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Inclua grandes
vantagens na

sua viagem.
Alugue um

carro da Unidas.

Diarias apartir
de R$31,00*

para veículos do
grupo B, com

ar-cond ic ionado.
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Maringá Tei: 44 3222 2lf0
Av. Cerro Azul, 122 -Zona 2

Central de Reservas 24h: 0800121121/40(fl 2222
wwwMnidas.com.brJ1̂
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PAUVRA DO PRESIDENTE

| t Uma tendência irreversível
/

A a b e r t u r a d o c o m é r c i o

Iaos domingos éum tema
que vem ocupando gran¬
de espaço na mídia ulti¬
mamente. seja em nível
local, seja em nível naci¬
onal. As discussões em tor¬
no do assunto despertam
opiniões divergentes,
como era de se esperar.

Porém, um fato não pode ser
negado: esta éuma tendênc ia
i r revers íve l . Quem t raba lha com
comércio sabe que as regras neste
setor, seja do ponto de vista dos pro¬
dutos oferecidos ou dos preços pra¬
ticados. seja em relação ao horário
de funcionamento das lojas, são
determinadas pelo consumidor. E
ele sabe oque quer.

Pesquisa realizada pelo Ibope.
encomendada pela Associação Bra¬
sileira de Supermercados (Abras),
Associação Brasileira de Lojistas de
Shoppings (AIshop), Associação Bra¬
sileira 'de Shopping
(Abrasce)i Associação Paulista de Su¬
permercados (Apas) eoInstituto
para oDesenvolvimento do Varejo
(IDV), apontou que 73% dos brasi¬
leiros fazem compras aos domingos.

E s t e í n d i c e r e v e l o u u m a u m e n t o

na porcentagem ^e consumidores
favoráveis àabertura do comércio
aos domingos nos últimos anos. Em
2003, 59% dos entrevistados em
pesquisa eram favoráveis àabertu¬
ra. Esses dados mostram que, em
quatro ano.s. nada menos que 23,8
milhões de pessoas passaram acom¬
prar aos domingos. Maringá não
pode ficar atrás desta tendência
que. inclusive, émundial.

Os lojistas de shoppings são as
maiores tes temunhas deste fa to ,
pois aos domingos omovimento é
bem maior do que em dias de se¬
mana. Se acidade quer continuar
sendo pólo econômico da região,
não pode correr qrisco de ver con¬

sumidores deixando de comprar
aqui porque nosso comércio fecha
aos domingos.

Na maioria das cidades do porte
de Maringá ocomércio élivre para
abrir nos finais de semana. Essa
possibilidade de aumentar os dias de
vendas no mês injeta um volume de
recursos importante na economia
desses municípios, sem contar que
gera mais empregos.

Para se ter uma idéia, só no setor
de supermercados 170 mil empre¬
gos em todo opaís estariam sob ris¬
co, segundo estimativas da Associ¬
ação Brasileira de Supermercados,
caso as empresas não possam con¬
tinuar abrindo aos domingos como
ocorre hoje em várias cidades.

Colocado desta forma, odebate.

r
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8ENTREVISTA
0médico Durval dos Santos Filho,
Empresário do Ano 2007, fala
sobre os desafios da Unimed, a
saúde pública edas lembranças
da Maringá de sua infância certamente, seguirá orumo que

deve tomar. Aabertura trará bene¬
fícios para todos, porque atenderá
0desejo do consumidor eproporci¬
onará aos empresários mais opor¬
tunidades de vendas, oque resulta-

na geração de mais empregos e
mais riquezas, refletindo positiva¬
mente também para otrabalhador.

Não podemos perder de vista que
0mercado vem passando por trans¬
formações muito rápidas eque os
empresários têm que se adaptar a
elas se quiser manter-se competitivo.

