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No meés passado, a
ACIM langou comercial-
| mente o CardCell, nova
tecnologia desenvolvida
com varios parceiros e
que ja vinha sendo utili-
zada em carater experi-
mental ha dez meses por algumas
empresas. Todas elas aprovaram o
uso do produto, que torna mais ageis,
simples e econémicas as transagoes
de débito e crédito, que antes s6 po-
diam ser feitas por meio de cartao.

Quando idealizaram este produto,
a ACIM e seus parceiros buscaram ofe-
recer a0 empresario uma alternativa
que aliasse alta tecnologia, seguran-
¢a e economia. Para isso, foram pes-
quisados no mercado os melhores
softwares, tanto para operar o produ-
to, quanto para.garantir a seguranca
das transezcoes.

Outra preocupagao foi tornar o pro-
duto acessivel ao maior nimero pos-
sivel de empresas e de consumidores.
Para atender estes dois requisitos, a
parceria com a Insula e a TIM foi fun-
damental.

Passado o periodo de experiéncia,
quando o servico foi aperfeicoado,
acreditamos que o CardCell tem tudo
para se expandir € conquistar de vez
o mercado. Para confirmar esta tese,
basta citar que hoje, segundo dados
da Anatei (Agéncia Nacional de Tele-
comunicacoes), metade dos brasilei-
ros possui telefone celular. Segundo
o orgao, entre julho e agosto o nume-
ro de aparelhos cresceu quase 2 %, to-
talizando 94,9 milhoes em todo o pais.

Além disso, a nova tecnologia tra-
ra grande economia para as empre-
sas que utilizarem o servico. A eco-
nomia pode chegar a 80%. Em uma
transacao de crédito via cartao, pelo

A tecnologia a favor
das empresas

aparelho P.O.S., o custo € de, aproxi-
madamente, 15 centavos a ligacao,
fora a mensalidade, de cerca de RS 60.

Com o CardCell, o custo mensal para
o empresario cai para RS 27,80, ja in-
cluida a prestacao para aquisicao do
aparelho, no caso s que nao tém ce-
lular da operadora TIM. Este valor da
direito a 150 transacoes franqueadas.

O servico oferece também a vanta-
gem de ter trés bandeiras em um uni-
co sistema: Cabal, MinasCred e Coo-
perCred. A ACIM e os parceiros do pro-
jeto ja estao trabalhando para ampli-
ar este numero de administradoras
dentro do sistema, no sentido de ofe-
recer ainda mais opgoes para empre-
sarios e consumidores.

Vale ressaltar que, tanto as admi-
nistradoras quanto a empresa que de-
senvolveu o software de operacao do
servico, sao genuinamente maringa-
enses. Alias, a nova tecnologia deve,
em breve, ultrapassar as fronteiras de
Maringa: a MinasCred pretende levar
o produto para Minas Gerais.

Por todos estes motivos, acredita-
mos que, dentro de pouco tempo, o
CardCell sera um produto tao popular
e de uso tao disseminado quanto se
tornou o chamado “dinheiro de plasti-
co”. Hoje uma parcela consideravel
das vendas, na maioria das empresas,
€ paga atraves do cartao de crédito.

O CardCell tem tudo para seguir o
mesmo caminho. E a ACIM se orgulha
de estar participando desta iniciativa
de vanguarda, que, a exemplo de tan-
tas outras desenvolvidas nos ultimos
anos, tem colocado a entidade como
modelo e referéncia nacional no sis-
tema associativista.

Carlos Tavares Cardoso,
presidente da ACIM
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www.acim.com.br

DESFILE NA ACEMA

Acontece no proximo dia 28 de outubro, na
Acema, o tradicional desfile de moda beneficente
organizado pela Brishi e com renda revertida para
a escola de linguas da Acema. O diferencial do
desfile, além de ser beneficente, € que todos os
modelos sao voluntérios, a maioria alunos da es-
cola. O desfile & seguido de um jantar cujo carda-
pio é elaborado pelos pais e avés das criangas.

SEMINARIO SOBRE ENERGIA

Matéria de capa da edicao da Revist_a ACIM de setembro, as energias
alternativas serao tema de um seminario que a ACIM e o CREA-Pr reali-
zam no proximo dia 19, no anfiteatro Dona Etelvina, no Cesumar.

Estardo presentes o diretor da Copel, Luiz Antonio Rossafa, que falar4
sobre “A Biomassa como Fonte de Energia”; o engenheiro Sérgio Inécio
Gomes, diretor do Senge, que falara sobre “A Siivicultura como Alterna-
tiva Energética” e o fisico Mauricio Cant&o que falara sobre “Hidrogénio e
Células Combustivel: Novos Mercados”. Havers também uma equipe do
BRDE apresentando as linhas de financiamento do banco.

ENCONTRO INTERNACIONAL [y 7 7

A Dental Press realizou no més passa-
do o 4°. Encontro Internacional de
Ortondontia. O evento aconteceu no Tea-
tro Calil Haddad reunindo mais de 700
profissionais de diversas regioes dQ Bra-
sil. O principal palestrante foi o Dr. Vincent
Kokich, professor do Departamento de

Ortodontia da Universidade de Washing-
ton, em Seattle, Estados Unidos.

REFORMAS NO ASPEN PARK

O presidente do grupo de acionistas e
empreendedores do Aspen Park Shopping
Center, Miguel Krisgner, dono do O Botica-
rio, confirmou que o shopping passara por
mudancas arquitetdnicas e estruturais que
se iniciardo ainda esse ano. Garantiu tam-
bém que a populagao de Maringé pode es-
perar o grande Natal do Aspen para 2007.
Krisgner esteve em Maringéa prestigiando a
inauguragao do restaurante Puras no pra-
ca de alimentagdo do Aspen Park, evento
que foi organizado pela ACIM.

VIAPAR IMPLEMENTA PLANO DE CARGOS E SALARIOS

H& um ano e meio a Viapar, empresa que conta com 560 funcionéarios em
areas de Administracao, Engenharia e Operagoes, iniciou a implantagdo do
Plano de Cargos e Salarios e Avaliacao por Competéncia. Ja foram concretiza-
das as fases de descricdo de fung¢bes, novo organograma, pesquisa salarial,
divulgacéo do novo plano, enquadramento nas funcoes e faixas salariais. Atu-
almente, o processo esta na fase de Avaliacdo de Competéncias.
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Bruna Moreschi
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INSTITUTO DA ARVORE

O professor Basilio Baccarin,
reconhecido por sua paixdo pelo
verde e pelos jardins de Maring3,
assumiu a presidéncia do recém
criado Instituto da Arvare, uma
organizacao da Sociedade Civil. O
objetivo é captar recursos de di-
versas fontes para cuidar da arbo-
rizacao da cidade e o primeiro tra-
balho sera a criacdo de um plano
gestor. A ACIM é uma das entida-
des fundadoras do Instituto.
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TOME>, NOTA

%.0s anuncios que sao veiculados na
Revista ACIM s&o analisados
tecnicamente pelo ator e publicitario
Arno Alcantara Junior no blog http://
canema.blogspot.com

@&y, Manoel Terron Garcia, que durante
muitos anos foi gerente do Hotel
Deville em Maringd, assumiu em
setembro a geréncia do Hotel Elo.

25,0 novo comandante da 4°.
Companhia de Policia Rodoviéria,
capitdo Carlos Cardozo, informou a
Revista ACIM que o posto policial de
Marialva é o segundo do Estado em
fluxo de veiculos.

%0 professor Flavio Vicente, que foi
candidato a deputado federal, criticou
a falta de debate entre estudantes e
professores na campanha eleitoral.
Flavio é professor universitario.

.0 empresario Gilmar Otaviano Leal
Santos, da rede MC Donald's em
Maringé, esta langando o livro
Trapezista, uma coletanea de poesias.
O livro sai pela Editora Dental Press
agora em outubro.

““Em Maring4 existem 927
condominios verticais, segundo dados
do Secovi. Entretanto, apenas 30
condominios participam de processos
de reciclagem de lixo.

“2Maringa gera 326,95 toneladas de
residuos domeésticos por dia. Desse
total, 60,5% s&do matérias organicas,
10,99% séo rejeitos que ndo podem
ser reciclados e os outros 28,51 %
podem ser reaproveitados.

®IA Jump Comunicago, que ja

atendia o Aspen Park Shopping, é a
nova agéncia do Shopping Avenida
Center. Quem também esta com
cliente novo é a agéncia RBM que
conquistou a conta da Noma Motors.

Os contatos com essa
coluna podem ser feitos pelo

e-mail revista@acim.com.br ¢



Para n&o errar nos negocios,
VOCE precisa acertar no Plano.

Consulte o especialista.

Produtividade, competitividade e qualidade sao as maximas que
regem 0 mercado. Por isso, se vocé deseja 0 Sucesso no seu ramo de
negdcio, contrate 0 Santa Rita Satde para cuidar da suaequipe.

Com um bom Plano, vocé gera beneficios aos seus funciondrios e

mais eficiéncia para sua empresa.
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Um Plano feito para a vida.
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Agente Autorizado

No que voce esta
pensando agora?

Em como posso reduzir
0s gastos com telefonia e
Internet da minha empresa

it sem perder qualidade.

Pensando sempre no melhor para vocé e sua
empresa, a GVT traz o Economix Flex.

Um plano com o que ha de melhor em
telefonia e Internet capaz de reduzir em até
50% os gastos da sua empresa. Confira as
vantagens do Economix Flex:

* Franquia compartilhada de minutos entre 2
ou mais telefones.

* DDD mais barato em horario comercial.
* Servicos de identificacao de chamadas, Siga-me,
Conversa a 3 e Secretaria Eletronica Gratis.
e Turbonet MAXX. A primeira Banda Larga ADSL2+
com até 10 Mbps de velocidade, acesso 24 horas,
qualidade de conexdo e muito mais.

Ligue para:

Pense rapido e adquira ja a melher
0p¢a0 Para a sua empresa.
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JEFFERSON NOGAROLI por Recina pAEFIOL

‘AFaciapear

Bruna Moreschi

s i

EX-PRESIDENTE DA

FEDERACAO DAS
ASSOCIACOES COMERCIAIS E
EMPRESARIAIS DO PARANA,
JEFFERSON NOGAROLI,
COSTUMA FAZER A
AFIRMACAO ACIMA QUANDO
QUER ILUSTRAR O NIVEL DE
CAPILARIDADE QUE A
ENTIDADE ATINGIU NOS
ULTIMOS ANOS. ELE
COSTUMA CHAMAR AS
CERCA DE 300 ASSOCIACOES
QUE INTEGRAM O SISTEMA
DE “FILIAIS” E AFIRMA QUE
ESSES NUMEROS CONFEREM
UM PODER DE ACAO E
REPRESENTATIVIDADE
POLITICA QUE NEM MESMO
0S EMPRESARIOS
CONHECEM. NESTA
ENTREVISTA, NOGAROLI FALA
DE SEU TRABALHO NESTES
QUATRO ANOS QUE ESTEVE A
FRENTE DA FACIAP, DAS
DIFICULDADES E DE SEUS
PLANOS PARA O FUTURO

~
me VISTA ACIM Outubro 2006
~

COMO 0 SENHOR SE SENTE
ENTREGANDO A PRESIDENCIA DA
FACIAP DEPOIS DE DUAS GESTOES?
Sinto-me com o dever cumpri-
do. Posso nao ter feito tudo o que
eu queria, mas fiz tudo o que eu
podia. Entrego uma federacao
mais forte. Mas sempre costumo
frisar que o trabalho mais dificil
quem fez, com certeza, foi o Ar-
disson Akel (que ocupou a presi-
déncia de 1988 a 2002). Ele pe-
gou uma entidade cheia de pro-
blemas financeiros, de ordem
técnica, de imagem. Ele deu uma
arrumada geral, deixou a fede-
racao equilibrada. Nao havia di-
nheiro, mas também nao havia
mais divida. A Faciap hoje tem
uma presenga muito grande no
interior, todas as associacoes co-
merciais estao no sistema. A fe-
deracao oferece beneficios para
as entidades, com produtos €s-
truturantes, como o caso do
Proe - que nasceu em Maringa

e se espalhou pelo Brasil gracas
a atuacao da Faciap -, e tem par-
ticipacao efetiva na criagao de
novas cooperativas de crédito.

0 SENHOR TRABALHOU MUITO

DURANTE ESTES QUATROS ANOS

PELA CONSOLIDAGAD E PELD

FORTALECIMENTO DO

ASSOCIATIVISMO NO MEIO

EMPRESARIAL. ESSE OBJETIVO FOI

ALCANGADO?

Eu acho que sim, porque sem-
pré pregamos o associativismo
de resultado. O nosso trabalho ¢é
voluntdrio, mas nao pode deixar
de ser profissional. Por este mo-
tivo, além de trabalhar pelo for-
talecimento do associativismo,
lutamos também pela profissio-
nalizacao do sistema. Nao vale
a pena brigar por causa de cem
reais, duzentos reais, e deixar de
ter bons assessores. Sem o tra-
balho destes profissionais ndao ha
como conduzir bons projetos. A
profissionalizacdo do sistema é
fundamental. Criamos o COPE,
(Conselho Permanente dos Exe-
Cutivos), que reune os executivos
das principais associacoes co-
merciais do Estado. Este conse-
lho, de importancia fundamen-
tal, foi uma idéia que o maringa-
ense Eduardo Araujo implantou.
Um trabalho importante que
Sera conduzido pelo COPE nos
proximos meses é o planejamen-
to estrateégico da federagao, algo
inovador. -

QUE PROJETOS 0 SENHOR

DESTACARIA NESTES QUATRO ANOS

DE ATUACAO NA ENTIDADE?

Um dos grandes projetos da
Faciap foi a expansao das coo-




A

perativas de crédito. Ha quatro
anos o Sicoob Metropolitano es-
tava iniciando seu processo de
crescimento aqui em Maringa.
Em nivel de Parana, havia trés
cooperativas, com recursos da
ordem de RS 7 milhoes. Hoje o
sistema Sicoob movimenta no
estado RS 300 milhdes e tem
vinte cooperativas. E um siste-
ma vitorioso, que provou que se
nos, empresarios, podemos
montar um banco, podemos fa-
zer um monte de outras coisas
também. Outro projeto impor-
tante foi o Parana Digital, que
levou muitas palestras, muitos
eventos para o interior. E re-
centemente iniciamos um tra-
balho com o consultor e pales-
trante Amauri Crozariolli, com
o projeto Trilhas. E uma presen-
ca quase que diaria da federa-
cao em cidades do interior. Mui-
tas vezes escutei a pergunta:
“Mas o que a Faciap faz por
nos?”. Hoje nao escuto mails.

A FACIAP VEM TRABALHANDO
TAMBEM PARA PADRONIZAR 0
SISTEMA NO ESTADO. DE QUE
FORMA 1SS0 VEM SENDO FEITO?
Na verdade, o sistema Faciap
hoje € um complexo que preci-
sa ser padronizado. Estamos

tentando harmonizar 0S proces-...

S0S entre as associagoes comer-
ciais, para que 0S estatutos Se-
jam parecidos, 0s mandatos se-
jam concomitantes € de 2 anos,
entre outras medidas. Acho que
uma das coisas que temos de
entender é que a Faciap € a
maior “empresa” privada do
pais. Nenhuma empresa tém
quase trezentas filiais como nos,

€ N0 momento em que 0S empre-
sarios conseguirem enxergar isso
dentro de um processo padroni-
zado, vamos ter muitas facilida-
des, conseguiremos‘patrocinios,
implantar novos produtos e ser-
vigos. E nesta direcao que fomos
levando a federacao e, com cer-
teza, o presidente Akel vai dar
sequéncia a esse caminho de for-
talecimento do sistema.

