém foi funcionário da mes¬
ma empresa onde Dalcolle
trabalhou. Tempos depois,
eles ainda trouxeram mais
um funcionário par.a traba¬
lhar na Polivel.

Além da experiência na
profissão, os dois empresá¬
rios foram atrás de se pro¬
fiss ional izar. F izeram cursos

de gestão de negócios, lide¬
rança. além de treinamen¬
t o s n a

" T i v e m o s q u e a p r i m o r a r
nosso trabalho para acom¬
panhar aevolução dos veí¬
culos”. explica Dalcolle.

Hoje aempresa tem dez
colaboradores eatende cer-

de 300 clientes por més.
Aperspectiva éque em dois
a n o s . a

m e i r a fi l i a l .
Quanto ao antigo patrão -

depois de ficar "chateado por
uns tempos", conforme con-

Dalcolle -eles voltaram a
amigos efreqüentam juntos o

Núcleo Setorial de Automecânicas.
da ACIM. E, destino cruel, dois ex-
funcionários de Dalcolle eFaia
também tornaram-se concorren¬
tes, mas sem que isso aborreces-

prejudicasse os proprietári-
de Polivel. "Há mercado para

todos", defende Dalcolle.

OPORTUNIDADE DE NEGÓCIO
Francisco Carlos

da Silva, proprietário do Hoje Ma¬
ringá. trabalhou por dez anos no
departamento comercial de um
jornal da cidade. Quando saiu

Motivação gera comprometimento
Apsicóloga organizacional e

professora do Cesumar (Centro
Universitário de Maringá) Carmen
Lúcia Moraes éda opinião de que
apenas um bom salário "não prende
0funcionário na empresa".

Segundo ela, énecessário
reconhecer otrabalho do
colaboradore possibilitara ascensão
na carreira. "Aumentar osalário,
sem agregarvalorà função tem
pouco efeito", defende. "Um bom
funcionário gosta de ser reconhecido
pelo trabalho eter atribuições de
maior responsabilidade com opassar
do tempo", completa.

Carmen explica que, para
manter um colaborador motivado
dentro oa empresa, também é
necessário investir no
desenvolvimento da carreira dele e
ofereceróportunidades para que
coloque em prática oque aprendeu
n o s t r e i n a m e n t o s . '

Um dos conselhos dados pela
psicóloga aos empresários que
querem manter seus colaboradores

évalorizar as idéias criativas. "Isso
contribui para que ele fique mais
comprometido com aempresa ese
sinta ativo", explica.

Carmen afirma que possuir um
plano de cargos esalários também
ajuda amotivar os funcionários, já
que eles saberão quais cargos
poderão atingir. "Nesse plano é
fundamental ter adescrição correta
de cada função", explica. Segundo
ela, um plano de cargos esalários
demora de seis meses adois anos
para ser implantado eénecessário
ter, no mínimo, cinco funções dentro
da empresa, independente do porte.

Outra dica dada por ela éa
criação de um sistema de rodízio de
postos de trabalhos. "Assim, os
colaboradores têm aoportunidade
de aprender novas funções,
trabalhar com outras equipes elidar
com outros tipos de clientes internos
eexternos", sugere. Eotoque final:
"Não valorize apenas ocurrículo,
mas também aexperiência
profissional", diz.

área de mecânica.

c a

P o l i v e l a b r a a p n - \ !

t a

s e r

1̂

s e o u

o s

N
s

O e c o n o m i s t a s

n

3E:
1 0 . .

o

PARA APSICÓLOGA CARMEN LÚCIA MORAES 0CAMINHO ÉAVALORIZAÇÃO DA EQUIPE O

3
, r e -

REVISTA ACÍM Março 2006



solveu abrir opróprio negócio vis¬
l u m b r a n d o u m F i l ã o d e m e r c a d o ,

já que Maringá tinha até então
dois Jornais diários.

Depois de uma pesquisa de
viabi l idade, concluiu que havia
e s p a ç o n o m e r c a d o . E l e t a m ¬
bém descobriu que para que o
j o r n a l s o b r e v i v e s s e t e r i a q u e
ouvir pessoas eautoridades que
quase não tinham voz nos ou¬
tros dois jornais.