Alegislação para proteger os di¬
reitos dos trabalhadores brasileiros
já existe eébastante antiga, por
sinal. Eos órgãos fiscalizadores cos¬
t u m a m

REPORTAGEM
DE CAPA
Aarquitetura corporativa começa
aganhar espaço no comércio.
Várias lojas estão inovando o
visual com base em projetos
arquitetônicos arrojados

20
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FUNDACIM [ :
Prêmio Viapar-Fundacim de
Jornalismo contempla onze
trabalhos produzidos por
jornalistas eacadêmicos de
Maringá

SAÚDE
Aacupuntura eahomeopatia,
hoje reconhecidas como
especialidades médicas, são
usadas para tratamento de
várias doenças

ser eficientes quando essas
leis são desrespeitadas.

Portanto, abrir ou não aos domin¬
gos deve ser uma decisão estratégica
da empresa, balizada pelo mercado.
No momento atual quaisquer ações
que possam tolher esta liberdade
tao totalmente fora de contexto.
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Carlos Tavares Cardoso épresidente da »
Associação Comercial eEmpresarial de i'
Maringá s
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APONTAMENTOS

TOMExNOTALANÇADO OLiVRO “CLAREIRA FLAMEJANTE
Cerca de 500 pessoas, de Maringá eregião, participaram

no último dia 2, no Teatro Calil Haddad em Maringá, do lan¬
çamento do livro "Clareira Flamejante”, de autoria do jorna¬
lista Rogério Recco. Patrocinado pela Romagnoie Produtos
Elétricos S.A., através da Lei Rouanet de Incentivo àCultu¬
ra. do Ministério da Cultura, olivro resgata ahistória da ener¬
gia elétrica, sua chegada aCuritiba eolento avanço rumo
ao interior. 0foco da publicação, que tem 140 páginas, éo
Norte do Paraná antes eapós oadvento da energia. Com
muitas fotos históricas, olivro foi produzido pela Flamma
Comunicação Empresarial eéosegundo, nessa linha, de
Rogério Recco. 0primeiro, lançado em 2005, foi "À Sombra
dos Ipês da Minha Terra".

^AXVII Convenção do Sistema
Faciap será realizada de 12 a14
de setembro. Foz do Iguaçu
sediará mais uma vez oevento,
que acontecerá no Mabu Thermas
&Resort. São esperados 2.500
dirigentes eexecutivos das
associações comerciais que
compõem osistema Faciap. O
tema da convenção deste ano
será “Competitividade da micro e
pequena empresa".
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Diversos comerciantes têm
procurado aACIM afirmando
terem recebido boletos de
cobrança bancária de empresas
desconhecidas. Arecomendação
éque caso não seja conhecida a
origem do emitente, oempresário
não efetue opagamento, já que
dificilmente conseguirá
reembolsar odinheiro, caso a
empresa seja “falsa".

ADECONINCLUSÃO DIGITAL
Aparceria firmada entre oCopejem ea

Adecon (Empresa Júnior de Consultoria Em¬
presarial), vem dando suporte para odesen¬
volvimento das atividades de aperfeiçoamen¬
to profissional dos consultores da entidade
etem promovido aintegração da mesma
com 0meio empresarial. Com 15 anos de
existência, aAdecon -ligada aos cursos de
Administração, Ciências Econômicas eCi¬
ências Contábeis da Universidade Estadual
de Maringá ●apresentou um índice de sa¬
tisfação das consultorias prestadas de 84%
em 2006. As empresas juniores são associ¬
ações civis sem fins lucrativos, constituídas
egeridas exclusivamente por alunos. Essas
organizações prestam serviços edesenvol¬
vem projetos para empresas, entidades e
para asociedade em geral, de acordo com
as áreas de graduação dos alunos envolvi¬
dos, sempre sob asupervisão de professo¬
res. Uma Empresa Júnior tem como objeti¬
vo desenvolver oespírito empreendedor,
critico eanalítico do aluno earesponsabili¬
dade social. Para conhecer mais sobre o
trabalho da Adecon, ésó acessar osite
www.adecon.uem.br, ou entrar em contato
pelo telefone 3261-4361.