ANTES A FEDERAGAD NAO TINHA

ESTA CAPILARIDADE?

Existia a rede de associacoes
comerciais, mas nao havia a in-
tegracao que existe hoje. Esta-
mos conseguindo criar uma lin-
guagem e uma filosofia unicas,
um trabalho tnico. Sao trezen-
tas entidades puxando a corda
para o mesmo lado. Foi assim
que surgiu o sistema de coope-
rativas de crédito, e hoje ne-
nhum outro chega perto do nos-
so, o Parana é modelo. E ainda
existem varios projetos que es-
tao sendo estudados para im-
plantagao, como as cooperativas
de garansia de crédito, por
exemplo.

QUANDO 0 SENHOR CHEGOU A
PRESIDENCIA DA FACIAP,
INAUGUROU UM NOVO CICLO, SENDO
UMA LIDERANGA DO INTERIOR. HOUVE
MUITA DIFICULDADE NESTE
PROCESS0?

Sim e bastante. A primeira di-

ficuldade que alguém do inte-
rior encontra € o fato de conhe-
cer poucas pessoas. A minha fe-
licidade foi ter saido da presi-
déncia de uma entidade como
a ACIM, gque tem projecao esta-
dual e projecao nacional, o que
me permititd conhecer as prin-
cipais liderancas politicas do
estado. Mesmo assim, a maqui-
na estatal, o sistema empresa-
rial € muito complexo € até co-
nhecé-los leva tempo. A outra—
dificuldade foi a questao da mo-
radia. Fiz questao de continuar
morando em Maringa, meus
negocios estao aqui. Ai as difi-
culdades sao grandes, € muito
sacrificado. Por exemplo, se ha-
via uma reuniao em Curitiba
na segunda-feira de manha,
era mais seguro sair daqui no
domingo, ja que 0 aeroporto
Afonso Pena vive fechando,
em funcao das condi¢coes me-
teorolégicas. Sem contar as
inumeras reunioes realizadas
no Parana inteiro. Nao parece,
mas o estado € muito grande.
Mas quando assumi, eu sabia
das dificuldades.

0 SENHOR ACREDITA QUE EXISTEM

LIDERANCAS DO INTERIOR

PREPARADAS PARA ASSUMIR

CARGOS EM ENTIDADES COMO A

FACIAP?

Existem. O Agide Meneguette
€ prova disso. Ele é presidente

£ £ Se os bancos nao quiserem fazer

empréstimos, aplicam seu dinheiroe
ainda ganham muita rentabilidade. Os banqueiros
vao dormir lucrando ,’
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l AT JEFFERSON NOGAROLI

de uma. federacdo importante
como € a Faep (Federagao da
Agricultura do Estado do Parana)
e talvez seja o maior lider em-
presarial hoje. Existem lideres
em varios outros setores. Acre-
dito que minha ascensao ao car-
go de presidente da Faciap con-
solidou o fato de que deve haver
uma alternancia entre lideran-
cas da capital e do interior. Acho
também que nao importa se o
lider € da capital ou do interior,
0 que importa € ele estar prepa-
rado para assumir o cargo. O pre-
sidente Ardisson Akel é um
exemplo de lideranca respeita-
da tanto na capital quanto no in-
terior, porque em suas gestoes
levou a Faciap para o interior. A
federacao também teve outro
presidente muito importante no
processo de interiorizacao da en-
tidade, que foi o Werner Schra-
ppe (gestao 1990-1994).

0 SENHOR ACREDITA QUE A
REPRESENTATIVIDADE POLITICA DO
EMPRESARIADO TEM EVOLUIDO 0OU
AINDA HA MUITO A CAMINHAR?

Eu acho que tem evoluido,
mas ainda ha muito a se conquis-
tar. Umas das provas da evolu-
cao € o Codem (Conselho de De-
senvolvimento Economico de
Maringa), criado com grande
participacao de empresarios e
que deu origem a dezenas de
outros similares em varias regi-
oes do estado. A ACIM, enquan-
to representante da classe em-
presarial, tem tido grande parti-
cipagao em questdoes importan-
tes, como a reativacao do Con-
selho Comunitario de Seguranca
de Maringa, por exemplo. Ha
também uma iniciativa que nas-
ceu no meio empresarial e que
considero exemplar: o Observa-
torio Social. Ele é a ferramenta

REVISTA ACHIM oOutubro 2006
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@ @Acredim que
minha ascensao
ao cargo de
presidente da
Faciap consolidou
o fato de que deve
haver uma
alternancia entre
liderancgas da

capital e do interior Yy

através da qual a sociedade
pode atuar politicamente, fisca-
lizando e acompanhando a apli-
cacao dos recursos publicos.

E 0 QUE PRECISA EVOLUIR EM

TERMOS DE PARTICIPAGAD

POLITICA?

NOs, empresarios, com nossa
forca e representatividade te-
mos que exigir um choque de

gestdo, um choque de c:orﬂPeteUe
cia nas contas publicas, porasil,
ja se arrecada muito no sria
através de uma carga eributd :
elevadissima, e o que S€ fa_ZeS
gastar demais. As associa¢® 4
comerciais podem parfic'p.al'
como faz o Observatorio Socla:
se envolvendo com o aco
nhamento das contas publica®
municipio. A partir de a¢°°
como essa, poderemos comegar
a medir o grau de eficiéncid ~
trabalho dos politicos qu€ ng:
elegemos, dos seus projetos:
criarmos uma estrutura com P&’
soas que tém vontade de dese’”
volver este trabalho de fiscaliZ®”
¢ao e acompanhamento, usande
uma metodologia transparente ©
padrdo, e que estao acima ¢l
qualquer suspeita, podemos €©-
mecar a, de fato, avaliar 0 @
balho dos nossos politicos € @
aplicagdo do dinheiro que pPagd”
mos em forma de impostos.

do

E AGORA, QUAIS SR SEUS PLANOS

PARA 0 FUTURO?

Vou voltar meu foco pard OS5
meus negocios, porque ja tenho
uma carreira longa dentro do as-
sociativismo, ja sao dezessele
anos... Mas, apesar de ja estar
quase na idade de me aposentar
(risos), acho que ainda tenho
como contribuir. Gostaria de aju-
dar no trabalho de consolidagao
do Proe no Parana e no Brasil €
de criagcao das cooperativas de

garantia de crédito. No Conselho

“Superior da Faciap, pretendo aju-
dar a consolidar esses projetos. E,
como eu ia ficar«‘desempregado”
(risos), o Luiz Ajita me convidou
para assumir o Sicoob Central
Parana. Entao, outra meta minha
daqui para frente é trabalhar pelo
fortalecimento e pela expansao
do sistema Sicoob.
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CAPITAL DE GIRO

SUBWAY EM MARINGA

A rede de restaurantes Subway, segunda maior empresa mundial
do ramo de /ast food, inaugurou no més passado uma franquia no
shopping Avenida Center, em Maringa.

Entre julho e setembro deste ano, cinco novos pontos de venda
foram inaugurados no Parana — dois em Curitiba e os outros em Lon-

drina, Cascavel e Maringa.

O investimento inicial envolvido no langamento de uma franquia
da rede fica entre R$160 mil e R$ 220 mil. O prazo de retorno é de
18 a 24 meses. Atualmente, a Subway esta presente em 84 paises e
possui mais de 26 mil pontos de venda.

No Brasil, a rede conta com 53 lojas e planeja langar outras 25

unidades ainda este ano.

INFORMAGOES
TURISTICAS

Maringa ganhou, em setem-
bro, dois Postos de Informagoes
Turisticas (PITs), viabilizados
pela Prefeitura, por meio da Se-
cretaria da Industria, Comércio
e Turismo.

Os Postos funcionam no ae-
roporto regional Silvio Name Ju-
nior e no Terminal Rodoviario
Vereador Dr. Jamil Josepetti. Os
PITs oferecem informacoes so-
bre a cidade, por meio de vide-
0s, folders e cartazes, sobre ho-
rarios de oOnibus, taxis, hotéis,
restaurantes, entre outras.

Mais dois terminais deverao
ser instalados até o final do ano.

ESCOLA DE FABRICA

O Cesumar (Centro Universitario
de Maringé) abriu um /ink em seu
site para que empresas da regiao
possam buscar a mao-de-obra de
jovens qualificados pelo projeto Es-
cola de Fabrica.

Quinhentos e dois jovens, com
idades entre 16 e 24 anos, forma-
ram-se em agosto nos cursos in-
dustriais nas areas de Fios, Téxtil,
Frigorifico, Postes e Ferragens, Pro-
ducdo Agropecuédria, Programacgao
e Modelagem Téxtil, Qualidade no
Atendimento ao Cliente, Embeleza-
mento Pessoal e Artesanato, em 23
municipios da regiao.

Para conhecer o perfil e as com-
peténcias adquiridas pelos alunos, é
s6 entrar no site www.cesumar.br e
acessar o /ink Escola de Fabrica.
Havendo interesse, as empresas
podem preencher um cadastro para
que a equipe do projeto entre em
contato e oferega todas as informa-
¢Oes desejadas.

SABORES ESPECIAIS

As carnes exoéticas que agu-
¢cam a curiosidade e o paladar
dos consumidores mais exigen-
tes sdo uma das apostas de
sucesso do restaurante e.cho-
peria Baco. O diferencial do

cardapio esta nas opcées de
pratos com carne de coelho,
avestruz e vitela.

Com esse diferencial, o chef
de cozinha Giuseppe Milani vai
além do oferecido nos restau-
rantes tradicionais, atingindo
variados segmentos de publi-
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co. O restaurante também tem sido cumprimentados pelo sucesso da
escolha de um ponto privilegiado como a Vivenda Antonieta (foto),
primeira construcao em alvenaria e tijolos da cidade.

O trabalho de adaptagao da casa dos anos 50 a um sofisticado res-
taurante de cozinha internacional coube ao arquiteto André Largura e a
designer de interiores Giovana Kimak dos Santos.

~
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NOVOS INVESTIMENTOS

Ao completar, 25 anos de uma sélida carreira, a arquiteta Marta
Marangoni investe em um novo escritério na cidade. Mais do que
um lugar para receber clientes, amigos e para fechar bons negoci-
os, a idéia principal é criar um ambiente para expor parte de sua
obra, presente na prépria histéria da arquitetura maringaense.

O imdvel, recém-adquirido, localizado na Avenida JK, comegaa pas-
sar por uma verdadeira transformagdo, mas conservando as caracte-
risticas da arquitetura original, como os amplos arcos da varanda.

Entre o diferencial do trabalho de Marta Marangoni estao os pro-
jetos de diversos edificios residenciais, como o Petropolis, Angra
dos Reis, Solimdes, Luiz de Camoes, Carajas, Intercenter, lle de

France e Carlos Gomes.

PONTUAGAO DA ANS

A Agéncia Nacional de Saude
Suplementar (ANS) divulgou, no
més passado, os resultados do
Programa de Qualificacdo da Sau-
de Suplementar. O 6rgao pontuou
906 de um total de 2.048 opera-
doras de planos de saude. As
empresas que nao receberam
pontuacgao ou foi porque ficaram
com nota O ou porgue encami-
nharam informagdes inconsisten-
tes com os sistemas da ANS e
estao passiveis de multa.

Na pontuacgéo, que varia de
0 a 1, sdo considerados 0s
itens atencdo a saude, equili-
brio econdmico-financeiro, es-
trutura e operacao, satisfagao
do beneficiario.

Das quatro operadoras de
planos de satde de Maringd
registradas na ANS, duas re-
ceberam a melhor pontuacao,
entre elas o PAM: 0,50 a 0,75.
Grandes operadoras como Amil
e Amesp Salde, de Séo Paulo,
receberam esta mesma pontu-
acdo, o que posiciona o0 PAM
entre as empresas de ponta em
planos de saude.

CAMUFLANDO
0 NOTEBOOK

O computador portatil passou a fa-
zer parte da vida das pessoas. Mas o
que antes era apenas uma tecnologia
para auxiliar no dia-a-dia agora pas-
sou a ser também motivo de dores de
cabec¢a. Emgrandes cidades, o equi-
pamento virou alvo de ladrdes, que
agem \nos arredores de aeroportos,
centros empresariais e hotéis.

S6 nos dois ultimos anos, os ae-
roportos de Congonhas e Cumbica re-
gistraram 297 roubos ou furtos de
notebooks, segundo a Secretaria de
Seguranga Publica de Sdo Paulo.
Esses furtos foram registrados na
Deatur, Delegacia Especializada de
Atendimento ao Turista.

Atenta a este nicho de mercado,
a Yellow Port desenvolveu uma linha
gculogicamente correta de pastas
executivas feitas com lona de cami-
nhao reciclada. Ideais para camuflar
esses equipamentos, elas tém visu-
al despojado e aliam discricao, pro-
tecdo e praticidade.

Os precos variamentre R$ 135-0s
modelo mais basicos - e R$ 292, os
mais elaborados. Para conhecer o pro-
duto, basta acessar o site da empresa,
no endereco www.yellowport.com.br

Se muitos acham que o
ronco pode ser inofensivo,
enganame-se. Ele evoiui
para casos tao sérios de
disturbios do sono, como
a apnéia, que consiste
em pequenas paradas
respiratorias enquanto

se dorme, que podem
potencializar os riscos de
muitas doencas.

Nao necessariamente quem
ronca tem apnéia, mas o
inverso é quase sempre -
verdadeiro. Por isso, o
ronco é um sinal indireto da
doenca e é importante que
se conheca as opgoes de
tratamento.

LAURINDO
FURGUII\/I

0. rEiEher diieln it i s

Avenida Rio Branco, 1015
Telefone: (44) 3262-3131
Maringa - PR
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CADA VEZ MAIS EMPRESAS E
ATE MESMO GRIFES DE RENOME
ESTAO INVESTINDO NO
SEGMENTO0. OS NUMEROS
ENCHEM OS OLHOS E
DEMONSTRAM QUE O
MERCADO VOLTADO AO
PUBLICO INFANTIL VEM
CRESCENDO A CADA ANO.
REALIDADE COMPROVADA
POR MUITOS
EMPRESARIOS
MARINGAENSES

No Brasil, o publico infantil co-
megou ocupar espago no mer-
cado de consumo ha poucas déca-
das. Mas, a partir do momento em
que o potencial deste segmento se
tornou evidente, 0S numMeros nao
pararam de crescer e os nichos de
mercado se multiplicaram. Hoje a
gama de produtos voltados ao pu-
blico infanto-juvenil e as estatisti-
cas surpreendem.

De acordo com a Associacao
Brasileira de Fabricantes de Brin-
quedos (Abring), no ano passado
0 setor movimentou RS 950 mi-
Ihoes. Estudo da Faculdade de Eco-
nomia e Administracao da Univer-
sidade de Sao Paulo demonstrou
que o mercado infantil cresce qua-
se 14% ao ano, o dobro dos seg-
mentos relacionados ao publico
adulto. Isso significa que, entre
roupas, brinquedos, cal¢cados, ali-
mentos e diversao, o setor infan-
til movimenta o equivalente a
RS 50 bilhdes por ano no pais.

A realidade é semelhante em
todo o mundo. Vislumbrando o po-
tencial desta fatia de mercado, os
grandes conglomerados da moda
estao apostando nas colecoes vol-
tadas ao publico infanto-juvenil. A
Cartier foi uma das grifes de luxo
precursoras dessa tendéncia, ao
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GIOVANA GAMPANHA

0 promissor merca

criar, em 1982, uma pulseira de
identidade para criancas.

