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O maior Prémio da Industria Grafica Brasileira

A FABRIS - ACABAMENTOS GRAFICOS foi finalista na categoria Inovagéo Tecnolégica e/ou Complexidade Técnica do Processo,
classificando-se entre os cinco melhores produtos do pais nesta categoria. Com o intuito de divulgar seu novo servigo
prestado - Hot Stamping - a FABRIS criou esta embalagem inovadora, aplicando oito recursos diferentes de acabamento
sem utilizar nenhum tipo de impress&o. Esse reconhecimento vem consolidar um trabalho de 15 anos de parceria com

as melhores gréaficas e agéncias de propaganda de Mar‘ir’?ga’te\regiéo.‘ P

Laminagiio
Fosca/Alto Britho - Hologréfica 3D - Metalizada (todas as cores)
Plastificagio

Brilhante - Fosca - Colorida

Verniz UV
Total Britho/Fosco - Hi-Gloss Britho/Fosco - Texturizado - Aromatico - Glitter F 4 D
Corte e Vinco

Facas Especiais/Corte e Vinco - Colagem de Embalagens - Dobras de Mala Direts ,ﬂ B ” IS
Hot Stamping

Diversas Cores - Holografico Acahbamerntos Graficos

Av. Das Industrias, 851 - Maringa - Parana
Fone/Fax: (44) 3228-6950
e-mail: fabris@
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Um passo decisivo foi
dado em direcao a consoli-
dacao da Regiao Metropo-
litana de Maringa (RMM).
| O governador Roberto Re-
quido nomeou, N0 Mes pas-
sado, o ex-prefeito de Ma-
ringd, Joao va Caleffi, para
coordena-la. E um aconte-
cimento importante, pois
sinaliza a criacdo de uma estrutura
técnico-administrativa para gerenciar

Saindo do papel

da e qualidade de vida a seus mora-
dores, Maringa atraira cada vez
mais pessoas em busca de trabalho,
provocando um inchago populacio-
nal que impedira seu desenvolvi-
mento.

Partindo deste principio, € impor-
tantissima esta sinalizagao do gover-
no do estado de que a Regiao Metro-
politana podera, enfim, existir, de
fato. S6 assim os municipios poderao
desfrutar de beneficios especificos,

REVISTAACIM ANO 43 N°463 5 ; : . B . )
as acoes visando o desenvolvimento previstos em lei, visando este desen-
dos 14 municipios que formamaRMM.  volvimento conjunto. Hoje cada cida-
ENTREVISTA 6 Oficialmente criada em 1988, e de traga seus proprios objetivos, iso-

A executiva Angela Hirata conta
como se deu o processo de
transformacdo das sandalias
Havaianas em icone 7ashion no
mundo

REPORTAGEM

DE CAPA 12
Como determinar qual o
momento certo de abrir uma
filial? Especialistas e
empresarios dao sua opiniao

COMPORTAMENTO 18
Conhega as caracteristicas do
sexo feminino que podem ser
um diferencial da mulher no
mundo dos negécios

PORTO SECO 22
Confira os planos do novo
grupo de empresarios que
assumiu a administragao da
Estacdo Aduaneira de Interior
(EADI) de Maringé
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regulamentada pela Lei Comple-
mentar 688/2005, de autoria da de-
putada estadual Cida Borghetti, a
Regiao Metropolitana Maringa
abrange uma populacao estimada
em mais de 600 mil habitantes.

A vantagem para os municipios de
se unir em torno de uma regiao
metropolitana € o desenvolvimen-
to de acoes integradas em diversas
areas, com9 saneamento basico,
transporte coletivo, telefonia, apro-
veitamento de recursps hidricos e
controle da poluicao ambiental,
obras de infra-estrutura, entre tan-
tas outras. Sao acoes que possibili-
tam o desenvolvimento economico
e social conjunto dos municipios.

A ACIM, juntamente com Orgaos
como o Codem € o IDR, sempre tra-
taram o desenvolvimento de Marin-
ga como algo que deve ser pensado
de forma regional. E um raciocinio
mais-do que logico. Nao ha como
esperar que nossa cidade prospere
se 0 mesmo nao ocorrer com os
municipios vizinhos, pois, caso con-
trario, sera desencadeado um efei-
to negativo em cadeia.

S6 para ficar num aspecto, se 0s
municipios vizinhos nao oferecerem
oportunidades de emprego e cresci-
mento que garantam geracao de ren-

ladamente. S6 com a atuagao dentro
da RMM, esse planejamento podera
se tornar mais amplo, evitando con-
flitos de objetivos e desperdicio de
energia.

A esperanca depositada por lide-
rancas e pela populacao na nomea-
cao de Joao Ivo Caleffi € que proje-
tos € recursos possam agora Ser re-
vertidos em beneficio dos munici-
pios da RMM. Ao nomear um coor-
denador, o governo deixou claro
que quer fazer a lei sair do papel.

Joao Ivo Caleffi, por sua vez, tem
muito trabalho pela frente. Mas, com
certeza, podera contar com apoio das
liderancas e entidades representati-
vas da regiao. A ACIM ja se colocou a
disposicao, encomendando um estu-
do para apontar as necessidades que
se fazem mais prementes. E traba-
Ihara no que for possivel para auxili-
ar na implementacao das solucoes.

Esperamos que as politicas conjun-
tas que virao a ser implantadas atra-
vés da Regiao Metropolitana de Ma-
ringa possam inaugurar uma nova
fase de desenvolvimento economi-
co e social, que ha muitos anos € es-
perada por esses 14 municipios.

Carlos Tavares Cardoso,
presidente da ACIM
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LUIZ LOURENGO DA PALESTRA EM HARVARD

Para participar como palestrante
de um painel sobre o tema
“Biocombustivel”, o presidente da
Cocamar, Luiz Lourenco, esteve no
dia 20 de janeiro na Harvard
Business School (HBS), uma das
mais importantes universidades de
todo o mundo, sediada na regido
de Boston, nos Estados Unidos. O .
evento contou com a presenca de
convidados de vérios paises da
Ameérica Latina, além de especia-
listas norte-americanos, bem como =
professores e alunos da instituicdo. Em sua participacéo, Lourenco fez ini-
cialmente uma exposicao sobre o tema, procurando mostrar a visdo de
uma cooperativa formada principalmente de pequenos produtores. Em se-
guida, respondeu a uma série de perguntas feitas pelos integrantes do pa-
inel. A Cocamar foi uma das pioneiras na produgao de biocombustivel no
Pais e no mundo, ainda no inicio dos anos 80, quando experimentou um
combustivel produzido na prépria cooperativa, a partir da mistura de 6leo
de algodao ao diesel comum, testado durante trés anos em caminhoes e
tratores da prépria empresa. Esse trabalho serviu de base inicial para ou-
tros experimentos, realizados por varios instituicoes do Pais.

PROE GANHA LICITAGAO EM MARINGA

O Proe Maringéa ganhou a licitagéo para a contratagédo de 450 estagiérios
da Prefeitura de Maringa. A concorréncia publica se deu no ultimo més
de fevereiro e a proposta do Proe foi a mais interessante e vantajosa para
o municipio. Contou pontos também o fato do Programa ter sido reco-
nhecido recentemente como de Utilidade Publica Estadual. O programa
de estagios que foi desenvolvido pela ACIM e pelo IDR esta implantado
em 14 estados e 210 cidades brasileiras.

V00 DE CARGAS EM MARINGA

Maringa conta,
desde o final de ja-
neiro, com um voo

‘hn. de cargas diério até
| 0 aeroporto de Gua-
2 rulhos (Sao Paulo).

O servigco é opera-
do pela Variglog e realizado por um car-
gueiro Cessna Caravan, com capacidade
para até 1,5 tonelada. Os voos sdo de se-
gunda a sabado, saindo as 5h20 de Gua-
rulhos com chegada em Maringa as 8h05.
O vbo de retorno sai as 20h55 de Maringa
com chegada em Guarulhos as 23h30. O
voo tem conexdo com toda a malha car-
gueira aérea do pais, garantindo a entrega
de mercadorias sempre no dia seguinte
ao embarque.

REEDICAO DE
UM CLASSICO

A ACIM e a editora Unicor-
pore assinaram um Proto-
colo de Cooperacdo para a
reedicao do livro 7erra Crua,
lancado em 1961, de au-
toria do advogado Jorge
Ferreira Duque Estrada. O
livro 7erra Cruafoi o primei-
ro livro escrito sobre a his-
téria de Maringé e é consi-
derado par historiadores e
memorialistas como um
classico regional. A reedi¢do
sera um dos marcos das
comemoracdes dos 60
anos de Maringa.
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TOME>. NOTA

%, 0 que as empresas de Maringéa
pagaram de INSS sobre o pro-labore de

| setembro de 1989 a julho de 1994 vale

como crédito para 0 pagamento de
contribuigdes devidas.hoje ao INSS. A
deciséo ja julgada em instancia final pelo
Superior Tribunal de Justica foi motivada
por um Mandado de Seguranca Coletivo
impetrado pela ACIM em 1999. Todos os
associados da ACIM podem gozar desse
beneficio de imediato- tanto para pagar
débitos em atraso quanto para reduzir os
recolhimentos futuros. As informacdes
podem ser obtidas na ACIM pelo telefone
(44) 3025-9625.

& Um movimento liderado pela ONG
Amarribo (Amigos Associados de
Ribeirdo Bonito — SP), que contou com
a adesdo de diversas entidades pelo
pais afora, conseguiu fazer com que o
Supremo Tribunal Federal (STF)
suspendesse o julgamento de uma
reclamacgao que poderd livrar milhares
politicos de responder a processos em
que sado acusados de atos de
improbidade administrativa.

@&, Trata-se de uma reclamacgao proposta
ao STF pelo ex-ministro Ronaldo
Sardenberg, que foi inicialmente
condenado a devolver R$ 20 mil a Unido
por ter usado, em 1998, um avido oficial
para fazer turismo na ilha de Fernando de
Noronha. Caso o STF aceitasse a
reclamacao, abriria uma jurisprudéncia que
beneficiaria outros cerca de 10 mil politicos
em todo o pais, que respondem a
processos por improbidade administrativa,
segundo célculos da Amarribo.

@ A ACIM foi uma das entidades que
aderiram ao movimento. A Associagao
Comercial enviou correspondéncia aos
onze ministros do Supremo Tribunal
Federal solicitando que o tribunal
considerasse “a improcedéncia desta
reclamacao do ex-ministro que, em
nosso entendimento, formalizard um
convite a corrupgao no Brasil”.

‘3 A Cocamar € o novo cliente da Jump
\Comunlcagaxy A agéncia sera responsavel
comunicataq_de varejo,
merchandising, ponto de venda,
endomarketing e estratégias de internet
que envolvam a cooper, t|va e seus
produtos. Ja a Anima unicacao
assumiu as contas do Cesumar e do
Colégio Objetivo. A Lettera Propaganda
também estd com cliente novo, trata-se da
Santa Casa que esta reestruturando toda a
Sua comunicagao com a comunidade.

Os contatos com essa coluna
podem ser feitos pelo e-mail

Ll

revista@acim.com.br
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"E justamente por
nao darem um tostio
pela sua idéia, que
vocé deve surpreender
‘ com um discurso ousado
| e seguro."

(Romero Rodrigues, dono de
empresa virtual. Fatura mais
de 18 milhoes de reais por ano.)

,
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Uma nova parceira para os empresarios que
acreditam no potencial do mundo on-line.

sen\/olvimento de web sites corporativos « Lojas Virtuais (e-Commerce) * Portais Internos de Relacionamento

De mbientes de INTRANET « Campanhas para midia on-line * Consultoria em projetos de e-mail marketing

de sistemas para internet « Suporte técnico para web sites * Consultoria em empreendimentos on-line
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QUAL FOI 0 MAIOR DESAFIO QUE A
SENHORA ENFRENTOU NO PROCESSO
DE COLOCAR AS SANDALIAS
HAVAIANAS COMO UM PRODUTO DE
TANTO SUCESSO NO MERCADO
INTERNACIONAL?

O maior desafio foi quebrar al-
guns paradigmas dentro da com-
panhia para desenvolver o mer-
cado global com a marca e o pro-
duto Havaianas. Nossa idéia era
passar um conceito de brasilida-
de muito bem definido e inserir
o produto num mercado de cul-
turas diversas, na leitura de cada
pais, nos cinco continentes.

MAIS DO QUE UM SIMPLES PRODUTO,
AS HAVAIANAS TORNARAM-SE UM
OBJETO DO DESEJO ATE DE
CELEBRIDADES. A QUE A SENHORA
ATRIBUI A ASSIMILA@T\O DESTE
GCONCEITO?

Atribuo a um trabalho muito

~
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‘ ANGELA HIRATA por Regia DAEFIOL

Uma executiva gue foi além

ENTRADA DE ANGELA HIRATA NA SAO

PAULO ALPARGATAS, EM 2000, MARCOU
EPOCA. GRACAS AO SEU TRABALHO, UM DOS
PRINCIPAIS PRODUTOS DA EMPRESA, AS
SANDALIAS HAVAIANAS, NAO SO GANHARAM O
MUNDO, COMO SE TRANSFORMARAM NUM
[CONE FASHION. HOJE, A SANDALIA, PODE SER
VISTA NAS VITRINES MAIS SOFISTICADAS DO
MUNDO, ENTRE OS MAIS DE 80 PAISES PARA
ONDE O PRODUTO E EXPORTADO. EM 2005,
ANGELA HIRATA SE APOSENTOU, MAS A
ALPARGATAS A CONTRATOU COMO
CONSULTORA EXECUTIVA. ELA PARTICIPARA, EM
ABRIL, DO ENCONTRO REGIONAL DAS
MULHERES EMPRESARIAS, QUE SERA
REALIZADO EM MARINGA PELA CACINOR
(COORDENADORIA DAS ASSOCIACOES
COMERCIAIS E EMPRESARIAIS DO NORTE E
NOROESTE DO PARANA) E PELO ACIM MULHER

intenso de toda equipe do depar-
tamento formado por mim, em
criar uma ferramenta para
transformar um produto simples
num objeto de desejo de consu-
mo de todas as classes sociais.