Depois de cinco anos no mer¬
cado. oHoje Maringá tem 46 co¬
laboradores e. segundo Silva, o
objetivo para os próximos anos
éadquirir um parque gráfico, já
q u e a t u a l m e n t e o j o r n a l é i m ¬
presso em Londrina. Ele também
almeja criar um caderno especí¬
fico de esportes.

Quanto àpossibil idade de um

DALCOLLE EGAMBETA: SOCIEDADE EM EMPRESA
CONCORRENTE DO EX-PATRÃO

funcionário virar concorrente expressão égarant ida pela
no Futuro, oempresário diz nào Constituição”, responde ao ser
se preocupar, ”A liberdade de questionado.

I N F O R M E P U B L I C I T Á R I O

PRODUTIVIDADE ERENTABILIDADE; ESSE ASSUNTO INTERESSA AVOCÊ
Que atecnologia chegou para ficar nas empresas não énovida¬

de pra ninguém; tanto que chegamos anos perguntar como podí¬
amos trabalhar sem e-mails, celulares, internet etc. Porém, o
que muitos esquecem éque nesse meio as mudanças são diárias,
enovas ferramentas são criadas atodo instante. Emuitas
ficamos quebrando acabeça para resolver problemas da
que estamos acostumados, simplesmente porque estamos ....
tumados. Mas éfato também de que não podemos ocupar todo
nosso tempo de trabalho vasculhando ainternet atrás desses
c u r s o s ,

V - '

i ■V-ui
l«LIlí Ir í n

A'I
l\ 0 » 'v e z e s

m a n e i r a
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Enessa hora que uma empresa especializada em tecnologia
pode ser fator competitivo eum diferencial decisivo na correria do ife
mundo dos negocios.E essa éaproposta da SistemarTecnologias, ““
com qualificados e"antenados" nas "Nossa empresa eaSistemar são parceiras há mais de 4anos.
novas . . ' e recursos disponíveis no merca- Sempre que há novidades interessantes no ramo da informática eu
do, e0qu P necessidades do seu negó- fico sabendo equando éviávíl, acabanios implantando essas novi-cio. Especialmente através da Manutenção Preventiva, um mova- ^
dor conceito de atendimento esuporte, que oferece muito mais
do que consertos ou instalação de máquinas, mas um olhar crítico
erenovador sobre todo oambiente de tecnologia de sua empresa
aintegração das ferramentas eaforma mais otimizada para trans¬
formar atecnologia numa aliada às vendas eàprodutividade de
sua empresa.

T'

dades. Aúltima delas foi oVoIP. Hoje eu gasto 50% menos com
ligações interurbanas." (Edson Silva -Data Ponto World -Maringá).

Redes, servidores, VoIP, Automação Comercial, Notebooks,
Softwares Gerenciais, só pra citar alguns, são recursos eser¬
viços que aSistemarTecnologias tem para sua empresa ser
mais competitiva. Você precisa conhecer. Sua equipe (e oseu
bolso) irão agradecer.

J T 3

E VEJA ALGUNS DEPOIMENTOS DE CLIENTES SISTEMAR:
"Permitimos que aSistemar verifique ebusque melhorias para

otimizar odesempenho tecnológico ejuntos chegamos aum con¬
senso do que será melhor para aCooperativa." (Thalita Martin -
Encarregada de Tecnologia, Sicoob Metropolitano).

a

B SERVIÇO
SistemarTecnologias, rua Santos Dumont, 1554
frjne: 44 3026-7597
atendimento@sistemar.com.br- www.sistemar.com.br
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Agente Autorizado

P: No que você está
pensando agora?

R: Os planos que minha
operadora oferece não

servem pra minha empresa.
Tô precisando mudar.

Eagora mesmo a
GVT está pensando
em você, para você

nào pensar em
t e l e f o n i a .