Na esteira deste sucesso.vieram
grifes como Prada, Guess, Armani -
com a colecao Armani Junior - Ral-
ph Lauren, Buberberry, Dolce e
Gabbana e Dior - com a Baby Dior.
Nike, Adidas, entre outras marcas
famosas, tém colecoes de ténis ex-
clusivas para o publico infantil. No
Brasil, os estilistas Walter Rodrigues
e Alexandre Herchcovitch também
ja desenharam colegoes exclusivas
para esse publico.

Se grandes nomes da moda, que
antes s6 investiam no publico adul-
to, voltaram o olhar para o mundo
infantil, € sinal de que o setor tem

futuro. Em Maringa, os empresari-
0S que apostaram nos nichos de
mercado voltados aos baixinhos
nao tém do que reclamar.

Juntando fatores como o constan-
te lancamento de novos produtos e
o nivel de informacao cada vez
maior entre estes pequenos consu-
middfes, o setor tem conseguido
passar com mais tranquilidade pe-
los periodos de vendas em baixa
observados em outros setores.

A empresaria maringaense Ine-
zita Schlickmann, da BS Kids &
Teen, tem motivos de sobra para
comemorar. Ha um ano ela com-
prou a loja, de olho nas boas possi-
bilidades de negocio. “Acreditava



do infanti
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0S PEQUENOS CONSUMIDORES

CONQUISTARAM SEU LUGAR NO
““.MERCADO. E ELES SABEM
MUITO BEM O QUE
QUEREM, NUM MUNDO
‘@ﬁElom(OPQOES _

no potencial desse mercado”, lem-
bra a empresdria, que investiu na
contratagao de funciondrios - hoje
sao quatro - e na informatizacao.

A loja comercializa diversas
marcas de confeccoes e calcados
infantis, algumas renomadas,
como Nike, Spezzato Teen e VR
Kids. Muitas tém pre¢os semelhan-
tes aos produtos das colecoes vol-
tadas ao publico adulto, mas, se-
gundo Inezita Schlickmann, 0s cli-
entes avaliam que o investimen-

~ to compensa. “Temos uma clien-

tela bem fiel, formada por pais
que querem ver os filhos sempre
bem vestidos”, explica.

Eta conta, ainda, que as crian-

Bruna Moreschi

cas estao cada vez mais atualiza-
das em relacao as tendéncias da
moda, resultado da grande influ-
éncia da midia. “Muitas chegam a
loja procurando a roupa que viram
sendo usada por uma atriz mirim
na novela”, exemplifica.

Apesar do ano nao ter sido dos
mais faceis para o comércio em
geral, a empresaria se diz confi-
ante e nao deixa de investir fre-
guentemente em propaganda e
no contato direto com os clientes,
via mala-direta.

DESENHOS ANIMADOS

A aposta no segmento infantil
também garante boas vendas a
empresas como a Le Postiche, que
tem visto o faturamento com pro-
dutos voltados ao publico infanto-
juvenil crescer ano a ano. Segun-
do a gerente da loja de Maringa,
Natalina Soprano, desde que tra-
balha na empresa, ha mais de dez
anos, tem visto as vendas volta-
das para esse publico crescerem.
Ela estima que de 30 a 35% do fa-
turamerito da loja vem de produ-
tos voltados para criancas e ado-
lescentes. ‘

Para agradar os pequenos con-
sumidores, a empresa oferece
uma gama variada de produtos e
marcas. “E necessario também

.
~ »
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INEZITA SCHLICKMANN, DA BS KIDS & TEEN, MANTEM GLIENTELA FIEL A GRIFES FAMOSAS

Projeto faz ponte
entre empresarios

e jovens

Para que os jovens conhecam melhor
o mercado de trabalho e desenvolvam
nogoes de empreendedorismo, foi
fundada em 1919, nos Estados Unidos, a
Junior Achievement, uma associacao sem
fins lucrativos, atualmente presente em
mais de cem paises. Mo Brasil, a Ong tem
associagoes em todos os estados e
possibilitou que mais de 700 mil criangas
e adolescentes participassem dos
programas educativos.

Estudantes dos ensinos

fundamental e médio podem participar, R

sem custo nenhum. O projeto &
mantido gracas a parceria com
empresas e aos voluntarios.

Sao 11 programas de
complementagao educacional, que dao
nogoes sobre finangas, marketing,
recursos humanos e produgao. Entre
eles, ha o “Miniempresa”, que
proporciona aos estudantes do ensino
meédio conhecer melhor o mundo dos
negaocios.

Ha ainda o “Empresario-sombra por
um dia”, que possibilita aos estudantes
conhecer a rotina de um executivo.
Para conhecer mais detalhes do
projeto, basta acessar o site
www.jabrasil.org.br/estaduais/
parana.htm
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NATALINA SOPRANO, DA LE POSTICHE: PUBLICO INFANTO-JUVENIL RESPONDE P'OR 30 A

35% DAS VENDAS

estar sempre ‘antenado’ com o0s
desenhos animados e com os per-
sonagens infantis que estao fazen-
do sucesso, porque sdo eles que
puxam as vendas”, explica. Nata-
lina lembra, ainda, que a empre-
sa também vem aumentando os
investimentos em midia voltada
as criancas nos ultimos anos.

A empresaria Josilene Tsukuda
veio de Curitiba para Maringa, ha
dois anos e meio, com os planos
bem definidos: abrir, junto com a
cunhada Cassia Favaro, o Espaco
Crianca. Ja no primeiro més, as
empresarias registram resultados
positivos, realizando 20 festas in-
fantis. Nos meses seguintes, a
empresa continuou fazendo su-
cesso e hoje promove, em meédia,
28 eventos por mes.

O Espaco Crianga oferece todo o
servico necessario a uma festa, de
decoracao a bufé, até a confeccao
de convites. Para comprovar o su-
cesso do negocio, basta analisar a
agenda, que ja tem reservas até
meados do ano que vem. Mas, para
atender a demanda crescente, as
empresdrias garantem que fazem
0 possivel para conseguir data e
horario na agenda.

Elas apostaram na diversifica-
cao e, além de um local para fes-

REVISTA ACHM Outubro 2006

tas, o Espaco Crianca também fun-
ciona como “um parque de diver-
soes”. Com um passaporte, a Cri-
ancga pode aproveitar todos os cer-
ca de 20 brinquedos, como apare-
lho de escalada, piscina de boli-
nhas, fliperama, casa de bonecas,
entre outros.

O negocio vai muito bem, da-
rantem as duas. Em julho deste
ano, o numero de criangas que
adquiriram os passaportes foi
30% maior do que no ano passa-
do. As empresdrias ja estdo pla-
nejando aumentar o espaco do
estabelecimento.

Bruna Moreschi

JOSILENE E CASSIA, DOESPAQO CRIANCA: AMPLIAGAD PARA ATENDER A DEMANDA

Consumidores
mais (que especiais

Para o psicélogo Armando de
Siqueira Neto, diretor da Self
Consultoria em Gestdo de Pessoas,
de Mogi Mirim, Sao Paulo, as
criangas e adolescentes merecem
todo o respeito como consumidores,
por serem “cidadaos que buscam
satisfagao naquilo que adquirem”, Ele
defende que “o foco nas criangas é
uma regra de ouro na vida comercial
de quem produz e oferece servicos a
este segmento tao importante”.

O psicdlogo aconselha quem quer
ter sucesso como empreendedor
nesta area a realizar merchandising
adequado as faixas etarias, incluindo
distribuicdo de brindes, montagem
de estandes promocionais,
degustagao e sorteios.

Siqueira Neto afirma que o bom
estrategista comercial sabe que
deve estender a crianga um
atendimento diferenciado, conversar
e ouvi-la atenciosamente. “Suas
informagoes sd@o sempre bem-
vindas. Algumas pesquisas de
satisfacdo podem ser empreendidas
de maneira ldica com elas,
procurando descobrir novos
interesses e opinides acerca do que
pensam e sentem”, defende.




TURISMO PEDAGOGICO

A empresaria Rosangela Caldei-
ra ja € veterana neste segmente.
Ela montou, em 1998, o Doutor Ju-
binha, primeiro salao de beleza de
Maringa especializado no publico
infantil. Em média, sao atendidos
300 clientes mirins por semana.

Ela pondera que as criancas for-
mam um publico consumidor im-
portante e estabelecimentos
voltados a elas sao um bom nego-
cio. “As criangas ditam.o consumo
da familia”, diz.

Rosédngela aponta outra vanta-
gem que o seu tipo de negocio ofe-
rece: € possivel trabalhar com
uma equipe pequena, 0 qué per-
mite enfrentar com mais tranqui-
lidade momentos de crise finan-
ceira, quando as pessoas tendem
a reduzir despesas que nao sao de
primeira necessidade.

O empresario Guilherme Herra-
don, da Grandtour Turismo, € ou-
tro que encontrou no segmento
infanto-juvenil boas oportunida-
des de negocio. Ele apostou no tu-
rismo pedagogico para conseguir

m “lugar ao sol” no concorrido

mercado de agéncias de viagens.
“Se fosse comercializar apenas

Estatuto muda
concepcao de
infan c?ag

O professor do Departamento de
Ciéncias Sociais da Universidade
Estadual de Maringa (UEM) Giovanio
Rossato, PHD na area de antropologia
social, diz que o Estatuto da Crianca e
do Adolescente, promulgado em julho
de 1999, é um divisor de aguas no
que se refere ao tratamento
dispensado as criangas e
adolescentes. “Com o Estatuto, as
criancas deixaram de ser objetos de
direito para ser sujeitos de direito”,
explica.

O professor afirma que a lei
mudou o conceito do que € infancia.
“Antes, a crianca era vista como um
adulto em miniatura. Com a
aprovagao do Estatuto, passou a ser
um sujeito em desenvolvimento”.

Rossato explica que o Estatuto
determina que os adolescentes, em
case de mfrac;ao, s6 podem receber
penczs socio-educativas por um periodo
de, na maximo, trés anos. “Segundo a
lei, a crianca ndo comete crime e sim
infragdo penal”, explica. “Mas
infelizmente no Brasil os adolescentes
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ROSSATO AFIRMA QUE A LEGISLACAD
PASSOU A VER A CRIANGA COMO
“SUJEITO DO DIREITD”

infratores sdo enviados para depositos,
com infra-estrutura inadequada”,
pondera.

0 professor ressalta que o Estatuto é
considerado uma legislagao de
vanguarda e segue 0s preceitos
recomendados pela Organizagao das
Nagdes Unidas (ONU). “Ele é adequado
ao momento histérico do Brasil”,
defende. Rossato diz que, apesar da
legislagdo ser eficiente, o pais ainda tem
muito por fazer em relagao as criangas e
adolescentes. “Falta melhorar a estrutura
dos estabelecimentos educacionais, dos
Conselhos Tutelares e acelerar os
processos que tramitam na Justica no
caso de criangas e adolescentes
infratores”,
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passagens areas € pacotes turisticos
enfrentaria concorréncia muito
grande. Por isso, decidimos inves-
tir num diferencial”, conta Herra-

don, que, junto com o pai, Claude-

mir Herradon, se especializou em
pacotes de viagens para estudantes.

Claudemir lecionou Geografia nos
ensinos fundamental e médio du-
rante boa parte da vida e sempre
encontrou dificuldade para contra-
tar uma agéncia que realizasse via-
gens com objetivo pedagogico, ofe-
recendo comodidade e seguranca.
Foi dai que surgiu a idéia de se es-
pecializar nesse nicho.

Hoje o turismo pedagogico €
responsavel por 50% do fatura-
mento da agéncia. Sdo realizadas
cerca de 50 viagens por ano, com
criancas das mais variadas idades,
€ a empresa conta com uma de-
zena de colégios parceiros, de
Maringa e regiao.

Sao cerca de 20 pacotes diferen-
tes, mas, se a escola desejar reali-
zar uma viagem para um local di-
ferente do oferecido no portifélio,
pai e filho montam o roteiro. “As
escolas, normalmente, querem ade-
quar o roteiro a proposta pedagogi-
ca e ao assunto que os alunos estao
aprendendo em sala de aula”, ex-
plica Guilherme Herradon.

Para garantir satisfacao e fide-
lizacdo da clientela, os Herradon
realizam reunidoes de planeja-
mento com professores e pais -
muitos deles aflitos por deixarem
os filhos viajarem sozinhos. Ou-
tro diferencial oferecido pela em-
presa € o kit com mochila, cami-
S€la personalizada e um CD com
as fotos da viagem.

Ha casos ainda em que € distribu-
ido material explicativo sobre o lo-
cal de destino dos pequenos clien-
tes. "Meu pai, como foi professor de
geografia, ja montou um mapa car-
togréfico de alguns locais de nossos
roteiros”, conta Guilherme. ¥
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Rafael Moreschi
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Propaganda para o piiblico infantil

De um lado, associagoes que
protegem os direitos das criangas. Do
outro lado, anunciantes e empresas
fabricantes de produtos cujo publico-
alvo sdo as criangas. A questdo que
opOe esses dois grupos: a propaganda
voltada ao publico infantil deve ou ndo
ser regulamentada?

Estima-se que um quarto do
faturamento do mercado publicitario é
proveniente de produtos voltados
para o mercado infanto-juvenil.

Os defensores da tese de que a
propaganda deve ser restringida, ou
mesmo proibida, argumentam que as
criangas tém a personalidade em
formacao, ndo conseguem diferenciar
o certo do errado. Ha dezenas de
projetos na Camara Federal sobre o
assunto. O deputado Luiz Carlos
Hauly (PSDB-PR) tenta aprovar, -
desde 2001, um projeto de lei que
proibe a propaganda comercial para
criangas.

Em alguns paises, a propaganda
para essa faixa etaria ja esta
proibida. E o caso de Suécia, Grécia,
Bélgica e Noruega, que proibem a
publicidade durante a programagao
infantil. No caso da Suécia, a lei esta
ancorada na opinido publica, ja que
um plebiscito realizado no inicio do
ano passado apontou que 80% da
populacio eram favoraveis a
proibicao.

Na Espanha, artistas e
personagens de TV estdo proibidos de
participar de pegas publicitarias, tendo
em vista a influéncia que exercem
sobre esse publico.

No Brasil, os defensores dessa
idéia argumentam que as criangas
brasileiras assistem muita TV. De
acordo com o Painel Nacional de
Televisdo do Ibope, em 2005, as
criancas com idade entre 4 e 11 anos
assistiram a quase cinco horas diarias
de televisdo, enquanto na Alemanha
elas ficam apenas uma hora e meia
em frente a TV.

Do outro lado do embate,
anunciantes e fabricantes defendem
que o pais possui 6rgaos competentes
para regulamentar a propaganda.
Antecipando-se a um controle
externo, o Conselho de Auto-
Regulamentac&o da Propaganda
(Conar) baixou normas éticas para
tratar do assunto, em junho deste
ano. A medida esta valendo desde
pritieiro de setembro.

0 documento do Conar estabelece,
entre outras regras, que 0s anlincios
publicitarios deverdo se abster de
utilizar formato jornalistico, para qué
a propaganda néo seja confundida
com noticia; de mostrar que 0
consumo do produto proporciona
“superioridade ou, na sua falta,
inferioridade”.

e



v T T iy N
My, s
s ,Cq'(':«' v
A 11mia0 traz o
7 \a 1 by al
r."_‘{h -d\li\!s k . <I ,& if‘.ﬂx—,-ﬂ ()’U}vl{m q ;
I 4 e
[—.- - : .
¥
|
|
|
, 3
L

~

De terca a domingo,
a primeira rodada de
a uma rodada.