COMO FOI A “VIRADA"? OU SEJA, AS
HAVAIANAS, QUE ERAM UM PRODUTO
DE APELO POPULAR, VIRARAM UM
PRODUTO REFINADO, FASHION.
HOUVE UM REDIRECIONAMENTO DO
PONTO DE VISTA DO MARKETING?

A grande virada se deu gracas

VO e, sem a inovacao, cada vez
mais foram perdendo o merca-
do da classe média. A ponto de
fazer parte da “cesta basica”, ou
seja, dos produtos das classes
menos privilegiadas. Exatamen-
te em 1994, a empresa resolveu
investir para recuperar o0 merca-
do da classe média, com a cria-
cao da Havaianas Top, que tra-
zia cores da tendéncia da moda.
Todo o lucro obtido foi revertido
em propaganda € em promocao
para a criacdo da nova imagem

~ . ~ . . .
a reengenharia do produto, ocor- =das sandatias. Assim, saiu do ar

rida em meados da década de
1990. As Havaianas, até entao,
eram sandalias em cinco cores -
marrom, preto, cor-de-rosa, azul
e verde, com a parte de cima em
branco - que hoje sdao chamadas
de tradicionais. Estas Havaianas
passaram a ter cada vez maior
participacao no mercado massi-

a propaganda de décadas, com
o Chico Anisio, que tinha o eslo-
gam “Nédo soltaff as tiras, nao
cheiram e ndo deformam”. E
entrou 0 novo conceito da mar-
ca e do produto, apresentado
pela musa do momento, Malu
Mader. Desde entao, 0 marke-
ting se preocupou em renovar a



das fronteiras

apresentagao do produto, asso-
ciado a estrelas do momento,
sem perder a identidade de co-
municagao, sempre em tom
brincalhdao, o que representa o
espirito de brasilidade.

E A SANDALIA JA TEVE QUE PASSAR
POR ALGUMA MODIFICAGAD PARA
ATENDER EXIGENCIAS CULTURAIS DE
ALGUM PAIS COMPRADOR?

A identidade, o conceito, 0
DNA da Havaianas, nunca sofre-
ram qualquer modificagao. Ape-
nas foram agregados detalhes,
como bandeiras de alguns paises
nas tiras e customizac¢ao, com
cristais ou missangas. Em alguns

& & A exportacao representa, hoje, ao redor de 10%
do faturamento da empresa, e as Havaianas estzo
sempre muito bem posicionadas nos melhores pontos
de vendas em mais de 80 paises. ¥

casos, como nas co-branding
(parceria estabelecida entre
grandes marcas, para agregar
valor a um produto) com marcas
como Mont Blanc, Celine, entre
outras, também foram inseridos
detalhes proprios. Esta estratégia
foi de vital importancia para o
posicionamento da marca no
mercado.

QUAL A PARTICIPAGAD DAS

HAVAIANAS NAS EXPORTAGOES

REALIZADAS PELA SAO PAULO

ALPARGATAS?

A nossa estratégia sempre foi
exportar a marca € nao simples-
mente o produto. Ou seja, a es-

Diwcevernas dividie esle

. Ay
QOO COII 1°0CC .
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tratégia € estrutural e nao con-
juntural, nunca um business de
oportunismo ou de imediatismo.
Portanto, a exportacdo repre-
senta, hoje, ao redor de 10% do
faturamento da empresa, e as
Havaianas estao sempre muito
bem posicioniadas nos melhores
pontos de vendas em mais de 80
paises.

0 PRODUTO COMECA A ENFRENTAR A

PIRATARIA NO EXTERIOR. QUE

MEDIDAS VEM SENDO TOMADAS EM

RELAGAO A 1SS0?

Quando a marca se torna Visi-
vel e desejada, a pirataria vem
como consequéncia. As medidas
juridicas cabiveis sao tomadas,

m—
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Av. Rio Branco, 624 - Sala 2
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| ANGELA HIRATA

mas-a nossa maior estratégia
se foca na constante inovacao
e na forma de comunicacao,
pois os produtos pirateados sao
de colecdes que ja se encon-
tram nas prateleiras.

0 BRASIL TEM VARIOS ENTRAVES
QUE ACABAM DIFICULTANDO A
EXPORTAGAO DE SEUS PRODUTOS.
QUE TIPO DE ATITUDE PODERIA SER
TOMADA PELOS EMPRESARIOS
PARA SUPERAR ESSES ENTRAVES?
Entraves e barreiras sao ine-
rentes a qualquer negdécio, tan-
to interna quanto externamen-
te. Uma boa atitude € transfor-
mar estes entraves em desafi-
os a serem vencidos. Portanto,
o importante € o posiciona-
mento da marca, do produto.
Na minha otica, a maior dificul-
dade a ser vencida € a barrei-
ra cultural. Esta nao pode ser
quebrada, precisa ser respeita-
da e vencida, porque represen-
ta as carcateristicas proprias de
cada povo. O Japao € cultural-
mente diferente da Inglaterra,
que € diferente da Argentina.
E preciso respeitar essas carac-
teristicas. Para conseguir isso,
a empresa tem que mudar e
adaptar atitudes, como a for-
ma de apresentar o produto, de
comunicar.

QUE CONSELHO A SENHORA DA A

EMPRESARIOS QUE ESTEJAM

PLANEJANDO EXPORTAR? 0S

PEQUENOS TAMBEM TEM COMO SE

INSERIR NO MERCADO

INTERNACIONAL?

Costumo dizer que nao im-
porta o tamanho da empresa.
Feita a pesquisa do mercado-
alvo e a escolha do produto a
ser exportado, o proximo pas-
so é a criacao de um projeto e
de um planejamento estratégi-
co que vao embasar todo o pro-

———————
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| (:Entraves e barreiras sao

inerentes a qualquer
negocio, tanto interna
quanto externamente.
Uma boa atitude é transformar
estes entraves em desafios a
serem vencidos

cesso de exportagao.

COMO 0S PRODUTOS BRASILEIROS
SAO VISTOS, HOJE, NO MERCADO
INTERNACIONAL?

Cada vez mais os produtos
brasileiros vém conquistando
o mercado internacional. As
empresas que conseguem
manter qualidade e prazo de
entrega, tém nas exportagoes
um mercado perene.

0 FATO DE SER MULHER A AJUDOU

0U COLOCOU MAIS DIFICULDADES

NAS NEGOCIAGOES DENTRO DO TAO

DISPUTADO MERCADO =

INTERNACIONAL?

A minha experiéncia profis-
sional nao registra nenhuma
dificuldade pelo fato de ser
mulher. O grande segredo €
conquistar o respeito no cam-
po profissional e manter o
equilibrio emocional em qual-
quer situagdo ou cultura. Te-
nho absoluta certeza de que

estas foram as ferramentas que
fizeram a diferenca.

NUMA ENTREVISTA, A SENHORA

DECLAROU QUE “A MULHER, QUANDO

ENTRA NUM NEGOCIO, VIRA A MESA E

FAZ ACONTECER”. QUAIS AS

CARACTERISTICAS QUE A MULHER

POSSUI E QUE SE APRESENTAM

COMO VANTAGENS NA HORA DE

FECHAR UMA NEGOCIAGAO 0U

MESMO NA ADMINISTRAGAO DE UMA

EMPRESA?

O que, na verdade, eu quis
dizer € que a mulher talvez
possua uma sensibilidade mais
agucada, o que lhe permite per-
sistir a ponto de virar a mesa
€ conquistar o sucesso na ne-
gociacao ou na gestao adminis-
trativa.

0 FATO DE A SENHORA VIR SE
DEDICANDO DURANTE TODA SUA
CARREIRA AO MERCADO
INTERNACIONAL, COM INUMERAS
VIAGENS E LONGOS PERIODOS
DISTANTE DO BRASIL, INTERFERIU
MUITO NA VIDA PESSOAL, NA
CRIACAO DOS SEUS DOIS FILHOS?
Fui educada para perseguir 0s
objetivos que completassem a
minha realizacao pessoal. -Por-
tanto, nunca encarei esta par-
te da minha vida como dificul-
dade ou entrave na educagao
dos meus dois filhos. Sempre
procurei organizar o meu tem-
po disponivel para ter qualida-
de de relacionamento contra a

<lemporalidade. O resuitado foi

excelente. Tenho uma familia
muito unida. Um filho tem car-
reira muito semelhante a mi-
nha, ja tem familia constituida
e me deu uma linda netinha, de
um ano. O outro filho ja esta di-
recionado em busca de seus ob-
jetivos, e também encaminha-
do para formar uma familia
maravilhosa.
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VOCE NUNCA TEVE TANTAS
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CAPITAL DE GIRO

10 Anual de Vendas Cocam:

T =

CONVENCAO DE VENDAS DA COCAMAR

Realizada no final de janeiro, no resort Aguativa, a IX Convencao Anual
de Vendas Cocamar teve como eslogam “Atitude para vencer”. Produzida
pela agéncia de publicidade Jump!, a campanha teve como tema o boxe.

O objetivo foi despertar no departamento de vendas da cooperativa a
vontade de ir a luta e vencer, assim como acontece no esporte. Banners,
adesivos de chao e espelho, palco de ringue, roupao e cinturao foram
confeccionados para 0 encontro.

No evento, os ganhadores do concurso de vendas 2006 foram premia-
dos com uma viagem ao PAN RI0 2007. Cerca de 100 pessoas participa-
ram, entre vendedores, dirigentes e funcionarios da equipe de vendas.

Durante a convengao também foram realizados treinamentos para a
equipe e o direcionamento para a realizagdo de metas para este ano,
com a apresentacdo do concurso de vendas 2007. A premiagao inclui
um cruzeiro maritimo e viagens para o Nordeste.

SOLIDARIEDADE

A Apae (Associacdo de Pais e Amigos dos Excepcionais) de Maringa esta
arrecadando revistas, jornais e listas telefonicas. Os materiais serao utilizadoss
pelos alunos atendidos em duas escolas mantidas pela entidade para a con-
fecgao de artesanato e atividades pedagogicas.

As doages devem ser entregues na sede da Escola de Educagao Especi-
al Diogo Zuliani, mantida pela Apae, que fica na avenida Laguna, 733, em
frente ao portio lateral do Parque do Ing4. O telefone é 3227-4128. No dia
25 de marco, a entidade realizara também um ché beneficente, no Centro
Portugués, a partir das 14 horas.

A Apae mantém duas escolas em Maringé: uma que atende alunos de O a
14 anos, e a escola profissionalizante, onde sdo atendidas pessoas a partir
de 15 anos. Ao todo sao 850 beneficiados.

—————
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GVT NO MERCADO
DE AGOES

A GVT, primeira operadora de
telecomunicacdes brasileira
listada no Novo Mercado da
Bovespa, anunciou o encerra-
mento de sua Oferta Publica de
Acgdes no dia 1° de margo, com
captacdo acima do esperado. A
oferta alcancou R$ 1,076 bilhao,
tendo como compradores princi-
pais 0s investidores estrangeiros,
responsaveis por 75,9% do volu-
me total de neg6cios na Bovespa.

A empresa anunciou o inicio da
oferta no dia 15 de fevereiro com
uma demanda 12 vezes acima da
oferta e o valor no topo da faixa
revisada, fechando em R$ 18 por
acao. Foram distribuidas 59,8 mi-
Ihdes de agoes, incluindo um lote
suplementar de 7,8 milhoes. En-
tre os investidores de varejo, a
maior participacdo é de pessoas
fisicas com 8,3% das acoes.

A operadora esta presente em
62 cidades da regido Centro-Sul
e parte do Norte do pais, onde
funciona como competidora dire-
ta da concessionaria local e tem
aproximadamente 11% de parti-
cipacgao de mercado. Fora dessa
regiao, esta presente em outras
trés cidades — Sao Paulo, Rio de
Janeiro e Belo Horizonte, onde
atende exclusivamente o merca-
do corporativo, além dos servi-
¢os de internet.

. Os reeursos captados na

oferta serao utilizados, além da
antecipacao do pagamento de
dividas de long® prazo e de
empreéstimos bancarios, na ex-
pansdo da rede de atendimen-
to da GVT com o objetivo de
aumentar a base atual de cli-
entes, proxima de um milhéao
de linhas.
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NOVA SEDE

Com a presenca de autoridades e liderangas politi-
cas e empresariais, 0 Sindicato dos Lojistas do Co-
mércio Varejista de Maringa e Regiao (Sivamar) inau-
gurou, em 12 de fevereiro, a reforma e ampliacao da
sede administrativa.

A obra incluiu a reformulacao da sala de treinamen-
to, da presidéncia e da sala de reunides/auditério. Nos
proximos trés meses devera ser concluida a reforma
do primeiro andar, que abrigara mais uma sala de trei-
namento e a biblieteca. No total sdo mais de 500
metros quadrados de area.

Trés empresarios emprestaram o nome as trés no-
vas salas inauguradas na ocasido: Darci Piana presi-
dente do Sistema Fecomércio-Pr e presidente do Con-
selho Deliberativo do Sebrae estadual; Jefferson
Nogaroli, presidente do Sicoob Central Parana, que
presidiu a Associagdo Paranaense de Supermerca-
dos/ Regional Noroeste (Apras), por duas gestoes

esteve a frente da Acim, foi vice-presidente do Sivamar
e presidente da Federagao das Associagdes Comerciais
e Empresariais do Parana (Faciap); e o comerciante Keniji
Ueta, considerado o fotégrafo mais antigo de Maringa,
que é Cidadao Benemérito da cidade e foi condecorado
pelo Palacio Imperial do Japao pelos servicos prestados
a comunidade nipo-brasileira da regio.

A PAIXAO
DE CRISTO

Quase 400 pessoas, entre ato-
res e equipe técnica, participa-
rao da encenacao da Paixdo de
Cristo, que sera realizada nos
dias 4, 5 e 6 de abril, ao vivo, na
Praca da Catedral, em Maringa.

Serdo montados trés palcos,
num total de mais de 600 me-
tros quadrados. A organizagao
do evento é da Renovagdo Ca-
rismatica Catolica, que, para vi-
abilizar o projeto, estd comerci-
alizando cotas de patrocinio.