Prova disso éoEconomix Flex
uma solução completa para
reduzir os custos da sua empresa
com telefonia eIn^rnet em
até 50%. Você mwlta oplano de
acordo com asu/necessidade.
do tamanho que você precjsa,

qualidade eatendimento
diferenciado.

» r

c o m

telefonia. Mude jáe mPare de pensar
Economix Flex. epense so em

c r e s c e r .
p a r a o
fazer asua empresa

í

Ligue para:
Pense rápido eadquira já amelhor
opção para asua empresa. 3031 8081r



ESTILO EMPRESARIAL DAYSEHESS

Calor, sem perder aclasse
TUDO BEM QUE NOS DIAS QUENTES ÉMAIS DIFÍCIL SE MANTER ELEGANTE.
MAS NADA ÉIMPOSSÍVEL PARA QUEM TEM FORÇA DE VONTADE. COM
MUITO CHARME ÉPOSSÍVEL, INCLUSIVE. EVITAR A
POLÊMICA ENTRE FRIORENTOS E“ENCALORADOS" NOS
DIAS EM QUE OAR-CONDICIONADO ÉAÚNICA SAÍDA

Láfora osol está de “rachar”,
mas até que enfim você entrou

em seu escritório, que está gela¬
do graças ao poder de aparelhos
de ar-condicionado cada vez mais
modernos. Mas. assim que você se
instala eagradece aDeus por esse
recanto de baixas temperaturas,
algum engraçadinho pede para
d e s l i g a r . E v o c ê , s e m e n t e n d e r
nada. pergunta: “Desligar? Como
assim?" Pronto, está declarada a

f r i o r e n t o sguerra
" e n c a l o r a d o s ” .

Mas. nesse caso. aregra écla¬
r a ; q u a n d o o a m b i e n t e e s t i v e r
mais frio do que odesejado, épos¬
sível driblar asituação com um ca¬
saco extra, um cachecol (sempre
há um mais exagerado), ou uma |
charmosa pashmina ~espécie de =
xale -,no caso delas. Até porque, |
segundo minhas investigações ini-

e n t r e e

tos. no escritório. São itens estra¬
tégicos para se livrar do frio ede¬
vem ser esco lh idos de acordo com

0estilo de roupa que você usa
para trabalhar. Viu, não étão difí¬
c i l e n f r e n t a r o a r - c o n d i c i o n a d o
sem precisar armar uma confusão
sobre odilema ligado ou desliga¬
do. Uma dose de boa vontade e
charme será osuficiente para não
perder aelegância enem aconsi¬
deração de alguns colegas.

M a s t r a b a l h a r n o v e r ã o n ã o s e

c i a i s p a r a e s s e t e x t o , s ã o a s m u ¬
l h e r e s a s c a m p e ã s e m r e c l a m a r
do ar-condicionado nos escritóri¬
os ou em qualquer outro ambien¬
te em que não estejam protegidas
com um bom ed redom.

L e v a r u m a p a s h m i n a o u
casaquinho de lã bem Fininha ede
modelagem reta não irá ocupar
muito lugar na bolsa (até porque
as bolsas grandes estão com tudo
nessa estação). Mas quem prefe¬
r i r de ixar um no escr i tó r io como
curinga. deve ser uma peça bem
básica para combinar com os
modelitos usados naquela sema¬
na. Tons neutros como preto, cin¬
za ou branco são sempre boas es-

■P colhas. Você leva para oescritó-
Srio na segunda eleva de volta na

sexta-feira para casa.
já os homens podem de ixar

Iuma jaqueta ou paletó, ambos pre-

exemplo, sem que ocalor manche
seu já conquistado estilo.

Adica tanto para elas quando
para eles écarregar sempre uma
camisa extra dentro do carro ou
na pasta de trabalho. Para isso dê
prioridade para tecidos que dis¬
pensem oferro de passar. Dar um
pulinho ao toalete para se refres¬
car também éuma ót ima saída.
Aproveite para retocar odesodo¬
rante eoperfume, que deve ser
bficp suavte. !