Convoque seus amigos para uma Happy Hour no Car Wash.
chegando entre 18h e »0h30, vocé e mais quatro pessoas ganham
chopp do Car Wash. Afinal de contas, amigo que ¢ amigo, pag
| i3 Ligue € reserve (44) 3025-7373
Av. Rio Branco, 56

Promogdp valida até 15/12/2000
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VENDAS

ANA FLAVIA COL

EXPERIENCIAS BEM SUCEDIDAS
MOSTRAM QUE E POSSIVEL
EMPREENDER E GANHAR
BINHEIRO COM A VENDA DIRETA,
UM SEGMENTO QUE NAO
PARA DE CRESCER NO
BRASIL. SO NO PRIMEIRO
SEMESTRE DESTE ANO O
SETOR MOVIMENTOU

R$ 6,4 BILHOES

COmprar produtos por catalogo
tornou-se tdo comum, que fica
até dificil encontrar alguém que
nunca tenha feito isso. Até porque
pode se comprar de tudo desta
forma, de maquiagem a utensili-
os de cozinha.

Esse modelo de comercializa-
cao é chamado de venda direta,
ou seja, € feito por meio do conta-
to pessoal entre vendedores e
consumidores, fora de um local
comercial fixo e, muitas vezes, de
porta em porta.

Introduzido no pais a partir de
1959, por empresas como Avon e
Tupperware, € um segmento que
cresce de maneira acelerada. Da-
dos da Associacao Brasileira de
Empresas de Venda Direta (ABE-
VD) mostram que o Brasil € o quin-
to colocado no ranking mundial
do segmento, com um contingen-
te de 1,5 milhdo de revendedores
ativos e um volume de negocios
na ordem de RS 6,4 bilhoes no pri-
meiro semestre deste ano - valor
16% maior que no mesmo perio-
do de 2005.

O presidente da ABEVD, Rodol-
fo Guttilla, explica que no Brasil
as empresas de venda direta tra-
balham basicamente com dois
modelos: unilevel, quando o re-
vendedor auténomo apenas
compra da empresa e revende
para os clientes; e multinivel, um

REVISTA ACHM Outubro 2006
| —————
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CATALOGOS SAO 0 FORTE DAS VENDAS DIRETAS,EﬂE MOVIMENTARAM

Catalogos que dao

::‘_-".' ¥

R$ 6,4 BILHOES NO PRIMEIRO SEMESTRE DESTE ANO

sistema de distribuidores em que
o revendedor, além de comprar e
revender os produtos, ganha par-
ticipacdo nas vendas de outros
profissionais por ele indicados.
“Na venda direta, o intuito €& cri-
ar uma relacao continuada e -que
busque a ampliacao do consumo e
da rede de relacionamentos do
revendedor”, explica Guttilla.

“RAINHA DOS CATALOGOS”

Nesse imenso mercado movido
pela rede de relacionamentos ha
espaco para se destacar e ganhar
dinheiro. “E possivel atuar de for-
ma criativa e fazer bons negoci-
os, promovendo desenvolvimen-
to e independéncia financeira”,
confirma o presidente da Avon no
Brasil, Luis Felipe Miranda. Tanto

€, que segundo ele, o topo do con-
junto de revendedoras da Avon é
composto por empreendedoras
como a paulistana Marcia Carva-
lheira.

Ha 10 anos ela criou O Rei dos
Catalogos, uma rede de franqui-
as que deve faturar RS 5,4 mi-
Ihoes neste ano e que cresceu
chamando mulheres para reven-
der produtos dos catalogos que
représenta. A histéria dela é tao
inovadora que foi parar nas pa-
ginas de um respeitado jornal fi-
nanceiro, o The Wall Street Jour-
nal, em 2003.

Marcia encarou o segmento
como um bom negocio, e nao ape-
nas como alternativa tempordria
de renda. Comecou como distri-
buidora de uma empresa de cata-




resultado

logos e focou sua busca por re-
vendedoras em bairros pobres
de sua cidade.

“Dizia: vim lhe trazer uma
chance de ganhar dinheiro,
seja minha revendedora”, con-
ta. O vinculo com empresas
como Avon e Natura surgiu no
meio do caminho, quando ela
percebeu que muitas mulheres
queriam revender essas mar-

- cas, mas nao podiam pegar 0s
catalogos diretamente com as
empresas, que exigem um va-
lor minimo mensal em com-
pras e o nome limpo.

Marcia tornou-se revendedo-
ra das marcas e repassa os ca-
talogos a essas mulheres. De-
pois reune os pedidos em seu
nome € envia para as empre-

“Minhas revendedoras ga-
nham 20% e eu fico com 10% de

comissao”, diz.

A “rainha dos catdlogos” criou
um poderoso canal de distribui-
¢cdo, que reune um exeército de

Planos [mpresariais
“ca aren clal“‘“
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Bruna Moreschi

Df’f

A EMPRESA DE TANIA E VALDEMIR 1220 VENDE QUASE MIL ITENS POR MES

10 mii revendedoras, de 18 mar-
cas. E continua incrementando
seu negocio para expandir. Este
ano, investe em pronta entrega
para atender revendedoras dire-
tas da Avon que nao desejam
esperar 19 dias até fazer cada
novo pedido.

A empresdria estuda atender
também o consumidor final
usando) a Internet — a pessoa re-
cebe novidades por e-mail e
pede pelo telefone ou on-line.
Marcia Carvalheira esta prestes
ainda a abocanhar outro merca-

REVISTA ACIM Outubro 20

do muito desejado e aparente- -

mente inédito no Brasil: vender
perfumes franceses que custam
entre R$S70 e RS100 por catdlo-
go. “Tenho certeza de que vou
crescer muito”, completa.

DUZENTOS CADASTROS

Em Maringd também ha quem
aposte nesse segmento promissor,
como o casal Tania e Valdemir [zzo.
Ha dois anos, eles abriram um es-
critorio de distribuicao da Racco
Cosmeéticos, uma marca paranaen-
se de produtos de beleza.
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Na hierarquia da Racco se
classificam como promotores. A
empresa deles repassa pedidos
e recebe produtos da fabrica
para distribuir aos consultores
(vendedores) e dirigentes -
nome dado aos consultores que
ja iniciaram outras pessoas na
empresa.

De acordo com Valdemir Izzo,
sao atendidos também consumido-
res da marca, que se cadastram
apenas para comprar produtos do
catalogo para uso proprio, com 0s
descontos de até 34 % dados aos
consultores — pratica estimulada
pela propria Racco.

Somando aquele tipo de consu-
midores com os consultores e di-
rigentes, o escritorio do casal con-
ta com perto de 200 cadastrados
em Maringa e regiao, comerci-
alizando algo em torno de mil
itens por més.

“Até o final do terceiro ano,
a empresa estara em fase de es-
truturacao, mas tenho certeza
de que vamos crescer. Tenho a
meta de vender dois mil itens
por més até o final do ano que
vem”, afirma, convicto, Valde-
mir [zzo.

MULTMA@®CAS

Que tal alavancar a carreira com a
venda direta? A consultora de beleza-
Clélia Fagundes esta se dedicando a
essa meta. Ha poucos meses, ela foi
surpreendida com uma nova colocagado
- “Futura Diretora de Vendas
Independente” - identificacdo em seu
cracha de participagdo de um
congresso nacional da Mary Kay,
empresa norte-americana de
cosmeéticos para a qual revende.

Este é o quinto passo no plano de
carreira oferecido pela empresa. “As
proximas etapas sao Diretora de Equipe
Independente e Diretora Nacional de
Vendas Independente explica.

Clélia é professora ha 28 anos €,
planejando aposentar-se da docéncia,
entrou para a Mary Kay ha trés anos
para preparar uma nova carreira. A
trajetoria dela como profissional
autdbnoma comegou como a de toda
consultora de beleza, indo a casa das
pessoas para dar aula de cuidados de
pele e auto-maquiagem basica
utilizando - e apresentando - os
produtos que representa. Clélia
destacou-se, superou metas de
vendas e ascendeu para a colocagao
de “Consultora Estrela”. Aumentou o0s
ganhos ao iniciar trés novas

Bruna Moreschi

CLELIA FAGUNDES ENCONTROU NA VENDA
‘DIRETA UMA NOVA CARREIRA PROFISSIONAL

consultoras e quando esse nimero
chegou a cinco, tornou-se “Lider de
Grupo de Vendas Independente”, até
obter a ultima “promog&o”.

0 aumento dos ganhos é
diretamente proporcional a ascensdo
no plano de carreira. Além de receber
as proprias comissoes, a consultora
ganha também bonificagdo sobre as
vendas das revendedoras que iniciou.
Recebe ainda premiagdo em joias,
carros, viagens nacionais e
internacionais. “Os ganhos sao
ilimitados. Depende de sua capacidade
de fazer sua equipe crescer.” O retorno
financeiro € acompanhado pela
satisfagdo. “Vocé ensina mulheres a se
cuidarem, a ficaram mais bonitas,
transforma a vida delas. Isso é muito
gratificante”, completa.

EVITE A PIRATARIA! REGISTRE SUA MARCA!

A constituicao de uma empreéa perante a Junta Comercial do Estado ou Cartério,
nao Qarante a propriedade da expressao marcaria,

tornando-a o alvo de investidas de concorrentes, facilitando a pirataria.

Por essa razao, vimos adverti-los dos sérios riscos que correm,

£aso nao venh@‘a requerer o registro de marca.

A MARCA E 0 MAIOR PATRIMONIO DE SUA EMPRESA.

desde 1994

marcas & patenées

Calisto Associados

E REVISTA ACHM oOutubro 2006

PROTEJA-A!!!

Av. Paissandu, 853 | Zona 3
Fone: (44) 3226 3254
CEP: 87050-130

0800 6431626

| Maringa | Parana



)/—;;;7 ‘MPERML

{OET & CHY
- W

Adega Brasil, distribuidor

exclusivo no Parana

MOET & CHANDON

CHAMPAGNE

Moét & Chandon faz parte, desde os tempos passados até
os dias de hoje, dos eventos da realeza e dos lugares mais
sofisticados e glamourosos do mundo inteiro. Um dos
mais ilustres apreciadores de suas borbulhas foi o
imperador Napoledo Bonaparte. Em sua homenagem, a
Maison batizou seus champagnes com a palavra Impérial.
Os personagens femininos mais umportantes da histéria
também vém contribuindo para a fama do champagne
Mo#t & Chandon, como a célebre Madame de Pompadour,
\a favorita de Louis XV. Para homenagear as mulheres, a
Moétr & Chandon envolveu-se no mundo da moda e nio
deixou de muhiplicnr as ocasides, como as Fashion Weeks
que acontecem nas maiores capitais do mundo, unindo-se a
este universo baseado nas mesmas PaIXdes e nos mesmos

entusiasmos: a inovagdo, a criagdo, a sedugio e o luxo.

ADEGA BRASIL

Curitiba 41 3017-0051
° Maringd 44 3027-9292

WWW.Qa dvgnlv rasil.com.br
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*Consulte as condigées comerciais e as f6rmas de acesso.

BANCO BANCO
UM BANCO DE VERDADE EQUENAS DORES
CA-NARINGA-00 J"““w: 0.000/0003-7%
s P:; CADEIRAS - 373 NPy 00
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EVITE ESSA ESPECIE. ASSOCIADO DA ACIM, AGORA TEM CONSULTA GRATIS

JUMPI

O Check Free é um produto da ACIM para vocé cHEGUU
nao sofrer com a expansao desta espécie de C'
cheque. Um Sistema gratuito de Consultas de C

Protecdo ao Crédito que traz seguranca e garantia FI{E

para O seu negoc;o
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- Ifﬁ’ '\ PESSOAL E EMPRESARIAL
- Protestos
AS novaS COhSUltaS - Execucao extrajudicial

- Pedido de concordata

PROTEGE Pessoal e Empresarial ~ -Ases de despeio

Faléncias
- Conta corrente efiderrada

apresentam as principais informagoes - cheque sustadolroubado

- Sintese Cadastral

para que sua empresa possa tomar  -Sere -
3 deCiSéO Certa no mOmentO da Venda. Sendo todas as informagées em nivel nacional

,{.60-6‘00-9595 - ACIM

Associagdo Comepsial o Emprossif ds Mariogd
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UM E POUCO, DOIS E BOM E TRES E BOM DEMAIS!
POR 1SS0 A GRAFICA REGENTE ACABA DE ADQUIRIR
A TERCEIRA MAQUINA DE IMPRESSAO EM 4 CORES.

AGORA SAO TRES MAQUINAS COM FORMATOS DIFERENTES,
NA MEDIDA EXATA QUE VOCE E SUA EMPRESA PROCURAM.
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Impressao em 4 cores,
esta é a maquina mais
versatil do mercado, com
o melhor custo-beneficio
para impressos com
pequena e média tiragens,
como: mala-direta, postal,
lamina, flyer, entre outros.
Ideal para trabalhos onde
agilidade e qualidade sao
imprescindiveis.
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CARDCELL"

economia, agilidade e seguranca

=
CA RDCELL

Seguranca em mowmento

CARDCELL

Seguranga em movimento
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A
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A EVOLUCAO DO DINHEIRO

Chegou o CardCell®. Uma solugéo inovadora criada para vocé realizar suas
transacdes comerciais com cartées de crédito ou débito, de forma segura,
rapida e muito econémica. Sua empresa economiza em média 82% sobre o
custo com os aparelhos PO.S. tradicionais, além de toda a mobilidade que o
celular pode trazer ao seu negocio.

Utilizando o CardCell® vocé podera realizar suas vendas com cartoes de varias
bandeiras em um Unico aparelho, sem pagar mais por isso. CardCell® é o
primeiro sistema multibandeira (via celular) do Brasil.

Com o Cardcell vocé ganha em agilidade e reducao de custos!

Conhega e utilize!

. e
www.cardcell.com.br AC'M

0800 600 9595 e



CULTURAEMPRESARIAL

MARIA JULIA PRESTES,
PROPRIETARIA DA LOJA TRAVESSIA

JOVEM BRASILIENSE — CAIO MESQUITA

0 saxofonista ainda € adolescente, mas, por meio do programa de

| calouros de Raul Gil, conquistou o pdblico brasileiro e provou que
masica instrumental também pode agradar os mais jovens. 0 album
traz 13 faixas de cléssicos da misica brasileira, que receberam
y-910) novos e modernos arranjos. “Samba de Verao”, “Garota de Ipanema”
ipuv-y e “Abandonada” sao alguns destaques.

EQUILIBRIO DISTANTE - RENATO RUSSO

2l 0 cantor, compositor e masico Renato Russo investiu na carreira solo
e langou, em 1995, o CD Equilibrio Distante, com musicas em
italiano, homenagem as raizes da familia dele. Naquele momento nao
se ouvia misicas com aquele idioma no Brasil. Mas, os contrario do que muitos pensavam, o trabalho
se popularizou. Em 1997, o CD atingiu um milhdo de cépias vendidas e abriu espaco para a
redescoberta da masica italiana no Brasil.

‘MLSQ
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' Vale a pena
=y T =)

prémio técnico no Festival de Cannes de
1998. Além disso, ao longo das cenas sdo
executadas coreografias lindissimas, que
contam histérias de amores correspondidos

AR L e e ndo correspondidos. O filme foi indicado
T g ao Oscar na categoria de melhor filme
estrangeiro, em 1999.