_Aoperadora de telecomunica-
çfes GVT formalizou, no último dia
20, adoação de 40 computado¬
res atrês instituições de Maringá
que atuam para melhorar as con¬
dições de vida de pessoas caren¬
tes. Os computadores já fizeram
parte do patrimônio da GVT efo¬
ram revisados por técnicos da área
de tecnologia da informação da
empresa. As entidades sociais fo¬
ram indicadas pelo Rotary Club
Maringá Sul. Adoação de com¬
putadores faz parte do projeto de
responsabilidade social "Educan¬
do GVT", desenvolvido peta ope¬
radora desde 2001 eque promo¬
ve ações no campo da inclusão
digital. Aempresa também produz
mater ia i s d idá t i cos sobre ouso
responsável da Internet eahistó¬
ria da informática. Oobjetivo ére¬
duzir 0abismo digital registrado
pelo Comitê Gestor da Internet no
Brasil, que aponta que 54% da
população do Brasil nunca usou
um computador.

^0problema éfreqüente.
Algumas dessas empresas
“falsas" criam até páginas
eletrônicas. Elas também
intimidam oempresário afirmando
que caso opagamento não seja
efetuado, onome dele será
incluído num banco de dados de
inadimplentes. Recentemente,
associados receberam cobranças
de empresas de marcas e
patentes da cidade de Campinas,
São Pauio.

^AACIM alerta para que os
funcionários das empresas não
forneçam dados como endereço
ou CNPJ para pessoas
desconhecidas. Isso ajuda a
dificultar aemissão desse tipo de
cobrança. Há pouco mais de um

'e^ano, a^ASlAí̂ fez uma pesquisa
com 62 empresas associadas
para diagnosticar oproblema;
82% dos entrevi^dos afirmaram
ter recebido boletos de cobrança
de emitentes desconhecidos,
sendo que 6% declararam ter
quitado acobrança.

NOVOS DIRETORES DA CACINOR
 No dia 26 de junho foram empossados dois novos

I,, ivice-presidentes da Cacinor (Coordenadoria das As¬
sociações Comerciais eEmpresariais do Norte eNo-

-roeste do Paraná), llson Rezende tomou posse como
-1vice-presidente para Assuntos de Promoção eEven-

*1 itos, no lugar de Tininha Rodrigues; eOsler Colombari
SÊFWJÍ ®°vice-presidente do Conselho do Jovem

Empresário Executivo da Cacinor, substituindo Ricar-
Guirado. Apresidente da coordenadoria, Anália

Nasser, presidentes de associação comerciais eou-
tros integrantes participaram da solenidade.
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Os contatos com essa coluna
podem ser feitos pelo e-mail
revista@acim.com.br
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.rÕ^S interpessoais EDik, .
PROJfTO: NO contexto DA EDUCAç̂ M,eAS

DÊ

ISSSento
1atónda,seja, professores ®Pj5s, visa „rend'2®írn psicólogo rû .relaçMS com os a 'Lh^deza que eleneste contexto. est^do ^ g prô n̂  estudar eHistoricamente, ô yonO'/|JJrito ‘Sade de sĝ ĵ caçao. ,não énovo. dc> ^ ^ lugar ehaja fez escola tra^-f-ig exist® g^a ̂ aititî îí/̂ ria erequer. Mas !?̂ fficient®fr,ação ,̂f cohsolî °il̂ Hentre osaplicar as técnicas ®preocuP îvo ê̂ P îPna realidadeEm Maringa ê â ̂ d̂  peia gannâ  fgse î icum projeto, desenvô gnaiŝ ai, cô  ê mformaçoesTreinamentos Emg educaĉ ôs ?fJzehdoprofissionais da â |neira. Ê^̂ estacontemporânea brasi^ ge