Lenços umedecidos erefrescan¬
tes são bons aliados epodem ser
encontrados em pe?Fumarias. Elas
precisam ter um cuidado extra com
amaquiagem. Olho borrado de pre¬
to ou sombra escorrendo é, defini¬
tivamente. ofim da elegância. ■

u m

resume aum delicioso egeladinho
escritório, onde ninguém sua, a
maquiagem não borra eos cabe¬
los não ficam oleosos edesarruma¬
dos. Há sempre aquele momento
em que você precisa sair do seu
reino polar encantado’ eencarar
0rei sol e, éclaro, sem parecer que
caminhou horas polo deserto. Mas
épossível visitar um cliente

Dayse Hess éjornalista, especialista
em design de moda

s

p o r

REVISTA ACÊM Março 20063 4
J



ACIM
NEWS ICCM Expeciativa em RelaçAo aEconomia Nadorul: ClUimo trímesbti a

F i v e r e i r o / 0 6

AACIM, em parceria
com 0departamento de
Economia da DEM, di¬
vulgou, no final do mês
passado, mais uma
pesquisa do ICCM (ín¬
dice de Confiança do
Consumidor Maringa-
ense). Oíndice de fe¬
vereiro ficou em 126,9
pontos percentuais, 0
ICCM vem apresentando evolução ascendente nos últimos três meses, ten¬
do registrado 121,5 pontos percentuais em janeiro e119,4 pontos percen¬
tuais em dezembro. Segundo oeconomista Joilson Dias, coordenador da
pesquisa, oavanço de 5,4% no índice de fevereiro em relação ajaneiro é
reflexo da melhora das expectativas de renda, consumo, emprego eem re¬
lação àeconomia nacional.

112,1%

1 X . K
1 U . K ,

CURSOS
t C Q O U *

□ d i m M t r *
! m

Informações pelo telefone
(44) 3025-9636.
■imposto DE RENDA
PESSOA física 2006
Instrutor: Claudinei Oliveira
Data: 10 de março
Horário: 19 às 23 horas

IObjetivo: Apresentar aos participantes os
conceitos práticos para aelaboração da

;Declaração do Imposto de Renda das
iPessoas Físicas, com base no
'Reguiamento do Imposto de Renda e
Isuas alterações.

■CONTABILIDADE PARA NÃO-CONTADDRES
IInstrutor: Claudinei Oiiveira

:Data: 13 a17 de março
1Horário: 19 às 23 horas .
Objetivo: Apresentar aos participantes os
conceitos eprincípios básicos da
Contabilidade, bem como asua
utilização como fonte de mformaçoes
para oprocesso de tomada de decisões

!nas empresas, objetivando aanálise eo
Ientendimento das inforrnaçoes

apresentadas nos relatórios contábeis.

■ r « v f D 6

iS .S%« O M -
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ESPAÇO CULTURAL
Oespaço cultural Américo Mar¬

ques Dias, no hall da ACIM, foi cri¬
ado para receber obras de artistas
locais, que podem expor seus tra¬
balhos sem custos. Nesse espaço
já fóram expostas obras de artis¬
tas como Débora Kemmer, Ademir
KimuraeTuti Múkai.

No momento estão em exposi¬
ção nove telas da artista plástica
Márcia Andrade. Em pinturas abs¬
tratas eflorais. Márcia aplica co¬
res nas técnicas que ela mesma
desenvolve. Aartista já participou
de exposições em São Paulo,
Paranavaíe Maringá.

"O espaço cultural éuma boa

■COMO EOUANDO FAZER REUNIÕES
PRODUTIVAS EEFICAZES
Instrutora: Maria Alice Pmatti
Data: 13 a15 de março
Horário: 19 às 23 horas aObjetivo: Desenvolver nos Pâ icipantes a
capacidade de programar, planejar e
conduzir reuniões r m POferecer aos participantes lecmcas que
permitam disciplinar a .evitando adispersão dos

%:■ 1

«

ind iv idua l ,
assuntos enfocados. oportunidade para mostrar os tra¬

balhos, porque em Maringá são
poucos os lugares abertos para ex¬
posição. Eaqui na cidade há mui¬
to material artíst ico aser mostra¬
do", afirma.