UM SONHO DE LIBERDADE -
Frank Darabont- 1994

Esse é um dos filmes que mais me
marcaram. Com Tim Robbins e Morgan
Freeman, conta a historia de um jovem e
bem sucedido banqueiro condenado por
(supostamente) ter assassinado sua
mulher. Na prisdo, a inteligéncia e astdcia
do personagem fazem com que conquiste
amigos, além de privilégios devido a
servicos prestados ao diretor corrupto e aos
policiais. Uma licao de vida e um final
surpreendente.

LUCIO FLAUBERT, PRUPRIETARIO
DO STUDIO LUCIO FLAUBERT

TANGO - Carlos Saura - 1998

Quem aprecia fotografia e danca vai se apaixonar
por este filme. Fotografado pelo mestre da
iluminacao, Vitorio Storaro, o trabalho ganhou um

Valeapena

www.pauloangelim.com.br } Az
Rico em artigos de um profissional que ja escreveu para diversas revistas e jornais. Trata de assuntos da
area comercial, com conceitos globais apresentados de forma prética.

www.vozeshrasileiras.com.br
Neste site estdo registradas as vozes de diversas pessoas famosas, em algum momento de suas
carreiras. Destaque para a despedida emocionada do locutor no Gltimo programa do Repdrter Esso.

www.infomoney.com.br 1 i
Este é um site para quem esta se aventurando no mundo dos investimentos. Tem drea especifica para
iniciantes, em que se discute conceitos e esclarece dividas.

www.portrasdasletras.com.br
Um portal interessantissimo sobre Lingua Portuguesa, de autoria do professor e jornalista Hélio Consolaro,
autor de vérios livros

Indicacdes para o Cultura Empresarial podem ser enviadas para o e-mail textual@textualcom.com.hr

m REVISTA ACHM Outubro 2006

www.acim.com.br

0que estou
ENDO

APARECIDA TERESINHA XAVIER,
PROPRIETARIA DA CNA CULTURA

Khaled Hosseinj N\

0 cacador de pipas \ |

ol

0 cmgnoon DE PIPAS
KHALED HOSSEINI
EDITORA NOVA FRONTEIRA
365 PAGINAS

Histdria de dois meninos que cresceram
juntos no Afeganistao da década de 1970.
Amir é de familia rica, enquanto Hassan
tem origem humilde. Um incidente os
separa e Amir carrega a culpa do ocorrido
por toda a vida. O livro trata de temas
universais, como amizade, relacionamento
entre pais e filhos, honra, devocao,
lealdade, redencao e culpa.

JOCIANI PIZZI, SECRETARIA DA
PRESIDENCIA DA ACIM

Gabriel
Garcia Mdrquez

Meméria de
minhas putas tristes

MEMORIA DE MINHAS PUTAS TRISTES
GABRIEL GARCIA. MARQUEZ
EDITORA RECORD

=& 127 PAGINAS

A histéria se passa em uma Coldmbia
mitica, governada por ggnerais. Conta a
vida de um jornalista e professor que
viveu cem anos de soliddo, indo de bordel
em bordel, se relacionando com
prostitutas. Ele pensava que nunca sentiria
0 gosto da paixao arrebatadora. Mas,
quando a descobre, esta perto de
completar o seu centenario. Neste
momento, 0 medo da impoténcia é maior
do que o desejo de se entregar.



| Cheganﬁos para encurtar as distancias

Sua nova opcao em encomendas
e cargas para todo o Brasil

O mundo na
hora certa.

D 44 3222-0715

—

fedexmgf@uol.com.br

Sinta-se nas nuvens
sem tirar os pés do chao.
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0 numero de brasileiros que tém
celular aumentou, assim como
rambém € cada vez maior o nu-
mero de pessoas que trocam com
freqiiéncia um modelo antigo por
outro mais moderno. Dados da
Anatel (Agéncia Nacional de Tele-
comunicagoes) mostram que em
maio de 2005 o Brasil contava
com 73 milhoes de aparelhos mo-
veis. Em agosto deste ano, a Agén-
cia contabilizou cerca de 94,9 mi-
lhoes de celulares em operacgao.

Essa realidade comeca a mudar
comportamentos. Segundo Luci-
néia Benatti, que trabalha na re-
vendedora autorizada de uma
grande operadora em Maringd, a
revolucao dos celulares - que pos-
sibilitou que num unico aparelho
o usuario possa fazer fotos, filmar,
ouvir radio e tocar MP3 - levou as
pessoas a trocarem-mais vezes de
do aparelho. Diante desta realida-
de. nasceram verdadeiros aficio-
nados pelo celular.

A comerciaria Andreza Tatiane
de Lima faz parte deste grupo.
Ela € uma usudria que se man-
tém atenta as novidades do mer-
cado, inclusive em relacao as co-
res. “O preto esta muito na moda
agora, entao comprei um celular
preto. Mas se o prata voltar, eu
troco”, declara.

Ela comprou o primeiro celular
ha trés anos e, em menos de doze
meses, trocou cinco vezes de apa-
relho. Andreza trabalha numa loja
que também comercializa apare-
lhos de celular. “Fico vendo as no-
vidades e ndo agliento, acabo tro-
cando. Faz trés meses que estou
com o meu atual”, afirma.

Com excecao do penultimo apa-
relho, que apresentou defeito, ela
conta que todas as trocas foram
motivadas pelo gosto de ter design
e tecnologia mais avancados. Ela
confessa: “Nao consigo mais me
ver sem celular, ndo tem como”.

"Eu nao vivo sem

Bruna Moreschi
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meu celular!

HOJE 0 BRASIL CONTABILIZA QUASE 95 MILHOES DE APARELHOS DE
TELEFONIA MOVEL ATIVOS. ESSA POPULARIZAGAO, SOMADA AO
AVANCO TECNOLOGICO E DO DESIGN, TEM LEVADO 0S
USUARIOS AVIDOS POR NOVIDADES A TROCAR MAIS VEZES
DE APARELHOS. MUITOS, NAO CONTENTES, AINDA
ESTILIZAM OS NOVOS MODELOS

0S CELULARES, CADA VEZ MAIS MODERNOS E

ARROJADOS, VIRARAM OBJETOS DO DESEJO
e e s e e e —maumana]

Celular supera internet

Levantamento realizado pela Anatel (Agéncia Nacional de
Telecomunicagdes) aponta que a cada grupo de 100 brasileiros, 50,8 tém um
aparelho celular. As projegoes do Teleco - grupo nacional que retne
profissionais da area de Tecnologia de Telecomunicagbes na Internet - indicam
que o Brasil deve superar a marca de 100 milhdes de celulares em dezembro
de 2006.

A quantidade de telefones celulares nos domicilios superou a dos telefones
fixos no Brasil e na Europa. No Brasil, no entanto, o percentual de domitilios s6
com celular (23%) € maior do que nos paises da Unido Européia (18%).

J& em relacdo a internet, 14% dos domicilios brasileiros tém acesso,
enquanto na Unido Européia o percentual é de 40%. Entretanto, a quantidade

de usudrios de internet € menor que a de celulares em todo 0 mundo. Segundo

dados da UIT (Unido Internacional de Telecomunicagdes) existiam no mundo,
em 2005, 2,137 milhdes de celulares e 954 milhes de usuarios da internet



ACESSORIOS

Na esteira do cresci-
mento do numero de
aparelhos, os acessorios
para personalizar o celu-
lar viraram mania. Des-
taque para o “piercing”
(mais conhecido como
chaveiro), as carcacas re-
moviveis e as capas de
protecao, que estao ga-
nhando forca com a di-

| $
LUCINEIA BENATTI: ACESSORIOS E MUbEI:I]E SOFISTICADOS

Bruna Moreschi

versidade de design, €O~ yq 1opg pa LISTA DOS MAIS VENDIDOS

res e estampas.

“Os homens preferem capas
mais discretas. Ja as mulheres que-
rem um celular mais fashion”, afir-
ma Lucinéia Benatti, lembrando
que um grande fabricante de ce-
lular langou, recentemente, um
modelo exclusivo para as mulhe-
res antenadas na moda.

E a criatividade dos fabricantes
nao pdra. Tanto que ja existem no
mercado até meias produzidas
especialmente para “vestir” o apa-
relho, para dar um ar ainda mais
diferenciado ao telefone.

Adriana Gnann, assistente co-
mercial das Lojas Americanas,
afirma que o publico que mais pro-
cura acessorios como meias €

piercing de celular sdo adolescen-
tes, jovens e mulheres.

Ela conta que, no inicio, quando
as meias chegaram ao mercado, o
acessorio era oferecido nos caixas.
O produto foi bem aceito. “Hoje os
clientes me param no meio da loja
para perguntar onde estao as
‘meinhas’ de celular”, afirma.

Segundo ela, aos sabados a loja
da avenida Brasil vende em mé-
dia 40 meias, rio valor médio de
RS 1,99. Além de dar aquele visu-
al cheio deestilo que os aficiona-
dos procuram, as meias servem
para proteger o aparglho.

A gerente da Mini Preco, Cleoni-
ce Souza, também diz que a venda

A comprovada popularizagao dos
celulares e do desenvolvimento
tecnoldgico possibilitou a ACIM lancar
projetos inovadores. O primeiro deles
foi o ACIM Mobile, lancado em
novembro do ano passado, que
permite consultas ao SCPC (Servigo
Central de Protegdo ao Crédito) e
cheques via celular.

Outro servigo € o CardCell, que
possibilita a realizacdn de transacoes
comerciais de crédito & débito por
meio de aparelho celular. O novo
produto, desenvolvido em parceria
com a Insula e a TIM, que passou por
dez meses de testes, garante
seguranca, economia e agilidade nas
operagoes.

Em setembro o servico foi lancado
comercialmente. Nessa nova fase o
produto passou a operar com
multibandeiras. Além da Cabal,
parceira desde o inicio do projeto,
agora o CardCell opera também com
a MinasCred e o CooperCred (leia
matéria na pagina 32).

de acessorios para celular € gran-
de, principalmente os piercings em
forma de letras brilhantes. “Os de
pelucia vendem muito também, as-
sim como aqueles de marcas famo-
sas”. Na loja o preco do acessorio
varia de RS 2,99 a RS 29,98.

1
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Enfermagem
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HERMES GAZZOLA

“Sofisticadamente simples”

% £ ASSIM QUE O PRESIDENTE DO
GRUPO PURAS, HERMES GAZZOLA,
DEFINE O CONCEITO DO
RESTAURANTE RECEM-INAUGURADO

8 POR ELE EM MARINGA, NO SHOPPING

Bruna Moreschi

ASPEN PARK. FORAM INVESTIDOS
R$1,3 MILHAO NO EMPREENDIMENTO,
QUE ESTA GERANDO 47 EMPREGOS
DIRETOS. NESTA ENTREVISTA,
GAZZOLA FALA DE COMO TUDO
@ COMECOU E DO SUCESSO ALCANCADO
2 PELO GRUPO, QUE ADMINISTRA 800
RESTAURANTES EMPRESARIAIS EM
216 CIDADES DO PAIS, SERVINDO 428
MIL REFEICOES POR DIA

COMO 0 SENHOR COMECOU NA
ATIVIDADE?

Foi em Porto Alegre. Meus pais
tinham um restaurante. Eu e meus
quatro irmaos serviamos as mesas.
Um dia um empresario disse a meu
pai (Francisco Gazzola): “Seu Chico,
por que o senhor nao abre um res-
taurante dentro da nossa empresa?”
Ele respondeu: “Mas eu nao dou
conta nem desse aqui, como € que
vou cuidar de mais um?”. Eu, com
21 anos na época, disse ao meu pai
gue cuidava do novo negocio. Ele
ficou em duvida, me achava muito
novo. Mas, com o apoio da minha
mae, acabou cedendo e assim co-
mecei no ramo. Hoje temos restau-
rantes empresariais em 19 estados
brasileiros. Atendemos 16 platafor-
mas de petroleo da Petrobras. Os
restaurantes de varejo, como o de
Maringa, sao poucos. Alias, o Aspen
Garden by Puras tem uma propos-
ta diferente.

EM QUE SENTIDO?

Hoje um restaurante comercial
tém que ter um padrdao mais ele-
vado nao so no SEervico e na cozi-
nha, mas também na gestao. E uma

‘ ilil REVISTA ACIM Outubro 2006

tendéncia mundial. Nossa cozinha
foi concebida levando em conta os
itens necessarios para a seguran-
¢a dos colaboradores que ali tra-
balham e a segurancga alimentar.
Temos equipamentos especiais,
gue garantem uma comida mais
saborosa e, principalmente, mais
saudavel. Controlamos a origem de
nossas matérias-primas, a estoca-
gem dos produtos, temos nutricio-
nistas. Inclusive, os usuarios de
Nnossos restaurantes podem iniciar
um programa de alimentacao sau-
davel com orientacao gratuita de
nossas nutricionistas, atrayvés do
Programa Mais Saude.

0S RESTAURANTES DO GRUPO

TRABALHAM COM FORNECEDORES

LOCAIS?

Temos fornecedores nacionais,
regionais e locais. Os profissionais
que admitimos sao sempre da re-
giao. Eles recebem treinamento em
Curitiba, Porto Alegre e Sao Paulo.

POR QUE 0 GRUPO ESCOLHEU

MARINGA?

Estamos no Parana ha 14 anos
e Maringa é umas das cidades

mais importantes do estado.
Numa pesquisa que realizamos,
constatamos a demanda por um
restaurante com este conceito,
que chamamos de “sofisticada-
mente simples”, onde as pessoas
Vém para conversar, para uma re-
feicao mais calma.

ESTE CONCEITO NAD ENTRA EM
CHOQUE COM A REALIDADE DAS
PESSOAS, QUE ESTAD CADA VEZ MAIS
OCUPADAS E MAIS APRESSADAS?

Por outro lado, elas estao mais
preocupadas com a alimentacao,
que hoje tem um carater preventi-
vo. Nossa alimentacao pode nos aju-
dar a alcancar a longevidade com
qualidade de vida. E o0 nosso concei-
L0 vai ao encontro desta proposta.

0 GRUPO PURAS DESENVOLVE VARIAS

AGOES DE RESPONSABILIDADE SOCIAL.

0 SENHOR PODERIA FALAR DE

ALGUMAS DELAS?

Trabalhamos com a idéia de
que, quando se comega um proje-
to social, € para ter continuidade.
Um de nossos primeiros projetos,
0 Prato Popular - restaurantes
com refeicoes a RS 1 - hoje esta
em Porto Alegre, Floriandpolis,
Curitiba, Salvador, Manaus, Rio de
Janeiro, sempre em parceria com
varias empresas. Outro projeto
Nosso que gosto muito, também
desenvolvido com empresas par-
ceiras, € o Alimentacao Solidaria.
Quando termina o horéario das re-
feicoes em nossos restaurantes,
sempre existe um excedente de
producao que nao foi consumido
€ nem manipulado, e que € repas-
sado a entidades sociais. Distribu-
imos cerca de 243 milerefeicoes
por ano através deste programa.
Nossos colaboradores também sao
estimulados a trabalhar como vo-
luntarios. Eles dispdem de um tur-
no por semana, em hordrio de ex-
pediente, para a realizagdo de
acoes sociais na comunidade.

P kel
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Unimed 2\

Ligue para o SOS UNIMED.

A gente liga pra sua saude,
24 horas por dia.

A qualquer hora do dia ou da noite, em
Maringa e Sarandi, agora a

UNIMED Regional Maringa disponibiliza
mais um avanc¢ado servico:

0 SOS UNIMED, para atendimento
pré-hospitalar de urgéncia ou
emergéncia* 24 horas. Ligue para

0 NOsso representante e amplie a
cobertura de seu plano com o

SOS UNIMED.