S30 cinco cotas, gue incluem
a divulgagéo dos patrocinadores
em outdoors, banners, baloes
publicitarios, inser¢ao de apoio
cultural em emissoras de televi-
sdo e spots em carro de som.
No ano passado, mais de 30 mil

Bruna Moreschi

MEDICINA INTERNA, DIAGNOSE E ERAPI::UTICA

No dia 22 de fevereiro foi lancado em Maringé o Curso de P6s-Graduagao
(Latu Sensu) em Medicina Interna, Diagnose e Terapéutica da Unicid (Uni-
versidade Cidade de Sao Paulo), realizado pelo IMI (Instituto de Medicina
Integrada de Maringd), entidade de utilidade publica, sem fins lucrativos,
em parceria com a UniSaoPaulo.

O evento contou com a presen¢a de médicos, representantes de diver-
sos Orgaos do segmento de salde, professores e coordenadores das enti-
dades promotoras. ‘

O curso, de 456 horas/aula, € direcionado a médicos e sera ministrado
aos sabados e domingos, mensalmente, nas dependéncias do IMI.

pessoas assistiram as apresen-
tacoes. Mais informacoes pelo
~ (44) 3026-8811.

Segundo os organizadores, esta € uma oportunidade impar para que os médi-
cos clinicos de Maringa e regiao possam aprimorar seus conhecimentos, ja quea
maioria dos cursos oferecidos requer deslocamento para grandes centros.

Informacdes sobre-inscri¢oes pelo fone (44) 3218-1555.

———
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MURILO GATTI

A hora certa para
expandir os negocios

ALEM DE PLANEJAMENTO E CAPACIDADE DE INVESTIMENTO, A ABERTURA DE
UMA FILIAL DEMANDA MUITA PREPARAGAO PARA MANTER O PADRAO DE
ATENDIMENTO DA MATRIZ, QUE PRECISA ESTAR BEM

ESTRUTURADA DO PONTO DE VISTA GERENCIAL E FINANCEIRO

brir uma ou mais filiais € uma

decisao complexa para as em-
presas. E decidir o momento cer-
to de expandir os negocios € ain-
da mais dificil. Para nao errar,
empresarios que ja enfrentaram
o desafio relatam que € preciso
muito planejamento, capacidade
de investimento, analises deta-
lhadas de mercado e o principal:
ter uma equipe muito bem pre-
parada para manter o padrao de
servicos e de atendimento da
matriz.

“Particularmente, acredito
que o capital humano € um dos
pontos cruciais no processo de
expansao. Os recursos financei-
ros, estoques, mobiliarios e acoes
de marketing sao arranjados de
uma forma muito mais tranqui-
la do que montar um bom time
de funcionarios para uma nova
loja”, afirma o diretor-executivo
da rede de lojas BJ Santos, Ed-
mar Aparecido de Souza.

De acordo com Souza - que atu-
almente cuida do processo de ex-
pansao da rede B] Santos para os
proximos trés anos - a capacidade
de gestao da empresa € o termo-
metro ideal para avaliar a neces-
sidade de crescimento dos nego-
cios. “De nada adianta ter cem
lojas se o empresario e sua equi-
pe nao forem competentes o sufi-

J REVISTA ACIM Marco 2007

ciente para gerir dez”, compara.

A grande questao € que a aber-
tura de uma filial nao € simples
como abrir uma nova loja com a
mesma marca. A matriz precisa
estar bem estruturada economi-
camente e ter atingido uma pa-
dronizacao de servicos e atendi-
mento que justifiquem a neces-
sidade de ampliar a empresa
para encontrar o publico-alvo
em outros lugares.

O executivo da B] Santos apon-
ta trés aspectos da gestao que po-
dem influir na decisao. “O estra-
tégico, que compreende a inten-
cao da empresa em buscar novo
posicionamento no mercado. O
tatico, em que sao analisadas
questoes de logistica, mercado
concorrente, abrangéncia de mi-
dia e rota de distribuicao. E o ope-
racional, que leva em considera-
cao fatores especificos, como nu-
mero de habitantes, perfil de ren-
da, localizacao comercial, regido
de abrangéncia e mao-de-obra
qualificada”, relata.

PRECAUCAO

“Abrir por abrir € ilusério. A
empresa nao pode perder o foco
de atencao. Se tem atendimento
de qualidade e perde o foco, au-
tomaticamente pode prejudicar o
rendimento da nova filial e tam-

'

Bruna Moreschi

bém da matriz. Existem casos em
que a abertura da filial acabou
sendo o fator decisivo para o fe-
chamento da matriz”, ressalta o
consultor e professor de contabi-
lidade e administracao do Cesu-
mar, Hermedes Cestari Junior.
O professor afirma que, para
abrir uma filial, € fundamental
que o emgresario observe o or-
camento e o fluxo da empresa,
além de prestar muita atencao
na relacao com s fornecedores.
“As finangas da matriz tém que
estar equilibradas para dar supor-
te a filial. A matriz € que vai dar
a sustentabilidade. E preciso ve-
rificar o fluxo de caixa, o orca-
mento, se tem compras bem fei-
tas, analisar o movimento de ven-



SOUZA, DA BJ SANTOS, APONTA O CAPITAL HUMANQ COMO O
PONTO MAIS DELICADO

da dos produtos, saber quais gi-
ram mais. Sao todos esses fato-
res que vao suportar o investi-
mento”, aponta.

Além de professor, Cestari €
empresario e atualmente tem
analisado a possibilidade de abrir
uma filial da sua empresa em
Londrina ou outra cidade da re-
gido Norte do Parana. Ele € pro-
prietdrio da pet shop Ponto Cao,
inaugurada ha cerca de dois
anos em Maringa, € acredita ter
chegado o momento de comegar
a expandir os negocios.

“Estou estruturando uma equi-
pe para que a empresa possa

Bruna Moreschi

PAULO LiMA: FILIAL GEROU MUDANGA DE
POSICIONAMENTO DA EMPRESA

Estudo apontou
Cascavel

para o PAM

Parana Assisténcia Médica (PAM),
fundada em 1990 em Maringa,
passou a olhar com carinho para a
cidade de Cascavel em 1995,
quando um estudo mostrou que
aquela regido do Parana sinalizava
um bom desenvolvimento pelas

potencial do agronegaocio. Até que,

uma filial.

pela necessidade de atender
algumas empresas que aderiram
ao plano e precisavam de suporte

escritorio que, posteriormente,

das perspectivas, transformou-se
numa filial”, conta o diretor do
PAM, Paulo Lima.

Cascavel demandou algumas

empresa. "0 marketing tem
caracteristicas diferentes, que
foram estudadas e adaptadas
para aquela regiao.
Desde a abertura da
filial foi necessario
avaliar a populacao e o
percentual de pessoas

0 espaco ocupado na
cidade, além do indice
de satisfacao dos
usuarios dos
concorrentes”, diz.
Segundo Lima,

metas de criacdo de uma
nova filial. “Estamos
consolidando o eixo
Maringa - Cascavel.
Posteriormente vamos

estudar novas ampliagdes”.

REVISTA ACIM Marco 2007

A operadora de planos de salde

caracteristicas de colonizaggo e pelo
em 2000, houve a decisao de abrir

A decisao teve cunho intuitivo,
mas houve um apelo muito grande

na regiao. Abrimos inicialmente um

com o crescimento dos negocios e

Ele explica que a atuacao em

mudancas de posicionamento da

que tém plano de salde,
avaliar a concorréncia e

atualmente o PAM ndo tem
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crescer. Procuro pessoas qué tra-
balhem com o mesmo objetivo,
com a mesma preocupagao no
atendimento. Quando atingir
este nivel de qualidade, ai sim
vou planejar a abertura de uma
nova empresa”, diz.

Cestari confia que ha espaco
para crescer em sua atividade. “E
um ramo em expansao e a evolu-
¢cao tem sido observada més a
meés. Oferecemos um tipo de ser-
vico que tem espago em todo €
qualquer mercado”, considera.

O empresario afirma que, num
primeiro momento, tem a inten-
c¢ao de buscar uma cidade maior,
como Londrina, mas outras cida-
des da regiao também estao sen-
do avaliadas. E, depois de toma-
da a decisdo, ainda havera um
longo caminho a percorrer. “Vai
Ser necessdria uma pesquisa mais
aprofundada para decidir marca,
ponto, local. Ver onde estd o mer-
cado consumidor, onde ha mais
demanda”, afirma.

ANALISE CONTABIL

O faturamento é o ponto-cha-
ve para o empresario decidir se
€ melhor abrir uma filial ou se €
mais vantajoso abrir uma nova
empresa, com um novo contra-
to social. De acordo com o presi-
dente do Sindicato dos Contabi-
listas de Maringa (Sincontabil),
José Vanderley Santana, que tam-
bém ¢ vice-presidente para Assun-
tos Intersindicais da ACIM, cada
ramo de negocio demanda uma
analise diferenciada.

“Tem que haver um planeja-
mento tributdario. Administrati-
vamente € melhor abrir uma fi-
lial, mas tributariamente pode
nao ser um bom negocio. Depen-
de da atividade e do imposto co-
brado. E preciso avaliar o fatu-
ramento das empresas e ver,
por exemplo, se a filial pode se

r————
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CESTARI: “FINANCAS TEM QUE ESTAR EQUILIBRADAS PARA DAR SUPORTE A FILIAL”

Metas tracadas ate 2010

O diretor executivo da B] Santos, Edmar Aparecido de Souza, revela que
nos proximos trés anos a empresa pretender aumentar em 50% o nimero
de lojas. Atualmente sdo 42, espalhadas entre os estados do Parand e de
Sé&o Paulo. “Os projetos estdo no planejamento estratégico da empresa,
mas estao sujeitos a mudangas de mercado, que podem aumentar ou
diminuir metas. Na revisao deste ano, mantivemos o nosso plano de
crescimento”, diz.

Souza revela que a necessidade de expansao tem relagdo direta com o
desempenho da economia do pais. “Como o Brasil ndo cresce na velocidade
desejada e ha uma limitacdo no poder de compra, os empresarios de visdo
vao ampliando sua presenca no maior niimero de mercados consumidores
possivel”, explica.

0O executivo acredita que a expansao dos negécios, principalmente pelas
redes de lojas, devera marcar a ténica de muitos ramos em 2007 e nos
proximos anos. “As empresas precisardo ampliar sua presenca, seja com
filiais, fusdes ou com a aquisicao de outras redes”, considera.

Para encarar este mercado mais agressivo do varejo de moveis e
eletrodomésticos, a BJ Santos terrﬂqggido naqualificacao profissional dos
funcionarios. “Com este forte movimento de expansao de quase todas as
redes, a busca por talentos torna-se muito disputada. Nossa empresa tem
apostado na capacitagdo interna como um fator de motiva@o e geragao de
pessoal para as novas lojas. Atualmente, quase metade de nosso quadro de
gerentes é formada por ex-vendedores”, conta.

De acordo com Souza, a aposta em “pratas da casa” tem se mostrado
como a melhor forma de manter a cultura organizacional da empresa.
“Como o fator humano € a peca-chave no processo de abertura de novas
filiais, erros nesta fase implicam na forte possibilidade de fracasso do novo
empreendimento”, ressalta.



!Vlercado
influencia
atuacao

“Vocé nunca para de investir”.
Esta afirmagdo € de Claudio José
Marconi, diretor da Casas Sao Paulo,
empresa do ramo de materiais de
construcdo, com sede em Jandaia do
Sul. Em virtude da chegada de um
forte concorrente no mercado, ele
afirma que a filial de Maringa passou
por uma reforma. “A idéia era abrir
mais uma filial, mas com a chegada

de uma concorrente, reformamos a ponto. Agora estamos na expectativa as trés lojas, que trabalham

Bruna Moreschi

CASAS SAO PAULD AMPLA REFORMA NA FILIAL PARA ENFRENTAR NOVO BUNCURRENTE

loja inteira e climatizamos o da reacdo do mercado para decidir o integradas com comunicagdo em
ambiente. Se ndo investir, 0s que fazer. A concorréncia chegou faz tempo real pela internet. “N&o temos
grandes te atropelam”, aponta. pouco tempo e novas empresas um centro de distribuicao, o que seria

Segundo o diretor; osplanosda  também devem passar a atuar na bom, mas tem um custo alto. Mas
empresa, que tem filial tambémem  regido” considera. temos um caminhdo girando entre as
Arapongas, sdo abrir duas novas Marconi aponta que ter maisdeum  trés lojas todos os dias. Se ndo temos
lojas na regido. “Existe a ponto de venda facilita o um produto para pronta-entrega, em
necessidade de crescer sempre. Em gerenuamento do estoque e das 24 horas conseguimos atender o
Apucarana chegamos a procurar um cohpras, que acabam divididas entre cliente”, explica.

enquadrar no sistema Simples de arreca-
dacao”, considera.

Santana relata que criar uma filial €
mais facil do que criar uma empresa nova,
ja que demanda apenas uma alteracao no
contrato social. “Se tiver a mesma ativi-
dade da matriz, basta criar uma clausu-
la no contrato criando a filial e desta-
cando o endereco dela. E na hora da
contabilidade, é feito um unico ba-
lanco”, explica. '

Outra vantagem da filial €
que permite ao empresario
manter estoque unico e fazer
compras conjuntas para as
lojas. Quando € constituida
uma nova empresa, 0S €sto-
ques precisam ser trabalha-
dos separadamente e qual-
quer transferéncia de produ-
tos exige uma venda de uma . 4
empresa para outra. | JOSE VANDERLEY SANTANA RESSALTA A IMPORTANCIA DO PLANEJAMENTO TRIBUTARIO

REVISTA ACIM  Marco 2007
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Sdcio-proprietario da Marco’s
Boutique de Pdo, Moacyr Augusto
Costa afirma que a expansao da
empresa, ha dois anos, veio da
necessidade de aumentar os
negocios da familia. “Somos uma
empresa familiar e a familia
cresce também. Assim, tivemos a
necessidade de expandir.
Apostamos na idéia de que, com
uma filial, teriamos uma
abrangéncia maior do mercado e,
conseqlientemente, maior
faturamento e maior lucro”,
conta.

Segundo Costa, ndo foi facil.
Ele revela que o investimento foi
alto e, com os processos de
inovacao implantados e com a
produgdo passando a ser feita em
apenas uma loja, a empresa
precisou mudar muito. “Varios
processos de transporte e
administragdo mudaram. Partir da
primeira para a segunda loja € um
processo complicado. O comego é
dificil, mas hoje digo que a
expansao valeu a pena”.