■■ORATÚRIA -ACDMUNICAÇÃO NA PROFISSÃO
Instrutor: Elizabete Willemann
Data; 20 a24 de março
Hnráriü 19 às 23 horas
Obíetívo' Possibilitar ao participante uma
oportunidade de aprimorar_suas
habilidades de comumcaçao corn ocSe ecom grandes públicos atravéo
da autnnercepçâo ede informaçõesíécnâTsobre expressão oral ecorporal,
Utilizando exercícios práticos.

REUNIÕES PRODUTIVAS
Aconsultora Maria Alice Pinatti, ex-presidente do Conselho da Mulher

Empresária -oatual ACIM Mulher-tem realizado diversos cursos através
do Centro de Capacitação da ACIM, De 13 a25 deste mês ela ministrará o
curso "Como equando fazer reuniões produtivas eeficazes”,

Maria Alice Pinatti integrou oConselho durante várias gestões. Em sua
gestão como presidente foi criada aFeira Ponta de Estoque, que se tornou
uma das mais tradicionais liquidações de Maringá, atraindo consumidores
de toda aregião ede vários estados brasileiros.

■COMO COBRAR CLIENTES INADIMPLENTES■trS: Braz Ismael Vendramin.
Data: 27 a30 de março

íHorário: 19 às 22h30

“adiSplente"orieSB"os participantes
sobre como preservar obpm
relacionamento empresa/clienie apos
uma ação de cobrança.

aos participantes
- Q

. 6
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ACIM
NEWS ITAIPU BINACIONAL

ADiretora Financeira eExecutiva da Itaipu Binacional, Gleisi Helena
Hoffmann, visitou aACIM em fevereiro, acompanhada pelo secretário
do Ministério do Planejamento, Enio Verri. Gleisi conheceu aforma de
atuação eos projetos do Codem, Fundacim, Conselho de Segurança e
da Agência de Desenvolvimento Terra Roxa, entre outros.

Aexecutiva ficou encantada com aunidade das ações desenvolvi¬
das pela comunidade de Maringá epela união dos empresários. Ela
chegou acomentar que ogoverno Lula também deveria conhecer es¬
sas experiências. Adiretora éuma das pré-candidatas do PT do Para¬
ná ao Senado Federal.

TRIBUNAL ARBITRAL
AACIM assinará este mês um con¬

vênio de cooperação com oTacom
(Tribunal Arbitrai de Conciliação e
Mediação de Maringá). Oobjetivo é
propiciar aos associados oacesso a
essa modalidade de concil iação
extrajudicial, muito disseminada nos
países desenvolvidos.

Entre as vantagens do Tacom so¬
bre os outros tribunais da Justiça
comum estão arapidez na finalização
dos processos, maior possibilidade
de negociação entre as partes, sigilo
e c u s t o r e d u z i d o .

Não há restrição de valores para os
processos, desde que as ações tra¬
tem de direito disponível. Pessoas fí¬
sicas ejurídicas podem utilizar os ser¬
viços do Tacom, onde as audiências
de conciliação earbitragem são
conduzidas por árbitros indicados
pelas partes. Vale ressaltar que
decisões oriundas do Tribunal Arbitrai
têm valor legal perante aJustiça.

6 n j n a M o r c s c h l

0
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POSSE MISSÃO PORTUGUESA
Avice-presidente para Assun¬

tos de Eventos da ACIM, Clélia Cor¬
deiro, assumiu no início de feve¬
reiro apresidência do Conselho
Municipal de Turismo, com man¬
dato de um ano. Avice-presidên¬
cia ficou acargo do empresário
Sérgio Takao Sato.

As reuniões, realizadas na pre¬
feitura, são mensais. Diversas me¬
tas foram propostas por essa ges¬
tão: incrementar oturismo de even¬
tos, capacitar amão-de-obra res¬
ponsável pelo atendimento ao turista
eintegrar as diversas empresas e
entidades públicas ligadas ao turis¬
mo em Maringá.