Porque a vida nao pode esperar.

N

‘- Un\meu\ ,
- sos
R

Tel: (44) 2101 7600 Unimed

1

www iinimedmarinaa.com.br
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 PASSADO, 0 CARDCELL ENTRAEM UMA
NOVA FASE: ALEM DE ESTAR

GIOVANA CAMPANHA

LANGADO PELA ACIM NO FINAL DO ANO.

0 primeiro a operar
com multlhandelras

DISPONIVEL PARATODOS 0S
EMPRESARIOS INTERESSADOS,
AGORA O PRODUTO
POSSIBILITA TRANSACOES
ATRAVES DE TRES
ADMINISTRADORAS DE
CARTAO, POR MEIO DO
CELULAR

DCardCel] é o primeiro servico
brasileiro a permitir a realiza-
cao de transacoes de creédito de trés
administradoras diferentes, por
meio de um aparelho de telefone
celular. Em 15 de setembro, o pro-
duto entrou na segunda fase, quan-
do passou a ser disponibilizado co-
mercialmente para as empresas
associadas ou nao a ACIM.

Agora, também estao sendo fei-
tas operacoes comerciais através
das administradoras MinasCred e
CooperCred, além da bandeira Ca-
bal, parceira desde o lancamen-
to, em dezembro do ano passado,
quando o produto passou a operar
em fase de testes.

Além do ineditismo, o CardcCell
da mais agilidade as operacoes e
possibilita a reduc¢ao de custos para
o empresario. Em uma transacao
de crédito feita pelo cartao, por
meio do aparelho P.O.S., o custo

Bruna Moreschi

AS OPERAGOES DE CREDITO VIA CARDCELL SAQ AGEIS E
SEGURAS, GARANTEM USUARIOS

passado, a empresa paga 6 centavos
por operagao extra.

trafegam pelos servidores CardCell.
O sistema € o mesmo usado pelos
principais bancos brasileiros.
Todas as transagoes realizadas pe-
los aplicativos CardCell sao criptogra-
fadas, garantindo que as informacoes
nao sejam visualizadas por pessoas
nao autorizadas e que a senha digita-
da nos celulares ndo seja intercepta-

SEGURANCA TOTAL

Outra vantagem € que o siste-
ma adotado pelo CardCell, o
GPRS, possibilita acesso, envio e
recebimento de mensagens.em
tempo real. Para fazer transac¢oes

para a empresa € de, aproximada-
mente, 15 centavos a ligacao, mais
a mensalidade, de cerca de RS 60,

cobrada pela administradora.

Com o CardCell, o custo mensal é
reduzido para RS 27,80, ja incluida a
prestacao para aquisicao do apare-
Iho, no caso dos que nao tém apare-
Iho homologado. Caso o empresa-
rio ja possua o celular compativel,
o custo mensal cai para RS 14,90,
com direito a 150 transacoes fran-
queadas. Caso esse limite seja ultra-

e
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comerciais por meio de um celu-
lar € necessario ter um aparelho
GSM dotado de linguagem Java e
Midp 2.0. “Cerca de 40% dos apa-
relhos celulares a venda atualmen-
te possuem esse sistema”, estima
o coordenador do projeto, Ayrton
Angelo Filho.

A seguranca também € um dos
diferenciais do produto, ja que foi
adquirida a-tecnologia mais moder-
na em certificacao digital para ga-
rantir o sigilo das inforrnacoes que

da e usada indevidamente.

“Esse projeto foi uma quebra
de paradigmas e seu grande mé-
rito €ter mostrado que Maringa
tem competéncia técnica para
desenvolver solucoes jnovadoras
em pé de igualdade com qualquer
cidade de grande porte”, avalia o
idealizador do CardCell, Sérgio
Yamada, que hoje ocupa a vice-
presidéncia para Assuntos de His-
téria e Documentacdo da ACIM.

Carlos Tavares Cardoso, presiden-
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te da ACIM, afirma que o produto
traz varios beneficios ao micro e
pequeno empresario. “Com um cus-
to extremamente baixo, o peque-
no empresdrio tera condigoes de ter
essa tecnologia em sua empresa”.

INICIATIVA APROVADA

As empresas que estao usando
0 produto elogiam a iniciativa. A
locadora de filmes BlockBuster
utiliza o produto desde a fase de
testes. Para o gerente, Raphael de
Lima Freitas, o CardCell € um
avanco tecnologico muito impor-

sun smumcgtn NOSSD NEGOCIO

0 LAN(}AMENTO CUMERCIAL Do CARDCELL ACONTECEU NO MES PASSADO, NA ACIM

tante, além de ser facil de usar e
agil. “E uma nova tecnologia que
esta entrando com forca no mer-
cado e nos da BlockBuster nao
vamos ficar de fora”, afirma.

- Os consumidores de qualquer
operadora de celular que utilize a
tecnologia GSM, independente do
sistema'ser pés ou pré-pago, po-
dem fazer suas .compras pelo ce-
lular. E necessario também ser
usudrio de uma das trés adminis-
tradoras de cartao parceiras.

Para instalar o aplicativo no
celular € s6 preencher um ca-

Além da Cabal, nesta
segunda fase o CardCell passa a
contar outros dois importantes
parceiros, a MinasCred e a
CooperCred.

As trés administradoras
possuem 3.600
estabelecimentos ¢redenciados
na Regido Metropolitana de
Maringa e aproximadamente
125 mil cartdes emitidos.

dastro, que esta disponivel no
www.cardcell.com.br. Em 24 ho-
ras, o consumidor receberda uma
resposta.

No caso dos lojistas, € necessa-
rio possuir um telefone movel
compativel. Os interessados po-
dem agendar uma visita pelo site
do projeto (www.cardcell.com.br)
ou pelo SAC da ACIM (0800-
6009595). Uma equipe de consul-
tores esta disponivel para dar ori-
entacoes e treinar os funcionari-
0Ss responsaveis pelas areas de
venda e crédito.

e “mnﬂla e Conserva A0 *Servi
Entre em contato conosco, solicite a visita de um de
conheca todas as vantagens do Sistema PRESERVE de Moniforamento
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VANESSA BELLEI

ja foi a época em que luta erg ;.
sa s6 de homens. Hoje myjag
mulheres estao aderindo 3 esta
atividade. E ndo pense que sg a5
mais jovens estao praticando. Ag
mulheres mais maduras também
€stdao com as maos em punho,
em busca da boa forma e, por
que nao, de aprender formas de
autodefesa.

A administradora de empresag
Gislaine Monteiro Fabretti, de 40
anos, diz que estava “um pouco
entediada com as tradicionajs gy-
las de ginastica e musculacio”.
Ficou sabendo que a irmj, que
mora em outra cidade, estava pra-
ticando boxe e resolveu ir atras de
uma atividade mais dindmica aqui
em Maringa. “Estava se tornando
macante ir para a academia. En-
tao resolvi procurar algo relacio-
nado com luta”, conta.

Ha um meés ela e a filha, Danie-
la, estao praticando o personal fight.
Essa modalidade, explica o instry-
tor Marcos Bonatto, da Academia
Ponto 1, mescla varios tipos de luta,
como boxe, tae kwon do, jiu jitsy,
muai-thai e defesa pessoal.

O personal fight € uma espécie
de aula particular de free style. As

“duas modalidades envolvem lutas

de varios estilos, s6 que a primei-
ra € praticada por, no maximo,
duas ou trés pessoas, € a segunda,
em grupo.

“Muitas pessoas tém medo de
treinar em grupo, de se machucar.
Outros ficam com receio de trei-
nar com quem ja domina a técni-
ca. No personal fight o aluno tém
a atencao toda voltada para ele e
ninguém sai machucado. O unico
que apanha aqui € o professor”,
brinca Marcos Bonatto.

AUTODEFESA

O instrutor conta que, além dos
beneficios naturais de uma ativi-
dade fisica - que incluem perda

REVISTA ACHM outubro 2006

Bruna Moreschi

E elas foram a luta

MUITAS MULHERES ESTAO ENCONTRANDO EM ESPORTES ANTES
PRATICADOS SO PELOS HOMENS, COMO AS LUTAS, UMA ALTERNATIVA MAIS
DINAMICA DE SE EXERCITAR. CHUTES E SOCOS TAMBEM ESTAO
CONTRIBUINDO PARA DESENVOLVER A COORDENACAOQ

MOTORA E O EQUILIBRIO

GISLAINE FABRETTI, COM
EXERCICIOS TRADICIONAIS

"
i

de peso e flexibilidade - o perso-
nal fight da ao praticante mais se-
guranca e autocontrole. “Ao con-
trario do que muitos pensam,
quem pratica fica mais pacifico,
porque libera todas as energias na
aula. Sem contar que a pratica
melhora também a autodefesa”,
explica Bonatto.

Gislaine Fabretti e a filha prati-
cam a modalidade duas vezes por
semana. Em um més de aula, a
administradora conta que os bene-
ficios ja apareceram, em forma de
motivacao e tonificacdo muscular,
“Vocé mexe todas as partes do cor-
po e a motivacao € grande, sinto

0 INSTRUTOR BONATTO: FIM DA MONOTONIA DOS

vontade de vir para as aulas.
Quando estou muito cansada, libe-
ro toda a tensao. Saio mais leve”.
A fonoaudicloga Silene Tristdo
Sanches, de 42 anos, seguiu 0s
passos do marido e das filhas e
também esta praticando, ha cer-
ca de um meés, o personal fight. “Ja
fiz de tudo, natacdo, academia e
tudo acabou ficando* monétono.
Meu marido e minhas filhas sem-
pre praticaram o tae know do. Foi
assim que resolvi aderir aos espor-
tes mais pesados também”.
Segundo ela, as aulas desenvol-
vem muito a coordenacdo moto-
ra e o equilibrio. “Vocé tem que




SESEENES

coordenar golpes de
pernas e de bracos e,
com isso, faz movi-
mentos diferentes de
outras atividades”,
ressalta Silene. Além
das aulas serem mui-
to dinamicas, a fo-
noaudiologa tambem
considera importan-
tes as dicas de auto-
defesa passadas pelo
instrutor.

Apesar de ser um

SILENE, QUE TREINA COM PABLO, FEZ CONSULTA COM

Bruna Moreschi

esporte mais pesado, epapjo|ggISTA ANTES DE COMEGAR

o personal fight cau-

sa pouco impacto a quem pratica.
Todas as atividades sao realizadas
no tatame, espécie de tablado que
amortece as quedas e que € mui-
to utilizado nas praticas de lutas
marciais.

COM LIMITE

Além dos varios golpes de per-
na e braco, aguecimento e alon-
gamento fazem parte das aulas.
Pablo Matias Guermandi, também
instrutor de personal fight, conta
que cada aula € elaborada levan-
do em conta os limites de cada um.

Os maringaenses Marcos Bonatto
e Pablo Guermandi foram os
“inventores” do personal fight.
“Comegou como uma brincadeira
entre os instrutores. Como houve
interesse de outras pessoas,
comecamos a dar aulas ha
aproximadamente um ano e meio”,
conta Bonatto.

“A forma como elaboramos este
estilo e mesclamos as lutas € o
diferencial”, explica Guermandi. Ele
conta que, além da parte tecnica, 0s
principios das artes marciais -~ como
autocontrole e autoconfianga - ,
também sdo repassados aos alunos.

"0 praticante sai mais leve e mais
tranquilo consigo mesmo & com 0S
outros” ressalta Pablo Guermandi.

“Vamos conhecendo o aluno, suas
limitacdes. O condicionamento fi-
sico realizado nas aulas também
ajuda a evitar lesoes”, explica.

“As avaliagcdoes médica e fisio-
terapica antes do inicio da prati-
ca também sao essenciais para
evitar problemas, porque nos
mostram os limites de cada um.
O trabalho é gradual, até a pes-
soa chegar ao condicionamento
fisico idzal”, complementa Mar-
cos Bonatto.

A primeira coisa que Silene Tris-
tdo Sanches fez, antes de iniciar
as aulas, foi uma consulta com um
cardiologista. “Como fiquei trés
anos sem praticar exercicios fisi-
cos, achei melhor ver se estava
tudo certo”. |
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Uma aluna
muito especial

Mariana Fernandes Gutierrez,
16 anos, também esta levando o
personal fight, que pratica ha quatro
meses, muito a sério. Ela é
portadora da sindrome de Down e
se inspirou no irmao para praticar a
modalidade. Segundo €ela, a luta
serve como defesa pessoal. “Eu luto
para me proteger”, afirma a
adolescente.

A mae, Marly Aparecida
Fernandes Gutierrez, afirma que a
atividade trouxe muitos beneficios
para Mariana. “Além de ser uma
forma de socializacdo, o esporte a
tem ajudado na coordenagado
motora e no equilibrio. A luta
também deixou Mariana mais
calma. Ela é muito ativa e nesta
pratica ela libera um pouco desta
energia”, afirma a mae.

O pai, Walter Gutierrez Perez,
avalia que o bom desenvolvimento
da filha é consequiéncia das varias
atividades que Mariana sempre
praticou. “Sempre a estimulamos a
participar”, afirma. Além do personal
fight, Mariana pratica natacao
desde bebé. Inclusive ja ganhou
varias medalhas em competicoes.
Ela também teve uma tela
premiada em primeiro lugar no
Encontro Maringaense de Arte sem
Barreiras.

MUITO ATIVA,
MARIANA
GUTIERREZ
LIBERA SUAS
ENERGIAS NA
PRATICA DO
PERSONAL
FIGHT
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! RESPONSABILIDADE SOCIAL

Encontro-Norte Paranaense disc

PROMOVIDO NO MES PASSADO PELA FUNDACIM, O EVENTO REUNIU
EMPRESARIOS E REPRESENTANTES DE ENTIDADES DO TERCEIRO SETOR.
PALESTRANTES DEMOSTRARAM QUE INVESTIR EM ACOES
SOCIAIS, ALEM DE CONTRIBUIR PARA UM MUNDO MELHOR,
PODE RENDER BONS DIVIDENDOS

COm palestra do empresario Sér-
gio Amoroso - presidente da
Fundacao Orsa e do Grupo Orsa,
conglomerado formado por qua-
tro empresas € que se constitui
numa das maiores companhias
de celulose, papel para embala-
gens, chapas e embalagens de
papelao do pais - foi aberto, no
dia 21, em Maringa o Il Encontro
Norte-Paranaense de Responsa-
bilidade Social.

CRECHE MENINO JESUS

Em dois dias de evento, empre-
sarios e representantes de entida-
des do terceiro setor puderam dis-
cutir formas das empresas viabili-
zarem acoes sociais eficientes € sin-
tonizadas com a demanda da comu-
nidade. Entidades sociais de Marin-
ga fizeram apresentacoes artisticas,
como a escola ANPR, a Creche Me-
nino Jesus, a Apae, além da orques-
tra de violoes “Sons da Liberdade”.

A palestra de Sérgio Amoroso
teve como tema “Investimento
social € um bom negocio”. Amo-

ﬂ REVISTA ACHM oOutubro 2006

roso destacou que o grupo inves-
te continuamente em responsabi-
lidade social. Tanto que criou a
Fundacao Orsa, mantida com o
repasse de 1% do faturamento
bruto das empresas do grupo.

O empresario também falou
sobre alguns dos projetos de res-
ponsabilidade social da Fundacao
Orsa e destacou a importancia das
parcerias com governos, organi-
zagoes internacionais, universida-
des, empresas e ONGs.