Para decidir o local de abertura

REVISTA ACIM Marco 2007
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de uma filial na mesma cidade, os
proprietarios da Marco ‘s Boutique
de Pdo observaram uma série de
fatores. “Temos um perfil de
clientes. Entdo, procuramos uma
area nobre, com um fluxo grande de
carros e com espaco para fazer um
estacionamento”, conta.

De acordo com Costa, a empresa
chegou a fazer uma pesquisa para
analisar a possibilidade de abrir a

FACULDADE & INGA @

PROFISSOES DA SAUDE

Av. Colombo, 9727 - Km 130

CEP 87070-810 - Maringa - Parana
Fone: |44| 3_225-5909

www.uninga.nr

COSTA AFIRMA QUE 0 PROCESSO DE ABERTURA DA FILIAL FOI DIFICIL, MAS VALEU A PENA

o
\/<

segunda loja na avenida Cerro
Azul, mas foi a Zona 5 que se
mostrou mais atraente.
“Percebemos que abrindo na Cerro
Azul iriamos tirar muitos clientes
da matriz, no centro. Assim,
procuramos um lugar para atrair
um publico diferente. Hoje, vemos
que apenas uns 5% ou 10% dos
clientes da matriz passaram para
a nova loja”.
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bé Levante a cabecal Criatura

sem limites! Nao esquecas
ser parte do universo, so faras se
permitires!”. Assim como neste
trecho do poema “Mulheres”, de
Lourdes Ferreira Motta, muitas
ainda ndo perceberam ou, sim-
plesmente, ndo acreditam, no po-
tencial que possuem. “Ainda per-
cebo uma auto-estima baixa em
algumas mulheres. Elas nao acre-
ditam serem tao capazes quanto
os homens”, confirma a psicologa
e sexologa Eliane Maio.

Maes, profissionais, esposas,
donas-de-casa... As funcoes sao
muitas, e € preciso “se desdobrar
em vinte” para atuar com compe-
téncia em tantas frentes, caracte-
ristica da maioria das profissionais
que também sao maes, esposas,
donas-de-casa. Sera um dom ex-
clusivo das mulheres?

Especialistas acreditam que cer-
tas caracteristicas femininas aca-
bam ajudando na tarefa de dar
conta da correria do dia-a-dia.
Delicadeza, sensibilidade e refle-
Xao sao tragos inerentes ao SEXo
feminino, que podem ser trabalha-
dos como diferencial no competi-
tivo caminho para se destacar pro-
fissionalmente ou nos negocios.

“Essas caracteristicas proprias
da mulher acabam sendo grandes
aliadas no trabalho. Fomos tao
subjugadas, por tanto tempo, que
sO agora estamos percebendo que
temos essas qualidades so nossas
€ que € preciso aproveita-las”, res-
salta a psicologa Eliane Maio.

Ela cita como exemplo os car-
gos de geréncia, em que muitas
mulheres vém se destacando de-
vido as citadas caracteristicas.
“Estamos acostumadas a olhar
para tudo, casa, faculdade, mari-
do, trabalho, filhos... E na gerén-
cia & preciso ter esse olhar geral,
de supervisao, e essa agilidade”,
explica a psicologa.

Marco 2007
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Um toque feminino

ALGUMAS CARACTERISTICAS NATAS DAS MULHERES ESTAO FAZENDO COM
QUE ELAS CONQUISTEM UM ESPAGO CADA VEZ MAIOR, SEJA NO MERCADO
DE TRABALHO, NA POLITICA OU NA TOMADA DE DECISOES. COM
PROFISSIONALISMO E COMPETENCIA, ELAS FORAM A LUTA E
VENCERAM. MAS AINDA HA OBSTACULOS A SUPERAR
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ELIANE MAIO: CARACTERISTICAS PROPRIAS DO GENERO
TORNAM-SE UM DIFERENCIAL NA PROFISSAO
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< — " quando ela tem de ser
=== firme, ela €. E também
__sabe ser pratica e ter
uma visao geral do que

:3”{73 esta acontecendo”.

‘é;:: Para Giuliana, além

. desses atributos, a mu-
- _ lher esta conquistando
seu espago profissional

cacao € perseverancga.
= Quando a gente tem
« Um objetivo, lutamos
com unhas e dentes até

Um exemplo dessa
garra € a empresaria
! Leonita Tarosso. Hoje,
proprietaria de trés
franquias de confec-
¢oes - duas em Maringa,
e uma em Londrina -
Leonita comecou como
sacoleira ha cerca de
vinte anos. “Sempre fui
uma mulher muito ati-

GARRA

Ha 11 anos ocupando cargos de.
geréncia no setor de confecgoes,
Giuliana Bassi hoje € responsavel
por duas franquias da marca Lee,
uma em Maringa e outra em Lon-
drina. Sua experiéncia endossa
que a mulher tem particularidades
que sao interessantes para este
tipo de cargo. “A delicadeza e o
carisma da rulher acabam aju-
dando em aigumas situagoes. Mas

va. Aos 12 anos, eu ja
vendia produtos de porta em por-

w.la e né'd.,[m\ha preguica. Se esti-

vesse chovendo, eu pegava o guar-
da-chuva e saia”, recorda.

Com toda essawvontade de tra-
balhar e coragem de enfrentar
qualquer dificuldade, Leonita ex-
pandiu seus negocios € hoje ven-
de algumas das marcas mais fa-
mosas no Brasil € no mundo. Ela
é proprietaria de duas franquias
da Zoomp e uma da Opera Rock.

4
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> LEONITA TAROSSO: AOS 12 ANOS VENDAS DE
PORTA EM PORTA E HOJE DONA DE TRES
FRANQUIAS

Para ela, aquela mulher do “pas-
sado”, dependente do marido-e
com medo de enfrentar o merca-
do de trabalho esta desaparecen-
do. “As mulheres estao batalhan-
do muito e acreditando, cada vez
mais, em seu potencial”, avalia.
“Antes o sexo masculino levava
vantagem no mundo profissional,
hoje nao é mais assim. E um pa-
reo duro, para alguns homens,
competir com as mulheres, porque
elas estao se posicionando e ga-
rantindo seu espaco”, afirma.[

Bruna Moreschi

FATIMA ZUBIOLI E A HOMENAGEADA DO
PREMIO ACIM MULHER 2007

A

Para homenagear mulheres
maringaenses que fazem a diferenca,
0 ACIM Mulher (Conselho da Mulher
Empresaria e Executiva) criou, em
2004, o Prémio ACIM Mulher, que
tem a GVT como parceira. A
homenageada deste ano € a
empresaria Fatima Zubioli, sécia-
proprietaria da fiacdo artesanal de
seda O Casulo Feliz. Formada em
zootecnia, ha cerca de 13 anos
Fatima deixou a profissdo para ajudar
0 marido - Gustavo Serpa Rocha - na
fiagdo, que ndo parava de crescer.
“"Chegou num ponto em que ele néo
estava dando conta sozinho e pediu
minha ajuda. Larguei tudo e fui
ajuda-lo no departamento financeiro”.

Hoje ela é responsavel também
pelo setor administrativo. O Casulo
Feliz, no mercado ha 19 anos, conta
com 50 colaboradores. Os dois filhos
do casal também trabalham no
negacio. Glicinia de 27 anos é a
designer da empresa e Aluisio
trebalha no financeiro.

\ A empresa estd localizada no
Conjunto Santa Felicidade, uma das
comunidades mais pobres de
Maringd. Boa parte dos funcionarios
mora no propric bairro. Alids, esta foi
uma das propostas da empresa
quando foi criada: promover a
inclusdo social dos moradores.

Fatima Zubioli também é
presidente regional da Amor
Exigente, instituicdo social que apdia
familias de dependentes
quimicos.

- Noano passado, o Prémio

ACIM Mulher foi para a
empresaria Pity Marchese,
proprietaria do Haddock
Buffet. Em 2005, a
homenageada foi a presidente
do Lar Escola da Crianga de
Maringd e da SER (Sociedade
Eticamente Responsavel), irma
Cecilia Ferrazza. A médica
oftalmologista Edna Aimodim
foi a primeira a receber a
premiagao, em 2004.

Prémio ACIM Mulher

PENSANDO EM CUIDAR
DA SUA SAUDE BUCAL?

' kAW
»
\
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Alexis Molim Junior

- Y

Ang h’gu] Ferari Molim
(ROS678  (RFAPR 8743
(IRURGIAQ BUCOMAXILOFACIAL  FONOAUDIOLOGA
E PERIODONTISTA Trotomentos pora olterogdes de
(irurgia bucomaalofaciol sistema estomatogndtico, como
Periodonfio. tespirocdo, mastigacdo,
Implontes.  deglufico e folo

ESSA DUPLA
ENTENDE DO ASSUNTO.

Rua Luiz Gama, 359 - Sala 2 - Zona 4
Fone (44) 3025-2032 - Maringd - PR
folecom@ferrarimolim.odo.br
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A POSSE DO NOVO SECRETARIO

MUNlCIPALDECUNTROLEINTERNOv A SOCiedade assumdo

CONSOLIDOU O TRABALHO DE

FISCALIZAGAO DOS GASTOS T |
PUBLICOS QUE VEM SENDO iy

DESENVOLVIDO PELO | s ‘

OBSERVATORIO SOCIAL. COM
APOIO DO PREFEITO SiLVIO
BARROS, OS VOLUNTARIOS
DO ORGAO ACOMPANHARAM
DIVERSAS LICITACOES,
TRABALHO QUE GEROU A
ECONOMIA DE MAIS DE R$ 4
MILHOES PARA O
MUNICIPIO

Maringé viveu, no dia 15 do més
passado, o que se pode cha-
mar de uma noite historica: pela
primeira vez um prefeito deu pos-
se a um secretario indicado pela
sociedade civil para fiscalizar os

gastos da prefeitura. Pode parecer o : .
coisa de ficcao para quem nao ARIOVALDO COSTA PAULO MOSTROU 0 RESULTADO DOS TRABALHOS DO

acompanhou este processo, mas OBSERVATORIO SOCIAL
para quem conhece 0 trabalho de " ————————
uma entidade chamada Observa- um nome para assumir a Secreta- intuito de conferir se 0s precos
torio Social fica facil visualizar o ria de Controle Interno, que tem praticados pelos vencedores eram

Bruna Moreschi

i€
&
-

gue aconteceu. como funcgao controlar e auditar a mesmo 0s menores.
A posse de Zanoni Luiz Favero administragdo municipal. Quando encontrados precos aci-
na Secretaria de Controle Interno Todo o trabalho realizado pelo ma dos praticados no mercado, os

foi a coroacdo de uma parceria Observatorio Social foi apresenta- voluntarios sugeriram medidas

inédita entre a Prefeitura e o Ob- do durante a solenidade de posse para correcao dos valores €, em al-

servatorio Social, entidade ligada do novo secretdrio pelo presiden-

a SER (Sociedade Eticamente Res- te da entidade, Ariovaldo Costa

ponsavel) formada por voluntari- Paulo, que € também presidente\

os treinados para realizar audito- do Conselho do Comércio da ACIM. ™

ria em licitacbes e acompanhar o  Alias, a ACIM teve grande atuagao

emprego dos recursos publicos em na criacdao da SER, de onde nas-

Maringa. ceu o Observatorio Social (leia box).
Esta parceria ja trouxe para os

cofres do municipio uma economia  ATUAGAQ DECISIVA

de RS 4,389 milhoes, em apenas Durante a apresentagéo, Costa

seis meses. Foi justamente o suces- Paulo colocou que o prefeito Sil-

so desta iniciativa que levou o pre-  vio Barros deu sinal verde aos vo- SiLVIO BARROS EMPOSSA NOVO

feito Silvio Barros a solicitar ao luntdrios da entidade para 0 aCOM-  ¢epperinio. CONSOLIDAGAO DA PARCERIA

Observatorio Social a indicacao de  panhamento das licitago€s, COM O ¢gM A SOCIEDADE

Bruna Moreschi
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Bruna Moreschi

guns casos, até mesmo o can-
celamento das licitagoes.

Em uma licitacao para a
compra de material escolar,
duas empresas que ofereci-
am os pre¢os menores fo-
ram desclassificadas, por nao
cumprirem pequenos deta-
Ihes previstos no edital. Ven-
ceu a concorréncia uma ter-
ceira empresa, que Or¢ou os
produtos em RS 1.179.855,08,
enquanto uma das desclassi-
ficadas apresentou um valor
# bem menor: RS 713.062,00.

A atuacao do Observato-
rio Social foi determinante
para a reducao dos pregos
apresentados pela vence-
dora. Um exemplo: a em-
presa havia cotado 100 fo-
Ihas de papel sulfite, forma-
to A4, a RS 9,35.

Na mesma empresa, no bal-
cao, as 100 folhas foram ven-
didas a um voluntario do Ob-
servatorio a RS 2,60. Com a discre-
pancia comprovada, a Prefeitura can-
celou a licitacao, evitando um prejui-
zo calculado em mais de RS 400 mil.
A partir desse caso, o prefeito Silvio
Barros solicitou oficialmente a ajuda
do Observatorio no acompanhamen-
to das compras.

NOVOS TEMPOS

Esta parceria possibilitou tam-
bém constatar uma pratica co-
mum nas licitagdes publicas, inde-
pendente de quem administra:
precos acrescidos de 20% em re-
lacao a ultima licitacao. Segundo
explicou o presidente do Observa-
torio, Ariovaldo Costa Paulo, esta
prética era justificavel nos perio-
dos de inflacao elevada, mas é
fotalmente inaceitavel em perio-

processos de controle da secretaria.

ZANONI FAVERO FOI INDICADO PELO OBSERVATORIO SOCIAI. PARA ASSUMIRASECREI'ARIA

Zanoni Luiz Favero é formado em Direito pela Universidade Estadual de
Maringa (UEM), pés-graduado em Direito Empresarial e com MBA em
Gestdo de Negocios. Ja ocupou o cargo de gerente Administrativo, Juridico
e de Responsabilidade Social da Cocamar.