diretor nos descrev„,cTn7 rnosqb®oaateoniiP É0PR‘’̂ l̂credica'Srsdr adquiraELIEL DINIZ. 0 ^ Alvo"̂ ,~ DP^̂ .nrr\ as questoes
Marcelo Afiton̂ .̂ĵ jívei qb gra lidoc ĝgiveis conflitos,educacional e"TPortament̂ ? fnizando Ppormalmenteferramentas comP°̂ ypos, 1̂' mpetiÇO®® ^demandadas pê oŝ s ecô P

transferências, dop/les-
surgem nestas reiaç orojETO? éassustadora,

Sá e
Pensando na a.« .jg falta^ pvasao ,« n^ra dentro

S ôl *os '
capacitação, nielhorar gĝ e ĝ ç̂ i epcomo uma responsa ^gpppern.
inseridos nesse cont „ccfNTAD0 AO PÚBLICO.,k cctA sendo APH^̂ Í̂J,aringá na melhorESSE PROJETO JSTA ĉhega ®“rvoeriêndasNa verdade esse gĝ to em ®xp| x̂imadamente
foma, uma vez queg ;ínnP,l="‘f.‘'̂ ugusB Laranja, São
râ Im^SS-V?vg'd1>re%um dê
S3aguTquTd1?ponib|i|Ou“tó,rê=
Esse projeto esta sendo adaptaâ ^P^̂ ^̂  r̂ede Estadualrede municipal (através de particular (também(diretamente nas escolas) earede i-a
diretamente nas escolas).

ado
s e

e s e u

2

toleranda erespeito. Se sentem motivsrt
trabalho. Acomunicação após otreinamo'̂ ® ®
dara eobjetiva, gerando otimização de
profissionais aprendem ausar amcionaijri
emocionais que envolve oreladonamentn
assim, resolver as mesmas de maneira r̂ ' Possjh-.í̂ ®mandas
Oque mais nos chama aatenção éorei? seren -
profissão, resgatando também os sonhoc®^̂ ^ do Pró̂ P
buscar cada vez mais melhorar oambî ní. °*̂ jetivoI?̂ ®J’ P® j.,
um ganho significativo tanto na área nroR®
área pessoal, um sentimento de valoti2a!̂ '̂°ria| quanto na

QUEM ESTÂ ÀFRENTE DESSE PROJETO?
Bem, esse projeto éde organização er

Consultoria eTreinamentos Empresariais da Alvo
acargo da Dra. Isla Gonçalves, Mestre nâ -® ''̂ strutoria está
Psicologia, professora universitária, já recnní?®
trabalhos desenvolvidos em Maringa erems
em Slo Paulo eRio de Janeiro, onde tem nr 'também
de consultoria jpalestras m(^wacionais serviços

ADra. Isla ÔShfsĴ es foi aiiJeslizadora deç
desde sua primeira versão, desenvolvend
acordo com experiência na área docente
percebidas na área da educação.

projeto
oProjeto de
®dificuldades
o o

benefícios desse projeto para osQUAIS os L- -
PR0FISSI0NAIS DA AREA? .__ntps instituem umaAo final desse trabalho, os partic pantĝ ^0nova forma de perceberem as trianife^ ç..gnas

ôu das pessoas com quem se relacionar̂  oL,arin arau dr-Ipotencialidades, percebendo ooutro, com eleva g

£
O

e

Entrevista concedida
ao jornalista Eliel Diniz

í i
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Vestibular CESUMAR.
Ofuturo de quem sonha grande.
Inscrições até: 18/07 |Provas: 22/07
www.cesumar.br 144 3027-63601 Maringá -PR

●Administração ●Design de Interiores ●Gas t ronomia
●Agronomia ●D i r e i t o ●M o d a
●Biomedidna ●Estética eImagem ●Nutrição
●Ciências Contábeis Pessoal (Cosmética) ●Sistemas para Internet

●Farmácia (Web Design)