Representantes da Associação Pinhal Maior, de Portugal, vi¬
sitaram Maringá entre os dias 13 e15 de fevereiro, em missão
comercial dest inada àprospecção de negócios. Augusto
Fernandes Nogueira, coordenador da entidade portuguesa, e
Felipe Antunes, também membro da associação, visitaram a
ACIM 0Codem (Conselho de Desenvolvimento Econômico de
Maringá), oInstituto Casa Mercosul, oIDR (Instituto para o
Desenvolvimento Regional) eempresas locais.

Odiálogo com os maringaenses resultou em algumas definições.
Aprincipal delas érealização de um evento, possivelmente na pri¬
meira semana de junho, no Centro Português de Maringá. Trata-se
de uma Semana de Degustação de produtos portugueses oriundos
da região de Pinhal Maior.

Depois de Maringa, os portugueses visitaram Foz do Iguaçu ese¬
guiram viagem para oPará, para dar prosseguimento às ações co¬
merciai;: que os trouxeram ao Brasil.

O
O

E
o
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VISITA
0direíor-executivo de conteúdo do jornal ODiário do Norte

do Paraná, Michael Vieira da Silva, eoeditor-chefe do jornal,
Décio Trujilo, visitaram aACIM no dia 20 de janeiro. Eles foram
recebidos pelo presidente da entidade, Ariovaldo Costa Paulo,
epelos vice-presidentes Adilson Emir Santos, Carlos Alberto
Tavares, Wilson Matos eTininha Rodrigues, além do superin¬
tendente Dirceu Herrero Gomes.

Oobjetivo do encontro foi apresentar Trujilo, recentemente con¬
tratado pelo Diário, eque já trabalhou em grandes jornais, comoa
Gazeta Mercantil. Michael Vieira da Silva anunciou, em primeira
mão, que 0jornal ganhará em breve um novo projeto gráfico.

DESTINO EXPORTADOR ALEMÃO VALE-TRANSPORTE
OInstituto Mercosul ea ACIM receberam, no último dia 16,

agerente regional da Câmara de Comércio eIndústria Brasil-
Alemanha, Cristina Mathias, de Curitiba. Ela veio aMaringá
para conhecer otrabalho realizado pelas duas entidades. O
encontro foi na sede da ACIM e,_na ocasião, Cristina também
definiu os detalhes da organização do evento Destino Exporta-

será realizado em junho, em parceria com a

AACIM eo Sivamar conseguiram, depois
de muitas negociações junto àTCCC (Trans¬
porte Coletivo Cidade Canção), adisponibi-
lização de consultas aos créditos dos car¬
tões do vale-transporte via Internet, Agora,
cadastrando uma senha, oempresário po¬
derá consul tar os crédi tos dos cartões dos
funcionários mensalmente.

Isso representará uma grande economia,
já que nem todos os meses os colaborado¬
res utilizam atotalidade de créditos dispo¬
nibilizados pelo vale-transporte. Realizan¬
do aconsulta, as empresas poderão carre¬
gar apenas aquantidade de créditos ne¬
cessária para completar omês.

Para cadastrara senha, énecessário envi¬
ar um e-mail para oendereço:

passefacilempresas@tccc.com.br. Asolici¬
tação só poderá ser feita pelo e-mail cadas¬
trado no site SRC (Sistema de Requisição de
Créditos). Confira, abaixo, omodelo do e-mail
que deve ser enviado para fazer asolicita¬
ção do relatório.

dor Alemão, que
ACIM e0Instituto Mercosul. M

CONSULTA DE CHEQUE
B r u n a M o r e s c h i

0"Check Free” foi
lançado em novembro
de 2005 pela ACIM e
já conta com mais de
400 empresas reali-
zando consultas. Oser- ^
viço éoferecido aos
associados cadastra-
rin<; no SAIC (ServiçofriM de informações Comerciais), que podem consultar gra-
Mamente as alineas 12 e13 para verificar se ocheque aser
recebido já passou por duas devoluções ou se aconta foi en¬cerrada Ao lançar aconsulta gratuita, aACIM disponibilizouaorempresários mais uma ferramenta para evitar orisco de

emS que já “ produtoestão realizando em mé-m „̂.,iltas0ormês. Desdeoiníciodautilizaçaodoserviçojadia 50 qq"f3trições em 10% dos cheques consultados.
'TmTa dAClM éter mais de mil associados utilizando
0produto nos próximos seis meses, No período inicial de
operação do novo serviço, as empresas que 1™'= consul¬
taram foram lojas de calçados, confecções, imobiliarias,
postos de combustível efinanceiras.