A Secretaria Municipal de Controle Interno foi criada em 15 de julho de
2005, pela Lei Complementar 561/2005. O administrador de empresas
José Luiz Bovo foi o primeiro secretario. Bovo implantou todos os

dos como o atual, de estabilidade
de precos e até de deflagao.
Ampliar a participacao da soci-
edade organizada no controle da
Prefeitura € a meta do prefeito
Silvio Barros e do novo controla-
dor geral, Zanoni Luiz Favero. O
prefeito fez questao de ressaltar
que, quando constatou na pratica
a eficiéncia do trabalho do Obser-

" vatério Social nao teve davidas em

firmar a parceria. “Estamos abrin-
do as entranhas do poder ptiblico,
como nunca foi feito em Maringa”.
Ao discursar 0 Nnovo secretario
frisou que 0s Proximos passos serao
a intensificacao da observacao e do
controle das licitagoes, o ajuste de
precos maximos, buscando reduzir
ainda mais os precos das compras
realizadas pela Prefeitura.

0QUEED

OBSERVATORIO SOCIAL?

0 Observatorio Social nasceu
praticamente dentro ACIM, na

gestao do ex-presidente Ariovaldo
Costa Paulo, colocando em pratica

um projeto da Sociedade
Eticamente Responsavel (SER). O

orgao surgiu da necessidade de se

abrir um canal através do qual a
sociedade pudesse acompanhar o
emprego dos recursos publicos.

Os voluntarios que trabalham no

0rgao, na maioria professores e
profissionais liberais aposentados,
foram treinados pelo Tribunal de
Contas e pela Controladoria Geral
da Unido para atuar em cinco
areas: satide, educacdo, recursos

. humanos, licitacbes e gastos do

poder legislativo.

REVISTA ACIM  Marco 2007
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GRUPO QUE ASSUMIUA
ADMINISTRACAD DA ESTAGAQ
ADUANEIRA DE INTERIOR (EAp])
TEM COMO PRINCIPAL DESAF|g
RECONQUISTAR ANTIGOS
CLIENTES E OFERECER
SOLUCAO DE LOGISTICA,
POTENCIALIZANDO O
INTERESSE DE NOVOS
USUARIOS

m 1° de fevereiro um grupo de

empresarios maringaenses as-
sumiu a administracao da Esta-
cao Aduaneira de Interior deMa-
ringa (Eadi), também conhecida
como Porto Seco, que ja foi con-
siderada pela Receita Federal
uma das mais rapidas do Brasil no
desembaraco de documentacao
aduaneira. Esta agilidade garan-
tia operagoes de exportacao e im-
portacao mais baratas.

Uma série de acontecimentos
acabou comprometendo esta agi-
lidade — entre eles a operacao pa-
drao desencadeada pela Receita
Federal entre 2005 e 2006 - afas-
tando muitas empresas que utiliza-
vam os servi¢cos da estacao adua-
neira de Maringd, chegando a re-
duzir em mais de 50% o numero
de importacoes em 2006. Com isso,
a Maringa Armazeéns Gerais, em-
presa detentora da concessao para
a administracao do Porto Seco,
acabou pedindo o desalfandega-
mento para a Receita Federal.

Estima-se que mais de 300 em-
pregos eram gerados pelas trans-
portadoras, seguradoras e despa-
chantes que atuavam junto ao
Porto Seco. E segundo a Receita
Federal, com a desaceleracido das
operacoes, houve uma reducio de
RS 120 milhées na arrecadacéo de
impostos em 2006 em relacao ao

REVISTA ACIM Marco 2007

PORTO SECO I GIOVANA CAMPANHA

Bruna Moreschi

Em busca de

novos mercados

L4
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UM GRUPO DE EMPRESARIOS MARINGAENSES ASSUMIU A ADMINISTRAGAO

DO PORTO SECO DE MARINGA

ano anterior.

O desafio dos novos administra-
dores agora € reconquistar anti-
gos clientes e prospectar o mer-
cado. Nao faltam torcida e traba-
Iho para que 0os negocios prospe-
rem. O superintendente do Porto
Seco, Marcos Capellazzi, dirige o
foco para atracao de importado-
res e exportadores que possuem
negocios com o Mercosul, aprovei-
tando a localizacao estratégica da
estacao aduaneira. ~

custos de armazenagem, de distri-
buicao e agilidade dos servicos. E,
por consequéncia, melhorando a
competitividade dos produtos.
“Estamos estabelecendo parceri-
as com armadores, operadores de
terminal de contéiner rodo-ferrovi-
ario e a América Latina Logistica para
viabilizar a exportacao de carnes de
frango e bovina, moveis e mercado-
rias industrializadas na regiao Noro-
este. Assim, agilizaremos e baratea-
remos os custos das industrias na co-

s . = . 3
Capellazzi enfatiza que a novf\iocagao daS~mercadorias no merca-

administracao priorizara na im-
portagao a viabilizacao do Porto
Seco como um centro de distribui-
cao de mercadorias vindas do
Mercosul para as grandes regioes
metropolitanas do Brasil, na for-
ma de entreposto aduaneiro (cen-
tral de distribuicao), proporcio-
nando economia com transporte,

do exterior, que € um importante
item de competigividade”.

Paralelo a essas acgoes, ja vem
sendo desenvolvido pelos novos
administradores um projeto de
Porto Seco Industria. “Contamos,
ainda, com incentivos fiscais
(ICMS) do governo do Parana para
produtos certificados com origem



Bruna Moreschi

da Ameérica Latina e importados
através dos Portos de Paranagua
e Antonina ou via aérea”.

RECOMECO

Hoje 16 pessoas trabalham na
administracao do Porto Seco, que
ja disponibiliza aos empresarios
um consultor em comeércio exte-
rior, objetivando prestar assesso-
ria e suporte, sem custos, como
parte da nova diretriz de acao.

| CAPELAZZI: FOCO
NA ATRACGAOD DE

| INPORTADORES E
N EXPORTADORES
QUE POSSUEM

| NEGOCIOS COM 0
MERCOSUL

A estrutura fisica compreende
67 mil metros quadrados de area
total, com 24 mil metros quadra-
dos de patio pavimentado para
estacionamento e deposito de con-
téineres, 7,3 mil metros quadra-
dos de armazém e uma camara
frigorifica com capacidade de 730
metros cubicos.

A palavra do momento para o
empresario Rui D’Andréa € “recome-
car”. Proprietario da Inga Express,

A partir de agora, para enviar a sua encomenda

a qualquer hora do dia ou da noite, é sé chegar no
guiché rodovidrio mais préximo da Viacao Garcia, (o

credenciado com o servico GARCIA EXPRESS.

* Parand * Sao Paulo ° Rio de Janeiro
* Mato Grosso do Sul °* Minas Gerais

Sua encomenda com hora marcada, de

Permissao é
de 20 anos

O projeto de viabilidade para a
instalagao do Porto Seco foi elaborado
em 1989, na gestao do entdo prefeito
Ricardo Barros. Mas o inicio das
operagoes so aconteceu sete anos
depois, em meados de 1996.

O primeiro gerente operacional foi o
atual superintendente do Aeroporto,
Marcos Valéncio. Ele explica que a
estacao aduaneira do interior tem
administragao privada, com uso publico.

0 Porto Seco € vital para a
economia e servira de suporte para as
operagoes de comeércio exterior, caso
seja concretizado o projeto de
internacionalizacao do aeroporto”,
explica Valéncio.

Ainternacionalizacao do Aeroporto
de Maringa é um projeto politico-
empresarial convergente com a
existéncia do Porto Seco,
“locomotivas” do desenvolvimento
sOcio-economico regional.

=—=EXPRESS

ENCOMENDAS RAPIDAS
www.viacaogarcia.com

rodovidria para rodovidria.

REVISTA ACIM
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PORT)0 SECO

empresa especializada em Despa-
cho Aduianeiro, D’Andréa abriu o

negocio iem 1996, quando a estacao -

aduaneira iniciou suas atividades.

No comeco, eram apenas quatro
funcionéirios. Depois a equipe foi
aumenta.da para 12 e hoje sao nove.
A empresa chegou a fazer o despa-
cho de 200 containeres por mes.

Hoje DV’Andréa nao revela a
quantidade, diz aipenas que o mai-
or desafio, assinn como para os
administradores c'o porto, € atra-
ir novas empresas. “Estou bastan-
te confiante, princiipalmente por-
gue o grupo que ass.umiu € forma-
do por empresarios locais, que tém
interesse no desenvolvimento de
Maringa e regiao”, atirma.

Ele conta que alguns despachan-
tes fecharam as portas 110s ultimos
meses, em funcdo da dessaceleracao
das operacgoes do Porto ¢3eco, mas
espera que 0s negocios volte m a pros-
perar em breve. “Faz pouco mais de
um meés que a estacao retomo u as ati-
vidades. Ainda € cedo para precisar
quanto tempo levard para que \/olte
a ter o movimento normal. Mias es-
tou fazendo minha parte, prospe:ctan-
do novas empresas”, afirma.

Bruna Moreschi

RUI D'ANDREA, DA INGA EXPRESS, ESTA CONFIANTE NA RETOMADA DAS
ATIVIDADES DO PORTO SECO

Desenvolvimento regional

A retomada dos servigos alfandegados no Porto Seco do Noroeste do
Parana por empresarios locais € a garantia da arrecadagdo de impostos
para o municipio, geragao de postos de trabalho, desenvolvimento de
negdcios das empresas existentes e potencializacdo para a criacdo de
novas empresas de comércio exterior.

Integram o grupo que assumiu a EADI os empresarios Claudio
Adamucho, Ariovaldo Costa Paulo, Carlos Tavares Cardoso, Marcos Falleiro,
Wilson de Matos Silva e Silvana Ferraz, além da empresa Santa Terezinha
Participagoes S.A.

Noo fdgo de suQ morc d openas mais uma no Mercado.
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| A marca é o maier
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“Vocé pode medir

a salde da sua empresa
pela satisfacao

dos seus colaboradores.

| Santa Casa Saude. Um plano de amor a vida.

L A Santa Casa de Maringa, reconhecidamente um dos melhores hospitais de Maringa e
regiao, oferece um plano de saudcacessivel e completo para sua empresa.

PRIMEIRO PLANO COM HOSPITAL PROPRIO

ATENDIMENTO NACIONAL - Sistema ABRAMGE

ATENDIMENTO 24h - Ginecologia e Obstetricia, Pediatria
A e Clinico Geral

CARENCIA ZERO*

atoriais mes de rz - o 33,683-1)
} _di - A - ety C il AN E (I A10-X € ultra-sc t =X ‘
: 2o

Rua Santos Dumont, 463 - Vila Operaria - Maringa - PR Solicite a visita de um dos nossos representantes:

www.santacasamaringa.com.br 44 3027.5724




MARINGA LIQUIDA

VANESSA BELLEI

SEGUNDO PESQUISA REALIZADA PELOS ORGANIZADORES, A MARINGA LIQUIDA DESTE ANO DEIXOU 0S LOJISTAS
SATISFEITOS. 0S CONSUMIDORES APROVARAM NAO S0 0S DESCONTOS, COMO TAMBEM O FECHAMENTO
DE TRECHO DA AVENIDA BRASIL, NO DOMINGO, PARA ATIVIDADES RECREATIVAS

,‘ i 2 " = —
P S 1
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0S CONSUMIDORES RESPOND

RAM AS BOAS OFERTAS DA MARINGA LIQUIDA

Consumidores lotaram o comercio

102 edicao da Maringa Liqui-

da, promovida pela ACIM e
pelo Sivamar e realizada entre os
dias 9 e 11 de fevereiro, agradou
0S comerciantes que participaram.
De acordo com pesquisa realizada
pelo Depea (Departamento de Pes-
quisa e Estatistica da ACIM), 92 %
dos lojistas entrevistados aprova-
ram a campanha e outros 83 % fi-
caram satisfeitos com os resultados
obtidos com as vendas.

O proprietario da loja Osmoze,
Ricardo dos Santos, foi um deles.
“Esse ano surpreendeu. No sabado
vendemos o dobro do que vende-
mos no mesmo dia na Maringa Li-
quida do ano passado € trés vezes

www.acim.com.br
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mais que em um sabado normal. Na
sexta também aconteceu a mesma
coisa”, informa. Assim como ele,
mais da metade dos entrevistados
pela pesquisa aprovou a abertura do
comeércio e o fechamento de um
trecho da avenida Brasil no domin-

dos na pesquisa, o valor médio gas-
to por pessoa ficou acima de RS 50.
A maior parte das vendas foi feita
avista-71% - sendo que 52 % de-
las foram pagas com cartao de cré-
dito. Ja as compras a prazo corres-
ponderam a 23 % do movimento.

go, para a realizagao de atividades._ As consujtas realizadas ao Servico

recreativas para as criancgas.

A organizacao da Maringa Liqui-
da foi elogiada por 88% dos entre-
vistados e a divulgacao do evento
atendeu as expectativas de 85%
deles. O kit promocional ~ formado
por bandeirolas, adesivos, baloes e
cartazes.— também foi aprovado pela
maioria dos entrevistados — 95%.

Segundo os comerciantes ouvi-

entral dg’PFotegéo ao Crédito
(SCPC) durante a Maringa Liquida
aumentaram em 22,47 % compa-
radas a edicao do ano passado.

A pesquisa foi realizada com 60
lojistas que participaram da cam-
panha. Desses, 38% sao do ramo
de confeccoes, 18% do ramo de
calcados e confecgoes, 15% de so
de calcados e 8% do ramo de mo-



veis e eletrodomesticos.

Neste ano, o Copejem (Conselho do
Jovem Empresério da ACIM) foi res-
ponsavel pela organizacao da Marin-
ga Liquida. Osler Colombari Filho,
presidente do conselho, ficou anima-
do com os resultados. “Boa parcela
dos lojistas participantes realmente
trabalhou com descontos significati-
vos. O pessoal da regidao compareceu
e 0 movimento aumentou significa-
tivamente no final de semana da Ma-
ringa Liquida”, avalia:

Os parceiros tiveram um papel
importante para o sucesso da cam-
panha. A Prefeitura deu importan-
te apoio ao evento, atraves das se-
cretarias de Esportes, de Cultura, de
Transportes e de Industria, Comeér-
cio e Turismo. A Universidade Esta-
dual de Maringa (UEM) levou cerca
de 100 pessoas a avenida Brasil, no
domingo, para ordanizar e realizar
as atividades recreativas.