RODOLFO GIULIANI

As atividades do segundo
dia foram abertas com uma
palestra do entao presidente
da Faciap (Federagdo das As-
sociacoes Comerciais € Em-
presariais do Parana) Jeffer-
son Nogaroli, que, em sua ges-
| tdo na presidéncia da ACIM,
 foi o idealizador da Furnidacim,
o instituto de responsabilida-
de social da entidade.

Nogaroli falou sobre “Empreen-
dedorismo social”. Ele abriu sua
palestra citando uma frase do ex-
prefeito de Nova lorque, Rodolfo
Giuliani - “Todos somos responsa-
veis por tudo o tempo todo” - para
mostrar a importancia das acoes
de responsabilidade social.

Segundo ele, a maxima do ex-
prefeito norte-americano deve es-
tar na mente de todos os cidadaos.
“Especialmente na do empresario
que, por ter melhores condigoes

Fotos/Bruna Moreschi

RONI ENARA

JEFFERSON NOGAROLI



Ite investimentos sociais

sociais do que a maioria, tem uma
responsabilidade ainda maior”,
afirmou, ressaltando que, “além
disso, investir socialmente € um
bom negocio para a empresa”.
Em relacdo a criacdo da Funda-
cim, o empresario lembrou que, na
época em que era presidente da
ACIM, se perguntava como a enti-
dade poderia desenvolver uma
agao concreta de responsabilidade
social. Foi assim que surgiu a idéia
de criar a Fundacim, “que, pelo que
temos noticia, foi a primeira Ong
voltada ao trabalho de profissiona-
lizacao das entidades sociais”.

DISTORCOES

Durante o evento, 0S Presentes
também puderam conhecer o fun-
cionamento do Portal Solidario,
lancado no ano passado pela Fun-
dacim e que tem por objetivo dar
mais transparéncia ao Servico re-
alizado pelas entidades sociais €
permitir a sociedade € as institui-
coes cadastradas O acompanha-
mento das doagdes e atendimen-
tos realizados.

A diretora-executiva do Institu-
to RPC (Rede Paranaense de Te-
levisao), Clarice Lopez de Alda,
que também ¢é coordenadora de
Redacao do jornal Gazeta do
Povo, fez a segunda palestra,
abordando o tema “Marketing
Social”. Segundo ela, ha algumas
distor¢des, tanto semanticas guan-
to de acoes, quando O assunto €
marketing social.

Clarice de Alda colocou gque a

" maioria das empresas nao utiliza
esta ferramenta de forma correta
e muitos empresarios confundem
acoes de responsabilidade social
cominvestimentos sociais privados.

Ela afirmou que uma empresa
pode desenvolver grandes inves-
timentos sociais, que até ajudam
a comunidade ou instituigcao aten-
dida, mas nao ser socialmente res-
ponsavel. |

“Existem empresas que fazem
investimentos auxiliando creches,
hospitais, desenvolvendo projetos
sociais em comunidades, mas a
gestao dos negocios € feita de for-
ma incompativel com o conceito
de responsabilidade social”.

Outro ponto negativo apontado
pela palestrante € o fato de mui-
tas empresas € até entidades so-
ciais “quererem aparecer tanto
que acabam investindo mais di-
nheiro em divulgar suas acoes do
que propriamente no projeto so-
cial”. Isso, segundo ela, traz gran-
des riscg$ tanto para a imagem da

Prémio Fundacim
de Jornalismo

Durante o encontro foi
apresentado o Prémio Fundacim de
Jornalismo. “O objétivo da premiagao
¢ valorizar os profissionais e
estudantes que fizerem reportagens
sobre boas praticas sociais”,
informou Roni Enara, presidente da
Fundacim.

O prémio terd trés categorias
para profissionais (TV, radio e jornal)
e uma para estudantes. As inscrigoes
de trabalhos poderdo ser feitas até 2
de abril de 2007. A premiagao das
reportagens esta prevista para junho
do ano que vem.

Também durante o encontro foi
realizada a Feira de Negdcios
Sociais, onde as entidades puderam
expor seus produtos e servigos e
manter contato gom empresarios
interessados.

REVISTA ACIM Outubro 2006 in

empresa quanto da entidade soci-
al que age desta forma.

LEI MUNICIPAL

“Investimento Social Privado”
foi o tema da palestra de Gilda
Pessoa, diretora-superintendente
do Mercado Social € membro do
Comité Brasileiro do Pacio Global.
Segundo ela, o Mercado Social €
um instituto que trabalha, em par-
ceria com o sistema CACB (Confe-
deracao das Associacoes Comerci-
al e Empresariais do Brasil), com
0 objetivo de integrar, através de
sua rede, cerca de dois milhoes de
associados, em sua maioria micro
€ pequenas empresas, na area de
responsabilidade social.

Gilda lembrou dos resultados po-
sitivos do 1° Pregao Social do pais,
realizado em Maringa em 2004, €
que comercializou cotas de proje-
tos de entidades da cidade. A data
do 2° Pregao Social de Maringa foi
anunciada durante o evento. Sera
em 16 de abril de 2007 e as entida-
des interessadas em participar de-
vem inscrever seus projetos até o
dia 10 de novembro.

Encerrando o evento, o prefei-
to Silvio Barros falou sobre a Lei
Municipal de Responsabilidade
Social, sancionada em maio e re-
gulamentada em setembro deste
ano. Ele também explicou o que €
0 Forum Permanente de Respon-
sabilidade Social, criado para ori-
entar, monitorar e fiscalizar os
projetos e as metas municipais de
responsabilidade social.

A lei também preveé incentivos
fiscais e um selo de Responsabili-
dade Social para as empresas ou
pessoas fisicas que tenham seus
projetos aprovados.
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TURISMO RURAL

GIOVANA CAMPANHA

CRESCE 0 NUMERD DE
EMPREENDIMENTOS VOLTADOS
AO TURISMO RURAL NA REGIAD,
GERANDO EMPREGOS E DIVISAS.
0S EMPRESARIOS DO
SETOR SAO UNANIMES EM
AFIRMAR QUE HOJE 0S
TURISTAS BUSCAM A
TRANQUILIDADE DO
CAMPO, MAS COM O
CONFORTO TIPICO DA
CIDADE

Até pouco tempo atras quando se
pensava em turismo rural a
imagem que vinha a mente da mai-
oria das pessoas era de um lugar
rastico, com acomodacoes simples
€ muitos mosquitos. Hoje, com o
crescente nivel de exigéncia dos
turistas, os empreendimentos ru-
rais se profissionalizaram, ofere-
cendo, além de mais opgoes de la-
zer, acomodacoes de melhor qua-
lidade e com a mesma estrutura
encontrada nos hotéis das cidades,
como ar-condicionado, televisao a
cabo e bom atendimento.

Alias, a profissionalizacao € uma
das chaves do sucesso do setor,
segundo a Associacdo Brasileira
de Turismo Rural (Abraturr). Se-
gundo a entidade, o Brasil possui
quase cinco mil propriedades ru-
rais voltadas a esta atividade, que
geram mais de 76 mil empregos.
O Sudeste concentra a maior par-
te delas, com 55,78% , seguido
pelo Sul, com 19,41 % . No Parana,
sao 219 propriedades.

O turismo rural é uma fonte de
renda para a familia que mora no
campo, que segundo estimativas,
€m quase um ter¢o dos casos com-
poe a mao-de-obra da proprieda-
de. E também para os trabalhado-
res locais e para os municipios,
em especial os de pequeno porte,

————
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EMPREENDIMENTOS DE SUCESSO

que contam com poucas atragoes
turisticas e, por isso, tém dificul-
dades para atrair visitantes.

SEM AMADORISMO

A Pousada Fazendinha ilustra
bem a mudanca do perfil do turis-
mo rural. Localizada em Campo
Mourao, cidade distante 80 quilo-
metros de Maringd, a propriedade
de dez alqueires pertencente a fa-
milia Daleffe ha trés décadas, foi
transformada em pousada ha oito
anos. De la para ca, vem ganhan-
do melhor infra-estrutura para hos-
pedar com conforto os turistas.

Neste ano, por exemplo, foi
construida uma piscina ccberta
com hidromassagem, que veio se
somar as outras duas ja existen-

tes. Dois ter¢os dos quartos pos-
suem ar-condicionado e a propri-
edade conta ainda com dois saldes
de eventos, com capacidade para
até 125 pessoas. Outros dez apar-
tamentos, que terdao cama king
size, serao construidos até margo
do ano que vem. Estd nos planos
dos proprietarios também a cons-
trucao de uma capela.

1550 néo significa que a pousada
perdeu o foco no turismo rural: ha
lagos para pesca, passeios a cava-
lo, camping, entre outras opgoes.
“O turista quer vir para o campo,
mas podendo contar com um bom
chuveiro, boa cama e boa mesa”,
resume Iracema Daleffe, ressaltan-
do que o café da manha e as refei-
coes ainda preservam aquele jeiti-
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nho do campo.

A pousada conta com
12 funcionarios, todos
moradores da regiao.
® Gracas a profissionali-
s | zacdo e a qualidade dos
servigos prestados, a
taxa de ocupagao me-
dia durante o ano € de
65%. “O amadorismo
ndo € mais aceito no
turismo rural”, opina a
proprietaria.

L ]

Sl o
IR
T LONGO PRAZO
. Transformar a pro-
priedade rural numa
pousada para turistas
era um sonho que o
empresario José Carlos
Bertdo acalentava ha
varios anos, mas so ha
dois o projeto comegou
a sair do papel. Em janeiro deste
ano, a Pousada Aldeia das Aguas
abriu suas portas, com dez acomo-
dacoes que contam com ar-condici-

nm

onado e frigobar, além de um aloja-
mento para at€ 60 pessoas.

Na pousada, que tem dez funci-
onarios, o turista pode usufruir de
piscina com toboagua, lago para
passeios de caiaque, campo de fu-
tebol, trilha, sauna, sala de jogos,

entre outras opc¢oes de lazer. Es-

tao em constru¢cao um centro de
eventos com capacidade para 300
pessoas! € urn salao menor, para
80, que ird se somar a outro ja exis-
tente. José Carlos Bertdo decidiu
investir nessas obras por apostar
num novo nicho dentro do turis-
mo rural: o turismo de eventos.
“Esse devera ser um mercado em

REPARACOES AUTOMO

BERTAO, DA
2 ALDEIA DAS

' AGUAS, RESSALTA
™ QUE CONFORTO E
FUNDAMENTAL
PARA ATRAIR
TURISTA

=S

€Xpansao”, acredita.

Apesar de ser uma boa oportuni-

dade de negécio, o empresario res-
salta que o retorno é de longo prazo.
“Acredito que meu investimento seréa
pago em dez anos”, estima. Ele lem-
bra também que esse mercado € sa-
zonal e o periodo mais prospero €
de setembro a fevereiro.

Na opinidao de Bertao o perfil do
turista mais despojado - aquele
que nao se importa em usar ba-
nheiro coletivo e que nao € exi-
gente em relacao as acomodacoes
- esta em extin¢ao. “Conforto esta
ficando cada vez mais importante
neste ramo”, enfatiza. ¥

1° s ‘ . - . ,/
“Um hevo conceito em Funilaria, Pintura e Polif&nto.”
www.perfectreparacoes.com.br
Av. Maua, 1648 - Zona 03 - Maringa/PR - Fone (44) 3222-3222
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TURISMO RURAL

CENTRAL DE RESERVAS

Para otimizar a comunicacgdo
entre as pousadas e hotéis-
fazendas da regido, foi criada, em
2002, uma central de reservas de
diarias, que tem sede em Maringa.
Um ano depois a central ganhou o
titulo de Organizacdo da Sociedade
Civil de Interesse Pablico (Oscip).

Com foco no desenvolvimento
regional, a Oscip Rede de Turismo
Regional oferece seus servigos para
agéncias e diretamente para
turistas, que podem fazer reservas
de diarias de um dos 17
estabelecimentos conveniados,
localizados em 13 municipios, que
juntos oferecem mais de 1.600
leitos e geram mais de 180
empregos diretos.

“Com base no perfil do cliente
indicamos a pousada ou o hotel que
vem ao encontro das expectativas

dele”, explica a
coordenadora de
projetos, Wanda Pille.
As diarias tém custo
de R$ 150 a R$ 280,
incluindo todas as
refeicdes e, em alguns
casos, atividades de
lazer.

Os servigos da
Oscip ndo tém custos
adicionais, ja que sdo
os estabelecimentos
filiados que repassam
uma espécie de
royalty a Rede de Turismo.

Wanda explica que a caracteristica
do turista local é bem especifico. “Ele
quer fazer turismo no espaco rural,
mas com o conforto do espaco
urbano”, explica. Ela ressalta que os
empreendimentos com foco no

;“"":‘mif,lvl'.r\‘f%f(‘lL‘I

WANDA PILLE, DA REDE DE TURISMO REGIONAL: INDICAGAO
BASEADA NO PERFIL DO TURISTA

turismo rural de Maringa e regido
se profissionalizaram ao longo dos
Gltimos anos e hoje muitos
contratam gerentes, turismélogos
e outros profissionais qualificados
para oferecer servigos
diferenciados e profissionais.

Fila, so de onibus para atender vocé.

Antecipe ja a sua compra de passagens para
feriados, datas especiais ou fins de semana e reserve o seu
lugar nos confortaveis 6nibus da Viagao Garcia. E s6 passar no guiché rodovidrio,
loja de passagens ou se preferir faga sua compra on-line. E mais rapido, pratico e muito mais tranquilo.

Com apenas um click,
VOCe ja comega a viajar.
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WWW.Vviacaogarcia.com

Compre sua passagem on-line e
pague com cartao de crédito

\ .

GARCIA

Diminuindo Distancias, Aproximando Pessoas
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Acelere seu relacionaménto com o Sicoob e aumente as chances de ganhar
uma Sundown WEB novinha da Promoc¢ao Cooperado Campeao 2006.
rca tempo: a distribuicao das cautelas termina dia 31 de outubro

Nao pe _
e o sorteio acontece em 3 de novembro.

“Saiba como participar no seu Posto de

Atendimento ao Cooperado Sicoob. Bom para vocé, bom para a comunidade.

Sicoob Metropolitano - Sicoob Credioeste - Sicoob Oeste - Sicoob Norte PR - Sicoob Credi Noroeste - Sicoob Curitiba - Sicoob Paranavai



| CURSOS
' Informacades e inscrigdes:

capacitacaol@acim.com.br ou
" pelo fone 44-3025-9640

I QUALIDADE EM COMUNICAGAO
. EMPRESARIAL
~ Instrutora: Giovana Fontes
Data: 16 a 20 de outubro
Horario: 19 as 23 horas

[

MARINGA LIQUIDA

A 10° edigao da Maringé Liquida vai ser realizada em fevereiro, nos
dias 9,10 e 11. A data foi decidida durante reunido realizada no dia 15
de setembro, na ACIM, da qual participaram lojistas dos shoppings
centers e do comércio de rua de Maringa .

A razao para tanta antecedéncia na discussao é unir os comercian-
I COMO LIDAR COM PESSOAS DIFICEIS tes para que seja realizada a maior promog&o da histéria da cidade.

NO AMBIENTE DE TRABALHO Além da divulgacao, os promotores — ACIM e Sivamar - frisaram que o
| Instrutor: Agmar Vieira Junior sucesso da campanha depende muito dos lojistas, que devem promo-
Data: 24 a 26 de outubro ver descontos realmente compensadores para atrair o consumidor.
Horario: 19 as 23 horas “E importante que tenhamos iniciado os preparativos e decidido a
data, porque assim o lojista teré tempo de negociar com seus fornece-
dores e conseguir produtos com preco diferenciado para o evento”,
explica Carlos Tavares Cardoso, presidente da ACIM.