Para: passefadlempresas@tccc.com.br
Assunto: (escreva CNPJ juntamente com onú¬

mero do CNP] de sua empresa, sem espaçamento
epontuação).

No local do texto escreva SENHA (o núme¬
ro da senha cadastrada), sem espaçamento
epontuação, eem seguida clique em Enviar. 0
relatório será enviado 24 horas após orecebi¬
mento do e-mai l .

s
í
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PENSO ASSIM ADRIAN VON TREUENFELS b . .

■R E V I S T A

A C I MATERRA ROXA E0
DESENVOLVIMENTO
REGIONAL

AREVISTA DE
NEGÓCIOS DO PARANA

ANO XUII N» 452 MARÇO/2006
PU6LICAÇAO MENSAL DA ASSOCIAÇAO,

COMERCIAL EEMPRESARIAL DE MARIHGÂ -
ACIM FONE: 3025-9595

DIRETORA RESPONSÁVEL
Tininha Rodrigues

Vice-presidente de Marketing

CONSELHO EDITORIAL
Tininha Rodrigues, Clélía Cordeiro, Thiara Lê

Soares Stivari, Dirceu Herrero Gomes, Sérgio Gini,
João Paulo Silva Júnior, Altair Aparecido Galváo,
Miriam de Moraes Parmezani, Regina Daefiol e

Giovana Campanha

JORNALISTA RESPONSÁVEL
Regina Daeliol MTB 2538/10/89 Pr

COLABORADORES
Giovana Campanha, Vanessa Bellei, Adriana
Franco, Lucinéia Parra, Murilo GattieGraziela

Castilho.

ATERRA ROXA INVESTIMENTOS FEZ
RENASCER UMA PROPOSTA ANTIGA, QUE
VISA INTEGRAR OS ESFORÇOS DA NOSSA
REGIÃO PARA ATRAIR INVESTIMENTOS E
PROMOVER 0DESENVOLVIMENTO PELA
INDUSTRIALIZAÇÃO”

u

Odesenvolvimento econômico de uma região foi sempre visto como sendo predominantemente
uma questão do governo edas grandes organizações verticalizadas. Esta visão está mudando.

Nota-se no mundo inteiro que adinâmica do desenvolvimento econômico ocorre muito
mais em função das características próprias de uma região eda sua capacidade de
articular, do que pela ação dos governos de estado ou dos municípios.

Inicialmente são as condições naturais que fazem adiferença entre uma região eoutra.
Riquezas naturais, uma cultura diferenciada ou mesmo uma boa localização geográfica são
os fatores que mais impulsionam odesenvolvimento. Neste primeiro ciclo predomina osetor
primário ou oextrativismo.

Nesta fase oNorte do Paraná teve um desempenho invejável. Anossa rica terra verme¬
lha, batizada pelos espanhóis de terra roxa, aliada aum clima favorável eauma colonização
européia, bem planejada eorganizada, levou aregião ase desenvolver de forma rápida e
próspera. Este primeiro ciclo ainda não chegou ao fim, mas percebe-se que sua dinâmica já
esta diminuindo.

Para continuar este desenvolvimento, aprincipal força motriz precisa mudar do setor
primário para um processo de industrialização, que já está ocorrendo deforma natural, mas
pode ser melhor articulado para se tornar muito mais dinâmico. Neste processo, uma região
vai se diferenciar da outra pela sua capacidade de se articular política eeconomicamente
para atrair eimplantar investimentos eindústrias com maior valor agregado.