A campanha contou também com
a participacao do Centro Universi-
tario de Maringa (Cesumar), Unian-
drade, Banda Joubert de Carvalho,
Parana Assisténcia Médica (PAM),
Santa Casa Saude, Policias Militar e
Rodoviaria, Corpo de Bombeiros,
Nucleo Setorial de Academias e Es-
colas de Ginastica (Nusa) e Servico
Social da Industria (Sesi).

Bruna Moreschi
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RICARDO DOS SANTOS, DA OSMOZE: “ESTE
AMO SURPREENDEU”
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PEDRINA, ODILIA E SOLANGE: VIAGEM DE 70 QUILOMETROS P

'. l’e J/ U .
ARA CONFERIR AS OFERTAS

Avaliacao positiva dos consumidores

Uma outra pesquisa foi realizada
com 150 consumidores que estavam
na avenida Brasil, no Ultimo dia da
campanha. As novidades da Maringa
Liquida 2007 contaram com a
aprovacao da maioria dos
entrevistados: 93% avaliaram como
positivo o fechamento de um trecho
da Brasil € outros 87% se
declararam satisfeitos com o horario
de abertura do comércio no domingo
- das 13 as 12 horas.

Em relagdo as compras, 92%
dos consumidores entrevistados
declararam que compraram ou iriam
comprar durante a Maringa Liquida.
Confecgdes foram os produtos mais
procurados, seguidas por calcados e
eletrodomésticos. 49% dos
consumidores afirmaram ter gasto
até R$ 100 durante a liquidacao;
29% gastaram entre R$ 100 e
K$ 200; e outros 22% afirmaram
ter gasto mais de R$ 200.

O auxiliar de escritorio
Aparecido Procdpio dos Santos Filho
aproveitou o domingo de ofertas
para comprar o ténis que estava
precisando. “Os precos estao
otimos. Vale a pena aguardar a
Maringa Liquida para comprar”.
Agda Ricardo também aprovou as
promogdes. Ela comprou sapatos
com 40% de desconto.

Consumidores da regido também
movimentaram o comeércio durante
a campanha. Segundo a pesquisa,
pessoas de 20 cidades da regido
vieram para a cidade durante a
liquidagao. Pedrina Waki, Solange de
Oliveira e Odila Gongalves vieram
de Alto Parana para comprar na
Maringa Liquida. “Ficamos sabendo
da promocgao pela televisao e pelo
radio e ndo perdemos tempo.
Achamos os pregos muito bons e
compramos roupas e sapatos para a
familia toda”, explicou Pedrina.

Bruna Moreschi

APARECIDO PROCOPIO APROVEITOU
9 DOMINGO DE OFERTAS PARA
COMPRAR UM PAR DE TENIS
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IMPULSIONADA PELAS 0BRAS NO

NOVO CENTRO, A CONSTRUGAQ CIVIL

VOLTA A CRESCER E FAVORECE 0
MERCADO IMOBILIARIO. ALEM
DISSO, OUTROS RAMOS DE
ATIVIDADE TAMBEM VEM
REGISTRANDO
AQUECIMENTO,
ESPECIALMENTE AQUELES
QUE FORNECEM PRODUTOS
E SERVICOS PARA OBRAS

Segundo dados da Seduh (Secre-
taria Municipal de Desenvolvi-

mento Urbano, Planejamento e Ha-
bitacdo), no ano passado foram
aprovados, no municipio, 3.136 pro-
jetos de novas obras, o que repre-
senta uma area de 591.373 metros
quadrados. O Novo Centro respon-
de por boa parte destas estatisticas.
Atualmente cerca de 20 edificios es-
tao em construcao naquela regiao
da cidade. S6 em 2006, a Seduh
aprovou 27 projetos no Novo Cen-
tro, o que representa cerca de 318
mil metros quadrados.

Segundo o construtor Everaldo
Belo Moreno, houve uma valori-
zacao imobilidria muito grande

Bruna Moreschi

BERTUCI NETO: APOSTA NA BOA SAFRA, NAS
FACILIDADES DE CREDITO E NO MOMENTO
DA ECONOMIA

Bruna Moreschi

—————
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Setor registra reaguec

ATUALMENTE CERCA DE 20 EDIFICIOS ES

.~

TAO EM CONSTRUCAD NO NOVO CENTRO

naquela area nos ultimos anos.
Isso em funcao de varios empre-
endimentos que estdo sendo lan-
¢ados. “O ritmo das construcoes
no Novo Centro € um dos fatores
que demonstram a pujanca deste
segmento e a credibilidade no se-
tor da construcao civil”, avalia.

Além de ter se tornado um ver-
dadeiro “canteiro de obras”, o
Novo Centro acabou se transfor-
mando num fenémeno de vendas
de imoveis, dada a rapidez com
que os lancamentos sao comerci-
alizados. Segundo Joao Granado,
proprietario da Granado Imoveis,
0s cinco prédios que a construto-
ra esta executando foram vendi-
dos ainda na planta.

“O Novo Centro € um local onde
ha poucos terrenos, entao existe
uma grande procura por imoéveis
naquela drea”, afirma o empresario.
“Maringd € uma das poucas cidades
brasileiras de porte médio que tém
o privilégio de ter a area central ain-
da livre para a constru¢ao.”

A Construtora J. Gomes também
nao teve dificuldades na comercia-

lizacao dos imoveis que esta cons-
truindo nessa area. “Nos disponibi-
lizamos o projeto aos investidores
e fizemos também varias permutas.
Pagamos pelo terreno conforme o
que ficou determinado no acordo de
permuta. Na regiao central o que
favorece € que um terreno pode
abrigar o dobro de metros constru-
idos”, explica José Francisco Gomes,
proprietario da construtora.

Bruna Moreschi

EVERALDO MORENO: SETOR TEM POTENCIA
E 0S EMPREENDEDORES ESTAO INVESTINDO



imento em Maringa

BOAS PERSPECTIVAS

Especialistas e profissionais ex-
Perientes do mercado da constru-
¢ao civil avaliam que o periodo €
de reaquecimento e outras areas
da cidade também devem regis-
trar expansao no numero de
obras. O secretdrio municipal de
Desenvolvimento Urbano, Plane-
Jamento e Habitacao, Walter Pro-
giante, cita como exemplo a
Zona 10 e parte da Zona 9, entre
as avenidas Sao Paulo e Pedro
Taques. “Sao regioes que tém ar-
mazéns e construgdes antigas, de
madeira, e que irdo se desenvol-
Ver, com novas obras, em fungao
do Novo Centro”.

“Se vocé se deslocar para qual-
quer loteamento que tenha sido
lancado nos ultimos trés anos, vera
que praticamente todos estao ocu-
pados com construcoes. Os condo-
minios horizontais se proliferaram
€ todos com uma taxa de ocupa-
¢ao altissima”, pondera o constru-
tor Everaldo Moreno, ressaltando
que isso demonstra que o merca-
do esta aquecido. “Temos um po-

tencial muito grande para ser ex-
plorado e os empreendedores es-
tao percebendo e investindo.”

Julio Bertuci Neto, proprietdrio
da construtora Bertuci & Garcia,
atribui as boas perspectivas para
o mercado da construcao civil as
expectativas positivas com a agri-
cultura este ano, além das facili-
dades do financiamento imobilia-
rio e do momento de estabilidade
por que passa a economia.

“O Sinduscon (Sindicato da Indus-
tria da Construcao Civil) elevou a
projecao de crescimento do setor de
4,9% para 6% para 2007, apos a
divulgacao das medidas do PAC
(Programa de Aceleracao do Cres-
cimento) pelo governo federal”,
afirma Bertuci. O empresério lem-
bra que a entidade também elevou
a projecao de crescimento da eco-
nomia brasileira para este ano, de
3,5% \nara 4%. “Isso vai refletir di-
retamente no mercado regional e
acredito que esse indice possa ser
superado em Maringa.”

Bertuci lembra outro reflexo
positivo deste memento vivido

Efeito cascata

0 reaquecimento da construgao
civil na cidade também trouxe reflexos
positivos para outros segmentos,
especialmente para os fornecedores
de produtos e servicos para o setor.

O empresario José Carlos dos
Santos, proprietario da metallrgica
Metal Santos, viu o faturamento da
empresa crescer nos Ultimos meses
em fungao da grande procura por
containers de lixo para condominios,
que hoje representam 30% das
vendas da empresa.

Segundo ele, em média, sdo vendidas
de quatro a cinco unidades novas por
més e cerca de seis sao reformadas
semanalmente. Isso sem falar nos
servicos de manutencao, que tém
registrado de cinco a dez pedidos por dia.

pela construcao civil. “Houve va-
lorizacao nao apenas das obras em
si, mas também dos profissionais
da area. Atualmente, o ato de bus-
car um profissional qualificado
para o desenvolvimento de proje-
tos e execucao de obras € visto
como investimento € nao como
custo extra”, pondera o empresa-
rio. Para ele, esta mudanca de
conceito traz como resultado a
melhoria da qualidade e a conse-
quente valorizacao do imovel. M
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- Muito além da propaganda

www.acim.com.br

COM INTERFERENCIAS
ESTRATEGICAS NAS MAIS DIVERSAS
AREAS, 0 MARKETING E CADA VEZ
MAIS INDISPENSAVEL DENTRO DAS
EMPRESAS. MUITO MAIS DO QUE
VENDER, OS PROFISSIONAIS
DESTA AREA PLANEJAM
ESTRATEGIAS PARA
FIDELIZAR CLIENTES,
MELHORAR A
COMUNICACAO E
CONQUISTAR O MERCADO

marketing tem conquistado

espago cada vez maior no mun-
do corporativo. E, principalmen-
te, nas grandes empresas, ja que
deixou de ser visto apenas como
um departamento encarregado
pela criacao de propagandas e a
coordenacao de campanhas pu-
blicitarias. A questao € que o mer-
cado consumidor tem exigido
mais e, com isso, o marketing
passou a ser uma ferramenta
cada vez mais importante na con-
ducao dos negocios.

Ao contrario do que costuma
colocar o senso comum, o0 marke-
ting atua numa area muito vas-
ta, que envolve desde a constru-
cao de uma marca, passando pela
consolidagao de um posiciona-
mento no mercado e desaguan-
do na busca constante da satisfa-
cao do cliente.

“O marketing € indispensa-
vel, pois € um processo que en-
volve comunicacao, criacao, re-
lacionamento, estratégia e
acoes da empresa para chegar
ao cliente final”, aponta a res-
ponsavel pelo departamento de
marketing da rede de lojas Du-

‘ | ——cerme—
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REGINA PEREIRA: MARKETING COMO FERRAMENTA PARA

ENTENDER NECESSIDADES DO MERCADO

dony, Regina Pereira.

Um dos maiores objetivos des-
ta ferramenta, ressalta, € possi-
bilitar um grau de desenvolvi-
mento e de entendimento que
atendam as necessidades dos cli-
entes no mercado de atuacao
das empresas. “Temos de garan-
tir a satisfacdo, oferecendo pro-
dutos e servicos que agreguem
valor, e construir um relaciona-
mento para que os clientes se fi-
delizem”, afirma.

“Uma empresa com um marke-
ting ativo torna-se mais atraente
aos olhos do cliente, que passa a
confiar e reconhecer melhor a
marca”, avalia Marcelo Pajolla,
assessor da area da Cocamar.

Ele refata que, na cooperativa,
os profissionais deste setor reali-
zam estudos constantes sobre as

tendéncias de mercado, as neces-
sidades dos consumidores e a con-
corréncia. “E através destas infor-
macoes que criamos acoes estra-
tégicas para destacar e garantir
um bom desempenho e posiciona-
mento das marcas e produtos”,
explica.

VALOR DA MARCA
O gderente de comunicagao e
*~gecursos <ffumanos da Viapar,
Jose Nascimento, faz uma avali-
acao ainda mais complexa. Ele
acredita que os imyvestimentos
em marketing e na consolidacao
da marca geram, inclusive, mai-
or valor agregado numa eventu-
al venda de uma empresa.
“Quando analisamos o preco de
algumas companbhias, sejam naci-
onais ou internacionais, percebe-




Bruna Moreschi

paréncia

NASCIMENTO
APONTA LIGAO DO
MEDIA
TRAINNING:
ATENDER SEMPRE,
E DA MELHOR
FORMA

Um dos Ultimos investimentos da Viapar em marketing foi um curso de
media training para um grupo de 35 lideres. “A acao envolveu diretores,
gerentes, supervisores e encarregados de setores e fungdes. O foco foi dar
nogBes para um melhor relacionamento com a midia. Como atender os
jornalistas e estar a disposigao para repassar as informagoes”, conta.

A principal ligdo, segundo Nascimento, € que, independente da situaggo,
os funcionarios da empresa precisam atender sempre e da melhor forma

possivel.

De acordo com o gerente de comunicagdo, o trabalho nédo serve apenas
para melhorar o relacionamento com a midia) mas também com os usuérios.
“Eles sao nossos clientes potenciais, para quem preciSamos oferecer um
relacionamento a altura. Todos os nossos projetos de comunicagdo sao
integrados e, em todos eles, buscamos atingir sempre os usuarios,
formadores de opinido e colaboradores”, destaca.

Bruna Moreschi
— - —

PAJOLLA: “MARKETING ATIVO TORNA
EMPRESA MAIS ATRAENTE A0S OLHOS
DOCLIENTE”

mos que nao € cotado pelo que
vendem, pelg, patrimonio ou pe-
los equipamentos, mas sim pelo
posicionamento do nome e da
marca no mercado”, considera.

Nascimento reforca que o ma-
rketing demanda um investimen-
to de thédio e longo prazos e apon-
ta que as empresas tém que pla-
nejar suas agoes nesta area “em
tempos de paz e nao de guerra”.
“Empresas que nao se organizam
em termos de comunicagao em-
presarial, marketing e assessoria
de imprensa nos periodos em que
tudo esta bem, nao conseguem
gerenciar as crises, porque nao
tém gente preparada e nem his-
torico para isto”, avalia.

REVISTA ACIM  Marco 2007 m—_
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Afinal, como
definir marketing?