A 10° Maringé Liquida sera organizada pelo Copejem, com 0 apoio do
ACIM Mulher.

Bruna Moreschi

I INTEGRACAO DE NOVOS
| COLABORADORES
| Instrutor: Rosana Magri
Data: 23 a 26 de outubro
Horario: 19 as 23 horas

I MULTIPLICANDO SUA FORGA DE
VENDAS POR TELEFONE
Instrutora: Maria Alice Pinatti
Data: 16 a 18 de outubro
Horario: 19h30 as 22h30

FORUM ACIM MULHER
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Um espaco onde mulheres da cidade possam discutir assun-
tos de interesse da comunidade. Este é o objetivo do Férum Per-
manente ACIM Mulher, que teve sua primeira reunido no dia 3
de outubro. “A idéia é chamar representantes de entidades de
classe para debater temas importantes para nossa sociedade”,
explica a presidente do ACIM Mulher, Helenice Ferri.

O Férum seré realizado toda primeira terca-feira do més, as
18h30, no auditério da ACIM. A primeira reunido tratou do tema
“A remuneracdo da mulher no mercado de trabalho — o cendrio
e perspectivas”.

Outro objetivo do férum, segundo Helenice, é formar uma rede
de pessoas que possam vir a integrar o ACIM Mulher e fortalecé-
lo. “Aidéia é criar uma rede de liderangas femininas ra cidade e
na regiao, para discutir temas relevantes”, informa awresidente.

REVISTA ACHIM Outubro 2006

O conselheiro Claudines Boer, do Observato-
rio Social, projeto desenvolvido pela SER, cujo
objetivo é contribuir para a transparéncia na ges-
tao dos recursos publicos, participou do | En-
contro de Cidadania e Controle Social na Admi-
nistragao Publica.

Boer explicou o funcionamento e o0s projetos
desenvolvidos pelo Observatério Social aos par-
ticipantes do evento, que foi realizado de 7 a 9
de setembro, em Ribeirao Bonito, Sdo Paulo.

Participaram do encontro representantes de
/7 organizagbes ndo-governamentais (ONGs),
com o objetivo de discutir cidadania e a ética na
administracao publica.



* SACOLAS BIODEGRADAVEIS

No ultimo dia 14, as industrias Yop Tecpack Ltda, Ladal Embalagens |

| Plasticas e a empresa B&L Consultoria Clinica - que atuard como repre-

' sentante comercial - firmaram parceria para a producao de sacolas |

| oxibiodegradaveis em Maringa. A formalizacao da parceria aconteceu du-
rante um café da manha, na ACIM.
Um protocolo de inten¢des também foi assinado entre Prefeitura, IAP
' (Instituto Ambiental do Parana), ACIM, Apras (Associacao Paranaense de
' Supermercados — Regional Noroeste) e Funverde (Fundagao Verde), visan-
| do estimular o uso das sacolas biodegradaveis pelas empresas de Maringa.
A idéia do uso deste tipo de sacolas foi apresentada a ACIM e a Apras
no ano passado, pela Ong Funverde. Na época, foram realizadas diversas
. reunidoes com empresarios, ambientalistas e fornecedores da matéria-pri-
| ma para a fabricagao do produto.
L O uso dos plésticos biodegradaveis traz intimeros beneficios ao meio ambi-

| ente e, consequientemente, a vida no planeta, promovendo a conservagao dos |

| recursos naturais. Enquanto uma sacola convencional demora 100 anos para
se decompor, a biodegradavel desaparece em 18 meses depois do descarte.
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CAMPANHA DE NATAL

O projeto “Um shopping a céu
aberto”, promovido pela ACIM e
pelo Sivamar e que faz parte da
campanha “Natal Inga”, seré rea-
lizado entre os dias 24 de novem-
bro e 6 de janeiro de 2007. A ins-
talacao da iluminacao especial co-
megou no dia 25 de setembro,
apos parecer favoravel do Conse-
Iho Municipal @0 Meio Ambiente
(Comdema).

A decisao do Comdema foi una-
nime, amparada por um minucio-
so estudo ambiental realizado pelo
engenheiro florestal André
Furlaneto Sampaio, que resultou
no documento Plano de Controle
Ambienta (PCA).

A exemplo do ano passado, o
ACIM Mulher realizarda um concur-
so de decoracao natalina, voltada
a residéncias, edificios comerciais
e residenciais. Os interessados de-
vem se inscrever na ACIM, onde
podem obter também o regula-
mento. Entre os prémios estao vi-
agens a Buenos Aires e final de
semana no Aguativa Resort.

GAM@RC 0 Self Service de Informatica

I H O Loc

que faltava em Maringa
acao de Estrutura para Treinamentos

CONTATOS PELO FONE

3025-4949

FALAR COM DENISE, GAMA OU MARIA

computadores com processadores

Novos

No piso superior o edificio oferece, mediante reserva

prévia, sala para conferéncia para 70 pessoas

e anexo um salao social (com churrasqueira)
para confraternizacoes

Pentium 2,66 Ghz
256MB Memoria RAM

GAM@RC INFO

Av. Joao Paulino V. Filho, 672
Ed. New Center, sala 606
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COMEMORAGGES

Ja estdo agendados dois eventos
que devem repetir o sucesso do ano
passado: a Feijoada promovida pelo
ACIM Mulher e o Luau, organizado
pelo Conselho Permanente do Jovem
Empresério. Os dois conselhos ja
estao trabalhando na organizagao.

Este ano, a Feijoada do ACIM
Mulher terd como objetivo princi-
pal arrecadar fundos para entida-
des sociais que cuidam de mulhe-
res. Seguindo os mesmos moldes
do almoco do ano passado, a Fei-
joada sera realizada no Car Wash
Choperia, no dia 25 de novembro.

O Il Luau do Copejem, gue sera por
ades3o, vai ser realizado no dia 10 de
novembro, a partir das 21 horas, no
Alphaville Maringé Clube. A noite sera
animada pela banda Café Society. Tam-
bém est4 confirmada a presenca de
tequileiros que irdo preparar drinks.

ALEXANDRE GARCIA

O Teatro Marista ficou lotado durante o 1° Ciclo de

Jodo Mério Goes

Em setembro, a ACIM recebeu a visita de mais 15 candidatos, du-
rante o Ciclo de Debates Eleicoes 2006. Estiveram apresentando suas
prqpostas para a classe empresarial os candidatos a deputado estadual
Enio Verri (PT), Marly Martin (PFL), Said Ferreira (PV), Wilson Quintero
(PSB.) e Luiz Nishimori (PSDB). Também participaram dos debates os
canq!datos a deputado federal Joba Beltrame (PV), Carlos Eduardo
Saboia (PMN), Sidney Telles (PPS), Flavio Vicente (PPS) Marino Gon-
calves (PT), Miro Falkemback (PFL), Valter Viana (PHS), Ricardo Bar-
ros (PP) e Rodrigo Rocha Loures (PMDB), além do candidato a gover-
nador Luiz Addo (PSDC).

quos receberam o documento “Demandas da comunidade
manqgagn;e para os candidatos ao pleito eleitoral 2006”, que contém
as principais reivindicagoes das entidades maringaenses nas areas de
seguranga publica, desenvolvimento econdmico, educacéo e cidadania,
saude, reforma politica e qualidade do gasto publico.

Ainda gn_w setembro, a ACIM recebeu também a visita do governador
€m exercicio, Hermas Brandao (foto).

Palestras promovido pela CBN Maringa com apoio do
Copejem e da SER, quando 0 jornalista Alexandre
Garcia falou sobre “A conjuntura brasileira: os rumos
do ano”. O evento foi realizado no dia 12 de setembro.

Antes da palestra, foi apresentada a peca teatral “O
auto da barca do fisco”, pelo grupo teatral formado por
voluntarios e colaboradores de 6rgaos publicos e enti-
dades de Maringa.

Durante a palestra, Alexandre Garcia fez uma re-
trospectiva da histéria politica do pais e deu énfase
ao processo de implantacado do real, que acabou com
a inflacao.

O jornalista afirmou também que o eleitorado brasilei-
ro, desde a época de Collor tem buscado mudancas.
“Votamos em Collor para tirar os velhos politicos e nao
deu certo. Voltamos a votar nos velhos politicos. Com o
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Bruna Moreschi

Lula, além da tentativa de mudanga, 0 povo
se ideritificou com o presidente — de origem
pobre -, mas ele perdeu essa oportunidade”.

O vice-presidente da ACIM, Paulo Meneguete,
finalizou o evento presenteando Garcia com o livro “O sonho
sefaz ACIM”, que conta a trajetéria da entidade.



DAYSE HESS

0 melhor amigo da elegancia

0 BLAZER JA PASSOU PELAS MAIS DIVERSAS TENDENCIAS E SE TRANSFORMOU
BASTANTE AO LONGO DO TEMPO. MAS CONTINUA SENDO O GRANDE
CURINGA DO GUARDA-ROUPA DELE E DELA

Ele ja foi amplo, com cortes du-
vidosos. Ou munido com terriveis
ombreiras. Mas resistiu as varia-
coes da moda se adaptando mui-
to bem, como um verdadeiro mu-
tante. Eis o blazer, pronto para
dar um toque de classe aos Visu-
ais menos formais.

A regra € que eles precisam es-
tar dentro das tendéncias da
moda. Nada de desencavar aque-
le blazer comprado no inicio dos
anos 90 e desfilar por ai se achan-
do a pessoa mais elegante do mun-
do. Isso, com certeza, nao ira fun-
cionar.

No caso daqueles confecciona-
dos em tecido de qualidade, mas
com modelagem ultrapassada, um
bom alfaiate ou costureira pode
fazer alguns milagres, atualizan-
do a peca. Mas isso sO ird valer a
pena se voce tiver certeza do bom
resultado. Do contrario, doe o bla-
zer antigo e invista em um novo.

Os mais modernos sao os leve-
mente curtos e estruturados, re-
sultando em um look mais “seco”.
Os modelos femininos podem ter
a cintura mais marcada e ser usa-
dos com camisas listradas ou flo-
rais, para garantir a feminilidade.

Mas a melhor dica € descons-
truir o tio badalado ‘terninho’,
usando a cal¢a de um com O bla-
zer de outro, mas sempre levan-
do em conta o equilibrio.

Acertando no corte, leve tam-
bém em consideracao a cor. Um
pouco de contraste com O tom
de pele e com o0s tons das ou-
tras pecas é o segredo da com-
binacdo perfeita. Mas sem €xa-
geros, € claro.

Homens devem esquecer as
cores berrantes € as estampas.
Boas opc¢des sao o preto, o cinza e
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o azul-marinho. Ja'as mulheres -
como sempre — tém mais opgoes,
0 que pode pargcer vantajoso. Mas
€ perigoso em alguns casos. Por
isso, elas também nao podem
abrir mao do bom senso.

Cores muito suaves e romanti-
cas geralmente nao combinam
com cargos de chefia. Tons mais
fortes sao os mais indicados para
mulheres de pulso firme, uma vez
que o blazer passa uma imagem
de credibilidade e confiancga.

No quesito harmonia, eles po-
dem investir sem medo na dobra-
dinha blazer e jeans, desde que o
ambiente de trabalho permita o
uso deste tipo de calca. E até com-
pletar com uma gravata. Mas, bla-
zer com ténis € uma oepc¢ao duvi-
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dosa. Também nao vale investir
no blazer em dias de altas tempe-
raturas. Neste caso, uma boa ca-
misa social € a melhor alternati-
va.

Os homens também devem ter
cuidado com os botdes e evitar
sempre blazers com brasoes. O
botdo deve ser discreto, de prefe-
réncia opaco e sem desenhos.
Uma ultima dica que vale tanto
para homens, quanto para mulhe-
res: nunca dobre as mangas de um
blazer, € deselegante. Até porque
forro nao foi feito para aparecer.

Entao vocé ja sabe: na duvida,
va de blazer.

Dayse Hess é jornalista, especialista
em design de moda
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PENSO ASSIM

GILDAPESSOA

UM NOVO JEITO DE
FAZER NEGOCIOS

“0 PREGAO SOCIAL E A PONTE ENTRE 0
INVESTIMENTO SOCIAL PRIVADO E 0S
PROJETOS SUSTENTAVEIS, INCUBADOS
POR ENTIDADES SOCIAIS”

Bruna Moreschi

Durante muito tempo ficou a cargo do poder publico a responsabilidade de
acoes que objetivassem melhorias das condigdes de vida da populagdo e de _
preservacdo do meio ambiente. Este modelo vem sendo substituido e é cada vez
maior o numero de parcerias envolvendo a iniciativa privada.

Incluir metas sociais nas empresas privadas € o desafio lancado aos lideres
empresariais mundiais pelo secretario geral das Nagdes Unidas, Kofi Annan, no
Forum Econdmico Mundial, em Davos, em janeiro de 1999, propondo as
empresas adotar o Pacto Global.

Estamos falando de direitos humanos, relagdes de trabalho, preservacéo do
meio ambiente e combate a corrupgdo. Mais de trés mil empresas aderiram a
iniciativa, entre elas as cem maiores do mundo.

O Pacto Global estimulou a criagdo de redes de atividades em varios paises,
uma vez que empresas privadas progridem mais quando a agdo coletiva é
baseada no aprendizado para a interiorizagdo dos dez principios e, também, no
compromisso formal de aderiram ao Pacto, aliando-se para criar um maior
impacto societario e internacional.

Hoje, existem redes em 60 paises, como ponto focal e como organismos de
coordenacao, inclusive no Brasil. Uma delas é o Sistema CACB (Confederagao das
Associacbes Comerciais e Empresariais do Brasil), que representa mais de dois
milh&es de associados, em sua maioria micro e pequenas empresas.

Como entidade de representacao empresarial mais antiga do Brasil e com
estrutura radicular de grande capilaridade - com 27 federagGes e 2.200
associagBes comerciais - a CACB foi convidada a integrar uma equipe internacional
da Rede do Pacto Global, com 0 objetivo de produzir um Guia Operacional de

Responsabilidade Social para Micro e Pequenas Empresas (MPEs).

Mecanismos de treinamento e de aprendizado das Redes Locais estio sendo
considerados, assim como o F}elatério de Progresso do Pacto Global para MPEs.
Este Guia Operacional devera estar pronto em 2007 e devera incluir uma
iniciativa pioneira no Brasil, 0 Pregdo Social.

0 1° Pregdo Social foi realizado em 2004, em Maring4, com a presenca de
mais de 300 empresarios e cinco projetos sociais sustentveis, que tiveram mais
de 50% de suas cotas subscritas. O Pregdo Social é a ponte entre o investimento
social privado e os projetos sustentaveis, incubados por entidades sociais (ONGs).
Depois de um ano de atividades, 80% dos projetos foram bem sucedidos. O
cenario agora aponta para a transformagao destes projetos em MPEs, O 20
Pregdo Social foi langado durante o IT Encontro Norte-Paranaense de
Responsabilidade Social Empresarial, promovido pela Fundacim no més passado, e
sera realizado em abril do ano que vem.

Esta ferramenta, que da a oportunidade a micro, pequenas e médias empresas
de investir e se associar a projetos sociais sustentaveis, em parceria com grandes
empresas, pode ser utilizada onde se carece de modelos de mercado para a
solugao de problemas de natureza social.

O Guia Operacional de Responsabilidade Social para Micro e Pequenas

Empresas pode disponibilizar o modelo para replica-lo nos diferentes paises que
integram a Rede do Pacto Global.

GILDA PESSOA £ MEMBRO DO COMITE BRASILEIRO DO PACTO GLOBAL
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