Há uma competição acirrada entre regiões emunicípios para atrair essas indústrias. E
elas decidemj) local de investimentos analisando, além das vantagens naturais, fatores
como educação ecapacitação, infra-estrutura ecustos, bem como abusca constante por
inovação einformação.

Em varias regiões do mundo percebe-se uma organização em redes horizontais, em
distritos industriais, onde se criam comunidades tecnológicas que se relacionam com as
comunidades vizinhas, criando uma força conjunta de desenvolvimento.

As políticas regionais de articulação de esforços ede definição de objetivos
transformam as ja existentes vantagens isoladas em verdadeiras alavancas para odesen¬
volvimento regional. Neste sentido, aTerra Roxa Investimentos fez renascer uma proposta
antiga, que visa integrar os esforços da nossa região para atrair investimentos epromover o
desenvolvimento pela industrialização.

Inserir oNorte_do Paraná no mundo globalizado éum dos nossos objetivos, unindo esforços,
procurando soluçoes para problemas comuns, definindo estratégias para odesenvolvimento
regional, integrando os pontos fortes de todos municípios ecombatendo os pontos fracos.

ATRI nasce forte, com uma enorme expectativa, mas existe uma avalanche de demandas
represadas que urgem por uma açao integrada. Para isso precisamos contar com oapoio -e
não somente de ideias -de todas as instituições da sociedade. Temos já oapoio das principais
associações comerciais da regiao, de algumas prefeituras, da Fiep, da Faciap edo Cicoop

Filie-se àTerra Roxa Investimentos. Acesse nosso site
www.terraroxa.org.br.
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PROJETO GRÁFICO
CACO BISOL PRODUÇÃO GRÁFICA

FONE: 11 3726 5502
cbisol@maclink.com.br

EOITORAÇÁD ELETRÔNICA
Andréa Tragueta

andreatra@br1urbo.com.br

REVISÃO
Regina Oaefiol

Giovana Campanha
Sérgio Gini

CAPA
Thiara lety Soares Stivari (produção]

Bruna Moreschi (foto)
Amodelo da capa éAna Lúcia Alexandre
Lopes, que veste Forum. Maquiagem de

Fabrizia Ridolfi

PRODUÇÃO
Textual Comunicação
Fone: 44-3031-7676

textual@textuaIcom.com.br

FOTOS
Bruna Moreschi
João Mário Goes

FOTOLITOS EIMPRESSÃO
Gráfica Regente

CONTATO COMERCIAL
AltaitAparccido Gaivão -44-9972-8779

ESCREVA-NOS
Rua Basílio Saultchuk, 383

Caixa Postal 1033 Maringá -Paraná
CEP 87013-190

e-mail: imprenSS@acim.com.br
CONSELHO DE ADMINISTRAÇ

PRESIDENTE: Ariovaldo Costa Paulo
CONSELHO SUPERIOR -Presidente: Jefferson Nogatoli

COPEJEM !Presidente: Michel Soares
ACIM MULHER -PfesWentó: Analia Nasser
CONSELHO DE COMÉRCIO ESERVIÇOS -

Presidente; Antonio Fermenton
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I IJA SE PASSARAM AS FESTAS DE FIM DE ANO

ACABARAM AS FÉRIAS, PASSOU OCARNAVAL...
t -
c

k

t

JÁ ESTÁ MAIS DO QUE NA HORA DE TIRAR, OU MELHOR,
DE COLOCAR NO PAPEL, TODOS OS SEUS PROJETOS!

t
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sma MSimc
L O N D R I N A ! P RM a r i n g á - p r
Fone: (43) 3348-4800Fone: (44) 3220-7010
londrinaitígraficaregente com Orcomercial@graficaregente-Com.br

www.graficaregente.com.br
' I
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CONSULTE SCPC E
CHEQUES PELO

CELULAR
f

I

Tenha nas mãos asegurança do seu negócio. Faça consultas de SCPC e
Cheques pelo Celular coci,confiabilidade eagilidade. Mais um produto

que aACIM preparou para você não sofrer com ainadimplência,

a c ê m
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T I M EM QUALQUER LUGAR
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