Segundo a American Marketing
Association (AMA), "o marketing € uma
funcao organizacional e um conjunto de
processos que envolvem a criacdo, a
comunicagao e a entrega de valor para
os clientes, bem como a administracao
do relacionamento com eles, de modo
que beneficie a organizacdo e seu
publico interessado”.

Ha quem julgue que o termo é
ainda mais abrangente. Segundo
autores da area, como Philip Kotler e
Kevin Lane Keller, “¢é um processo
social por meio do qual pessoas e
grupos de pessoas obtém aquilo de que
necessitam e o que desejam, com a
criagao, oferta e livre negociagdo de
produtos e servigos de valor com
outros”, Complicou ainda mais?

Entdo vamos a um pouco de
historia. O marketing surgiu como
ciéncia logo apos o fim da Segunda
Guerra, época em que 0s paises nao
envolvidos diretamente no conflito
dispunham de um parque industrial
com disponibilidade de producao, ao
mesmo tempo em que existiam paises
inteiros para serem reconstruidos. A
ordem era vender.

Durante quase trés décadas, o mundo
conviveu com a idéia de que fazer
marketing era vender. Com a recuperagdo
da indUstria na Europa, o crescimento da
indUstria japonesa e o surgimento dos
Tigres Asidticos, as vendas comegaram a
se tomar mais dificeis.

Foi neste periodo que o foco do
marketing foi deslocado das vendas,
para abranger também o trabalho de
manutencao de clientes, hoje
conhecido como fidelizacdo. Neste
contexto, surgiram as agoes de pos-
venda, visando fortalecer os lacos
entre empresa e cliente.

O conceito contemporaneo de
marketing envolve a construcdo de um
relacionamento satisfatorio a longo prazo
- 0 famoso ganha-ganha - no qual
pessoas ou grupos obtém o que desejam.

Hoje em dia as agdes de marketing
sao usadas para “vender” idéias e até
MEsSMOo programas sociais. Isso sem
falar no mundo da politica e em muitos
outros aspectos da vida moderna.

10°WOD WL MMM
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QUANTO VALE A SUA MARCA

No mundo moderno e globalizado, as marcas sdo de
tamanha importancia que passaram a constituir-se no
principal Ativo das empresas; e nso bastasse isso,
mais recentemente, Philip Kotler e David Gertner
enfocam que: Um pais também pode ser promovido
como marca e como produto.

Basta que se olhe para paises que cada vez mais
investem em suas imagens. Essa é a grande realidade da
forga dos intangiveis, que agregam valor ndo s6 para
empresas, mas, também, para paises. E a forca da nova
economia. Nesse contexto, o grande desafio & gererciar,
ndo SO @ marca-empresa, mas, também, a marca-pais.

As marcas passaram a ser tratadas no contexto de
“Brand Equity”, ou seja: tudo mais gira em torno de um
nome-. No apice de todo um conjunto de investimentos
existe um simbolo um nome! Aligs, em 1818 Goethe ja
dizia: Tudo o que acontece é simbolo e, como representa a
si mesmo perfeitamente, aponta para todo o resto.
Qutrora, 0 que tinha valor eram as imobilizagbes. Hoje,
s&0 0s nomes e principalmente os simbolos. E qguanto vale
um simbolo, até entdo considerado intangivel? e de
questionavel avaliagdo?

Por que razao, em matéria do jornal Gazeta Mercantil -
12 semana de setembro de 99 - a “Coca-Cola” foi avaliada
pela Bolsa de Valores de Nova York por 151 bilhdes de
dolares, enquanto que as 237 companhias cotadas na
Bolsa de Valores de Sdo Paulo, na mesma semana, valiam
134 bilhGes de ddlares, portanto, 17 bilhGes a menos que
uma sé'empresa? Ou melhor, que uma marca!

Sera que boa parte ou a maior parte da avaliagdo da
“Coca-Cola” ndo se deve a sua marca?

Nao cabe aqui entrar no mérito dos critérios das
cotagOes da Bovespa ou do conjunto de marcas que
representavam aquelas 237 companhias; mas, sera que
suas marcas foram consideradas? Ou somente o seu valor
patrimonial ou lucros momentaneos?

Alids, parece que as marcas estio virando até
referenciais de unidades de medida (valor), porque,
novamente, por volta do inicio de dezembro de 2003,
noticiou-se que a Bovespa havia conseguido valorizacédo de
“Uma Coca-cola”.

Por que houve a mega-fusdo da “Brahma” com a
“Antarctica”, criando-se a “AmBev"? Seria somente por
causa dos milhdes de hectolitros de “comodities” (cerveja
e refrigerante), engarrafadas ou enlatadas? Ou,
principalmente, por causa do conjunto de expressivas
marcas que estao possibilitando a “AmBev” ser uma
“Global Player”?

Em futuro breve, qualquer “Global Player” serd um
icone, um simbolo e, como tal, jogara para ter lucros e
cada vez maiores, alias, alguns ja est&o jogando, basta ver
os noticiarios. Que tal participar desse delicioso jogo, de
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ganhar dinheiro, mesmo que seja em pequena dimensdo,
dentro da sua propria regido ou segmento de atuagao?

Para isso algumas regras basicas de “marketing”, que
ndo so ditardo o futuro , mas ja ditam o presente,
deverdo ser observadas, segundo o presidente de uma
das maiores agéncias de publicidade do mundo, a saber:
“Investimento no conhecimento das marcas. Muito do que
foi ensinado sobre como cultivar uma marca é tdo
necessario hoje, quanto foram as maquinas de escrever
no inicio do século passado.

No mundo de hoje, tudo que ndo puder ser
quantificado é inexistente!

" Qutrora, a industria ndo tinha capacidade de suprir a
demanda existente. Hoje, temos um excesso de bens de
consumo, o que gera a “comoditizagao”.

Os produtos se tornam iguais e qualquer um pode copiar 0
que vocé produz, mas ndo a sua marca. Com isso as
vendas caem e o lucro também. O importante é criar um
elo entre o cliente e a marca. E assim que mais de 90%
dos clientes serao disputados. A marca necessita, para ser
poderosa, de diferenciacdo, relevancia, estima,
familiaridade e, evidentemente, ter um valor. Por que
entdo ndo avalia-la? Por menor que seja uma marca o seu
valor sempre trara um beneficio a sua titular, porque
passara a ser tratada e gerenciada como algo palpavel,
como um lastro patm‘ﬁ“onial, comd tm investimento, como
a primeira imagem de uma empresa, enfim, como o
vértice de uma ponta de langa onde todo o conjunto do
corpo vem atras. B

Mesmo que a sua empresa esteja no estagio de
competir com pregos, ou que venha apresentando
prejuizos, pense na sua marca, fortalega-a, reconstrua-a,
zele por ela, valerd o esforgo!

SERVICO: Multmarcas Marcas e Patentes
Avenida Paissandu, 853, Zona 3
Fone (44) 3226-3254
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Vale a pena
ll U‘W R CARLOS EDUARDO DE TOLEDO, PROPRIETARIO DA DUPARTS

BARULHINHO BOM — MARISA MONTE

Cantora, compositora e produtora, Marisa Monte estudou canto, piano
e bateria quando crianca. Ao todo gravou oito CDs. Barulhinho Bom &
1 ¢ quarto trabalho da cantora. Um CD duplo composto por um disco
gravado em estiidio - com sete misicas inéditas - e um ao vivo. A
capa de Barulhinho Bom causou grande polémica por ter um desenho
do artista pornd-naif Carlos Zéfiro. Nos CDs podem ser encontradas
cangoes como Panis Et Circenses, Beija Eu e Ainda Lembro.

DO JEITO DA GENTE — RIO NEGRO E SOLIMOES

José Divino e Luis Felizardo se inspiraram na unido dos rios Negro e
Solimdes e formaram o nome da dupla. O “forrd-country”, estilo de
miusica cantada por eles, é uma mistura de violao, rabeca e acordeom. “Do jeito da gente” é o 14° CD
dessa dupla de mineiros, que aos poucos foram deixando as violas caipiras para formar um estilo um
pouco mais pop.

Vale a pena

filhos, Michael (Adam Sandler) chega um dia
cansado em casa, depois de ter feito serao no
trabalho e, sem conseguir achar o controle que
liga a televisdo, decide comprar um controle
remoto universal. Mas ele nao sabe que sua
vida podera também ser coordenada por esse
aparelho.

ROSIMARA APARECIDA LOPES RAMOS —
VENDEDORA DA DREIP

s

Um Amor Para Recordar -
Adam Shankman (2002)

Landon Carter é o garoto mais popular da
escola. Depois que uma brincadeira sai
errado, ferindo uma pessoa, é obrigado a
participar de uma peca de teatro como
punicado. Sem ter a minima idéia de como
contracenar, conhece Jamie Sullivan, uma
garota certinha e religiosa. Com a ajuda de
Jamie, uma nova pessoa comega a surgir
dentro de Landon. 0 amor nasce, pregando
'uma pega no destino dos dois.

ADAM SANDIL
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R

porORecordor

JUNE 23

Click - Frank Coraci (2006)

Michael Newman é uma daquelas pessoas que s6
pensam em trabalho e na chance de serem
promovidas. Casado com Donna, com quem tem dois

CLEBER JOSE SEMENSATE SANTOS — CVC
CONSULTORIA EM SOFTWARE E CONSELHO
EDITORIAL DA REVISTA ACIM

Vale a pena

http://portal.mec.gov.hr
Endereco que traz informacdes sobre tudo o que esta acontecendo na area da educagdo no Brasil.

~

Ny,

www.almanaquebrasil.com.br 3
Site para aquelas pessoas que querem conhecer um pouco mais sobre a cultura popular brasileira.

www.pescar.com.br
Endereco indicado para os apaixonados por pescaria. Dicas sobre equipamentos, iscas, receitas com
peixe e, claro, “causos” de pescaria.

www.administradores.com.br
0 portal do administrador de empresas, que traz noticias, artigos, eventos, cursos e diversos /inks sobre
0 assunto.

Indicacdes para o Cultura Empresarial podem ser enviadas para o email textual@textualcom.com.br
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0 que estou

BRUNA MORESCHI, JORNALISTA

Ue" Paesa

UE’ PAESA - 120 ANOS DA IMIGRAGAD
ITALIANA NO BRAS L

EMIDIO LUIS

EDITORA: FOTOGRAMA EDITORA E
FOTOARQUIVD LTDA

71 PAGINAS

0 livro foto-etnografico é resultado de
15 anos de trabalho do fotdgrafo Emidio
Luisi. A histéria da imigracao italiana
ao Brasil se desvenda em imagens
belissimas e no texto de Wladimir
Catanzaro. Luisi toma como ponto de
partida em sua pesquisa os bairros de
concentragao desses desbravadores na
cidade de Sao Paulo. Utiliza imagens
antigas de acervos familiares e também .
viaja a Italia para registrar regioes de
onde veio grande parte desses
imigrantes.

ROSANGELA APARECIDA BASSO —
PROPRIETARIA DA FLYWORLD

POR QUE

os Homens Fazem Sexo
¢ a3 Mulheres Fazem Aimor?

B2 ik cesedlia (¢ bem- bamocada) de sensn derracn

PU 08 HOMENS FAZEM SEXO0 E AS
MULHERES FAZEM AMOR?
ALLAN E BARBARA PEASE
EDITORA SEXTANTE

240 PAGINAS

0Os autores visitaram diversos paises e
conversaram com cientistas na busca de
entender melhor o universo feminino e
masculino. Fizeram a analise de estudos
psicoldgicos, da Biologia Evolutiva e
entrevistaram pessoas. No decorrer do
livio ha um teste para que o leitor
descubra se o comportamento dele é
mais masculino ou feminino.
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DAYSE HESS

Casualidade na medida certa

E NESTA HORA QUE UMA DAS GRANDES DOVIDAS DO UNIVERSO MASCULINO ENTRA EM PAUTA: E POSSIVEL COMBINAR

CALCA JEANS E GRAVATA?

Por simples que ele
pareca, o jeans pe-
de alguns cuidados es-
peciais para manter a
elegancia do visual,
mesmo na casualidade.
Homens elegantes sa- |
bem que a melhor com-
binacdao € com uma
boa camiseta basica. A
escolha do sapato tam-
bém deve ser cuidado-
sa. Os melhores sao os
ténis ou sapatos mais [§
esportivos, op¢ao mais
indicada para quem usa
o0 jeans na hora de ir
trabalhar.

Ja para associar a
gravata a esse visual,
€ preciso seguir um co-
digo proprio. Sao elas que dao o
toque de criatividade no traje
masculino, gragas as cores, listras
ou estampas, que devem ser sem-
pre discretas.

Os mais tradicionais garantem
que gravata s6 vai bem mesmo
com terno. Mas, se vocé € um ho-
mem arrojado, até podera ficar
bem ao combinar jeans e gravata.

Em primeiro lugar, para ser chi-
que, esqueg¢a as confeccionadas
em material sintético e fique de
olho no comprimento, que nao
deve ultrapassar o cos da calca.
Mais precisamente, deve encostar
no cinto.

Mas isso nao € sinonimo de li-
berdade total. Muito cuidado! Pri-
meiro, porque é preciso ter muito
estilo. Quem faz o perfil classico
ou tradicional deve, no maximo,

experimentar. Entao, opte por
uma calca reta, sem muitos deta-
lhes. Rasgadinhos, nem pensar! E
lavagem so as discretissimas. A cor
também precisa ser discreta, de
preferéncfa, escura.

Optando pelo jeans e dravata,
esquega camisas sociais de man-
ga curta. Alids, elas nao devem ser
usadas com gravata de maneira
alguma. Com a dupla jeans e gra-
vata, dé preferéncia para uma
bonita camisa social, assim como
um belo par de sapatos. E nao es-
corregue nas meias, por favor:
brancas s6 com ténis.

A querida calca jeans também
pode ser usada com um blazer. Ele
€ O seu passaporte para acertar na
dobradinha jeans-gravata. Sem ele,

os ricos de parecer brega sao multi--

plicados por mil. Nesse caso, opte

REVISTA ACIM Margo 2007

Bruna Moreschi - Gentileza: Lokal

por uma camisa nao muito formal.
O blazer deve ser estruturado (mas
nao colado) ao corpo, o que confe-
re um ar de modernidade.

Mas se o evento exigir esporte-
fino, esqueca o conjunto jeans e
gravata. Em outras ocasioes, em
que o convite nao pré-estabeleca
o figurino, vocé também pode usar
O jeans, sem parecer tao casual.
Para isso, aposte em camisas com
bom corte, que podem ser lisas ou
listradas.

Seguindo essas regras simples,
vocé pode tirar bom proveito da
velha companheira de todas as
horas e fazer do jeans uma peca
curinga, como acontece no guar-
da-roupa das mulheres.

Dayse Hess é jornalista,
especialista em design de moda
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| CURSOS

~ Informacoes e inscrigdes:
| capacitacaol@acim.com.br ou
' pelo fone 44-3025-9640

I FEEDBACK COMO FERRAMENTA

NA SOLUCAO DE CONFLITOS
Instrutora: Patricia Carla de Souza
Data: 12 a 15 de marco

| Horario: 19 as 23 horas

~ [ MOTIVANDO E FORTALECENDO

SUA EQUIPE DE TRABALHO

Instrutora: Maria Alice Pinatti

Data: 14 a 16 de margo
Horério: 1930 as 22h30

I CALCULO EM DEPARTAMENTO PESSOAL

* Instrutor: Claudinei Oliveira
| Data: 19 e 23 de marco
| Hordrio: 19 as 23 horas

- I ATENDIMENTO TELEFONICO: A

PRIMEIRA IMPRESSAO DO CLIENTE
SOBRE SUA EMPRESA
Instrutor: Jane Eyre Colombo
Data: 20 a 22 de margo

Horario: das 19 as 22 horas

IS FORMACAO DE AUDITORES INTERNOS DA

QUALIDADE - NORMA 1S0 9001

! Instrutor: Osmar da Cruz Martins

Data: 24 e 31 de margo (sabados)
Horario: 8 as 12 horas e 13h30 as

1 17h30

I LIDERANDO COM EXCELENCIA
Instrutor: Jozimar Lopes de Oliveira
Data: 26 a 30 de marco

| Horario: 19 as 23 horas

M REDAGHO E COMUNICAGAD
EMPRESARIAL PARA SECRETARIAS

Instrutor: Sérgio Gini

Data: 26 a 30 de marco

Horario: 19 as 23 horas

I MARKETING E VENDAS
Instrutor: Evaldo Garcia Reinas
Data: 28 a 30 de marco
Horario: 19 as 23 horas
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COPEJEM DOA MATERlAIS ESCULARES

Bruna Moreschi

O Conselho Per-
Manente do Jovem
Empresario de Marin-
ga (Copejem) reali-
Z0U, no dia 9 do més
passado, a doagao de
R$ 1.300 em materi- -
ais escolares para a N
Associacdo Viva a g
Vida. A entidade as- % *'
sistencial é ligada & /4
lgreja Sao José e ‘é?a' ;
existe ha cinco anos, -
atendendo aproxima- g
damente 200 crian-
¢as e adolescentes.

Parte do dinheiro foi arrecadada na Festa do Brinquedo, realizada
pelo Copejem em dezembro do ano passado, no MPB Bar. Outra parte
foi doada por 12 empresas que patrocinaram a iniciativa dos conse-
Iheiros do Copejem.

Segundo o presidente do Copejem, Osler Colombari Filho, a doagdo
foi uma forma encontrada pelo Conselho de realizar um trabalho social
na cidade. “Os materiais escolares ajudardo essas criangas a estudar,
para conquistar um futuro melhor”, avalia.

NOVA MESA DIRETORA

O Conselho de Desenvolvimento Econdmico de Maringé (Codem) elegeu,
no dia 14 de fevereiro, a nova mesa diretora para a gestao 2007/2008. Como
houve chapa Unica, a elei¢ao foi por aclamagao, uma tradicdo em dez anos
de existéncia do Conselho.

A nova diretoria tem como presidente o professor Wilson Matos Silva,
reitor do Centro Universitario de Maringa (Cesumar), e como vice o empre-
sario Ariovaldo Costa Paulo, proprietario da Arilu Distribuidora e presidente
do Conselho do Comércio e Servigos, do Conselho Superior da ACIM e do
Observatério Social de Maringa. Q secretario- geral é Luis Fernando Ferraz,
proprietario F.A. Maringa e Camisari®Nacional &ditetor da Federacao das
Industrias do Estado do Parana — Fiep. A posse da mesa diretora aconteceu
na mesma reuniao.

O empresario Valdir Scalon, que deixou a presidénciatio Conselho, afir-
mou, na solenidade de posse, que “Wilson Matos é a pessoa certa, no mo-
mento certo, na atual conjuntura politica que Maringa vive, para responder
pelo 6rgdo”. O prefeito Silvio Barros destacou o “novo momento do Codem”.
Para ele, a sociedade - representada pelo 6rgéo - precisa de “didlogos mais
contundentes para ajudar o poder publico a encontrar solugdes para os inu-
meros problemas gue se avolumam na cidade, como a violéncia urbana, por

exemplo”.
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|
Um grupo de 45 em- |
presarios, representan-
do a ACIM, o Sivamar
(Sindicato do Comércio’ '@
Varejista) e a Sociedade
Rural de Maringd, este- Zi
ve presente na solenida- g ¥
de de posse do marin-
gaense Enio Verri na Se-
cretaria de Estado do Plane-
jamento e Coordenacéao Ge-
ral, no dia 13 de fevereiro.

Antes da posse oficial, os
empresarios organizaram um
café-da-manha para recepci-
onar 0 novo representante de :
Maringa no governo estadual. Além dos empresarios, estiveram presen-
tes os deputados federais Odilio Balbinotti e Osmar Serraglio; os deputa-
dos estaduais Erton Welter e Péricles Melo, do PT, e os prefeitos de Saran-
di, Alto Parana, Paraiso do Norte, Nova Esperanca, Cruzeiro do Oeste,
Santo Inacio e Ivatuba. l

No final da reunigo, os empresérios Luiz Roberto Marquezini, Adilson Emir
Santos e Jefferson Nogaroli entregaram uma placa de reconhecimento da
comunidade empresarial de Maringé ao nova secretario estadual.

" PRO-EMPREGD

O Centro de Capacitagdo da ACIM |

esta aceitando inscrigoes para no-
vas turmas do programa Pr6-Empre-
go. O objetivo é capacitar jovens que
procuram o0 primeiro emprego e pes-
soas que estdo fora do mercado de
trabalho, assim como portadores de
deficiéncia fisica, que ndo tém con-
dicdes de investir em cursos para
capacitacao profissional.

O treinamento, realizado no perio-
do da tarde, tem duracéc de aproxi-
madamente 30 horas e € dividido em
dois modulos. O primeiro aborda te-
mas comportamentais, como auto-
conhecimento, elaboracao de um
bom curriculo e como se portar em
entrevistas de trabalho. No segundo
sao oferecidos cursos de capacitacao
profissional nas areas de atendimen-
to, vendas, auxiliar-administrativo,
secretaria, telefonista/recepcionista,
departamento pessoal, redagao, in-
glés, copeiro, zelador e garcom.

Os interessados podem se inscre-

NEGGCIOS FORA DO PAIS

Empresarios de todo o Parané estao tendo a oportuni-
dade de participar de duas grandes feiras de negécios in-
ternacionais, por meio do Instituto Mercosul. O 6rgao esta
organizando uma comitiva que levaré empresarios a Fiar —
Feira Internacional da Alimentag&o de Rosario, na Argenti-
na - e para a Expo-Alimentos, em San Juan, Porto Rico.

A Fiar sera realizada entre os dias 9 e 12 dle maio e é consi-
derada uma das mais importantes feiras do setor alimenticio
da América do Sul. Neste ano esta prevista a presenga de 600
expositores e 80 mil visitantes, de 25 paises. O Instituto Mercosul
tera um estande no evento, em parceria com a Faciap.

A Expo-Alimentos, uma feira internacional de alimentos,
bebidas e produtos de higiene pessoal, sera realizada nos
dias 14 e 15 de abril. O Instituto Mercosul, com o apoio do
Servico Comercial dos Estados Unidos, esta selecionando
um grupo de empresas com potencial para exportar para o
mercado caribenho. O 6rgdo daré toda a assessoria para
ds empresas participantes em ambos 0s eventos.

ver no Centro de Capacitacéo da ACIM.

ICCM DE FEVEREIRO

0 [ndice de Confianca do Consumidor de Maring4
(ICCM) de fevereiro registrou pequena queda se com-
parado ao més anterior: de 126% foi para 125,1%. O
motivo foi a queda dos indices de satisfacdo financei-
ra, consumo e expectativa nacional.

Ja os indices de expectativa de emprego e renda cres-
ceram. “A pesquisa indica que a recuperagao a partir de
margo ocorrera por meio da geracao de emprego. Os
setores industriais e de servicos continuam sendo os li-
deres na geracao de emprego, mas certamente a safra
agricola fara com que o comércio tome a liderancga”, opi-
na o coordenador da pesquisa, 0 economista Joilson Dias.

A inadimpléncia também subiu de acordo com a pes-
quisa: 0 percentual de consumidores que declararam nao
possuir contas em atraso diminuiu de 72,9% para 71,5%.
O estudo, que ouviu 540 consumidores, é realizado men-
salmente pela ACIM, em parceria com o Departamento de
Economia da Universidade Estadual de Maringé.
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O que é feito pra vocé tem que
ter grandes marcas, com tudo o
que & moderno, fashion, agradavel
e saboroso, num ambiente ideal
para otimas compras,
novidades e divertimentos.

O QUE E FEITO
PRA VOCE
TEM QUE
TER O SEU

AS GRANDES MARCAS
NACIONAIS E LOCAIS ESTAO AQUI.

ASPEN PARK
SHOPPING CENTER

FEITO PRA VOCE

ark.com.br

Av. Sdo Paulo, 120 - Fone (44) 3221-2000 - Maringa - PR - www.aspenP
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A gente pensa em vocé.
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Faca uma lista de tudo
o que voce teve que
pensar hoje. Agora

risque o item telefone

e Internet.

‘ Risque porque a GVT pensou em vocé e
T criou 0 Unique, uma solucao completa em

7 telefonia e Internet para a sua casa,
em um plano Unico e pagando menos.

Comece a pensar em Voce.
Mude ja para a GVT.

Ligue 0800 600 2000

co ~ ;
s Mo UNIQUE, VOCE PODE: * Falar 600 minutos em ligacdes locais ja incluidos no plano ¢ Navegar em até 10 Mbps
0 v
Am © Turbonet MAXX, a Banda Larga da GVT e Fazer interurbanos a qualquer momento do dia com descontos
€Ompanhar o uso do seu telefone com o servico de Conta Detalhada. Para saber mais, acesse www.gvt.com.br
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PENSO ASSIM

ALVARO TREVISIOLI

BRASIL, PERDENDO
OPORTUNIDADES

“COMO LUGAR PARA SE FAZER NEGOCIOS,
NOSSO PAIS OCUPA HOJE UMA DESONROSA
119° POSICAO ENTRE AS 155 NAGOES
PESQUISADAS PELO BANCO MUNDIAL"

Ja é senso comum a importancia da primeira impressdo em qualquer
relagao interpessoal. Quem pretende ser bem-sucedido numa entrevista de
emprego, por exemplo, ja cansou de ler conselhos dos especialistas sobre
como se vestir para passar uma boa imagem a quem deseja impressionar.
Fazendo uma analogia entre a captagdo de investimento estrangeiro e a
busca por emprego, o Brasil, pelo visto, ndo seria contratado na maioria das
empresas.

Ao apresentar o pais a um investidor estrangeiro, as roupas ou o cartdo
de visitas que temos a oferecer é um prospect de nosso ambiente de
negdécios. Ou seja, tentamos mostrar que, de forma geral, € bom colocar
dinheiro aqui em investimentos produtivos. A viabilidade do negécio
oferecida seria como o curriculo do entrevistado, ou seja, o conteudo que o
interessado na vaga tem a oferecer.

O problema é que o “candidato Brasil” chega a sala de entrevista
maltrapilho. Como lugar para se fazer negdcios, nosso pais ocupa hoje uma
desonrosa 119° posicao entre as 155 nagdes pesquisadas pelo Banco
Mundial em seu relatdrio “Doing Business 2006: Creating Jobs". E ai a
analise do curriculo fica por vezes prejudicada.

Para se ter idéia, aqui se leva 152 dias para abrir uma empresa. Em
paises desenvolvidos, a média é de 20 dias. Para se fechar uma empresa, o
prazo previsto é de 10 anos, contra 1,5 de lugares mais atraentes ao
investimento. Os tributos, por sua vez, representam 147,9% do lucro bruto
de uma empresa, contra 45,4% de paises ricos. Ou seja, o salario do
“candidato Brasil” € o maior entre os interessados, complicando ainda mais
as suas chances.

Um outro diferencial negativo no nosso curriculo € a auséncia de
autocritica. Somos incapazes de corrigir nossas deficiéncias. Projetos de
Reforma Tributaria dormem em nosso Congresso ha anos. A Previdéncia, por
sua vez, passou por diversas reformas superficiais que jamais corrigiram o
sistema na sua esséncia, que é o de arrecadar mais do que se paga. Uma .._
Reforma Politica, dando fim a campanhas milionarias, também nunca saiu do
plano das idéias ou de medidas paliativas. Todas essas informagdes estédo na
mesa do entrevistador e ndo ha como esconder isso dele.

Enfim, chegamos ao fim da entrevista em manifesta qesvantagem em
relacdo aos demais candidatos. Se ndo tivermos um negocio extraordinario,
realmente acima da média em relacdo aos outros paises, estamos fora da
disputa. Isso talvez explique por que o pais, quando 0 assunto é
investimento produtivo, continue a procurar emprego.

ALVARO TREVISIOLI £ ADVOGADO E SOCIO DA TREVISIOLI
ADVOGADOS ASSOCIADOS, DE SAO PAULO
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CONGRESSO

FEIRA DE PRODUTOS
E SERVICOS

RODADADE /
NEGOCIOS 4

REALIZACAO:

Cia

Fone:(44) (44) 3031.3071
E-mail: adm@ciabrasil.org.br

ORGANIZACAO:

A
EVENTOS

Fone: (44) 3025-6767
E-mail: contato@tasaeventos.com.br
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CONVENTION & EXHIBITION CENTER