DURVAL DOS SANTOS FILHO POR REGINA DAEFIOLENTREVISTA

médicos não costumam
f t r u n a M o r c s e h i

dedores. Este títuio representa o
reconhecimento da sociedade or¬
ganizada, mostra que omédico,
além de exercer sua profissão, é
também um empresário,

ACONCORRÊNCIA NO MERCADO DE
PLANOS DE SAÚDE VEM SE TORNANDO
CADA VEZ MAIS ACIRRADA. EAMED
MARINGÁ TEM REGISTRADO UMA
TRAJETÓRIA DE CRESCIMENTO SÓLIDA.
AQUE 0SENHOR ATRIBUI ESTE FATO?
Nós temos um modelo criado aqui

dentro, com acomercialização ter¬
ceirizada, Temos também alguns
fatores externos que influenciaram
e s s e c r e s c i m e n t o . P r i m e i r o , a r e ¬

gião de Maringá émais rica, em
reiação aoutras do estado, tem
mais pessoas com maior poder aqui¬
sitivo eque podem ter um plano de
saúde. Segundo, as empresas da ci¬
dade estão cada vez mais se preo¬
cupando com aresponsabilidade
social epassaram aoferecer planos
de saúde para os funcionários. O
crescimento da Unimed Maringá foi
de 10% no ano passado, enquanto
esse índice nas similares do estado
ficou em 3%. Epelo andamento de
nossas metas, devemos atingir este
í n d i c e n o v a m e n t e n e s t e a n o .

V

/

i

( ●

0SENHOR EO PRIMEIRO
PROFISSIONAL DA ÁREA MÉDICA A
RECEBER 0PRÊMIO EMPRESÁRIO DO
ANO. 0QUE ISSO REPRESENTA?

Pessoalmente, essa premiação
me deixa muito contente. Mas é

0 GINECOLOGISTA EOBSTETRA
DURVAL DOS SANTOS FILHO

RECEBE, NO MÊS QUE VEM, O
PRÊMIO EMPRESÁRIO DO ANO
2007. FILHO DE PIONEIROS,
CASADO EPAI DE TRÊS FILHOS,
ELE PRESIDE AUNIMED
MARINGÁ, QUE ESTÁ ENTRE AS
COOPERATIVAS MÉDICAS QUE
VÊM REGISTRANDO OMAIOR
CRESCIMENTO NO PARANÁ. SÓ
NO ANO PASSADO, A
COOPERATIVA CRESCEU 10%,
ENQUANTO AS SIMILARES DO
ESTADO REGISTRARAM UM
iNDICE DE 3%.
NESTA ENTREVISTA ELE FALA DA
GESTÁO EDOS NUMEROS DA
COOPERATIVA, DOS PROBLEMAS
DA SAÚDE PÚBLICA EDAS

-5 MUDANÇAS OCORRIDAS
IEM MARINGÁ, TESTEMUNHADAS
é P O R E L E E M 5 4

A N O S D E V I D A

preciso ressaltar que numa admi¬
nistração agente nunca está so¬
zinho, tem sempre um grupo ca¬
minhando junto. Esse título não
enobrece somente-a pessoa do
presidente da Unimed eaequipe
de médicos ecolaboradores que
trabalham juntos, mas também a
classe médica da cidade. Se anali-

0CRESCIMENTO DESTE MERCADO NO
BRASIL NÃO ESTÁ LIGADO TAMBÉM AO
FATO DE QUE ASAÚDE PÚBLICA TEM

clínicas, hospitais DEIXAMÜE ATENDER APOPULAÇÃO
COMO DEVERIA?

s a r m o s a s

boratórios que existem hoje, ve-
Asaúde pública brasileira sem¬

pre deixou a«fes ejar, desde o
princípio, Conceitualmente é
tudo muito bonito. Mas na práti¬
ca édiferente; amídia tem mos¬
trado todos os dias como as coi¬
sas funcionam no país no que diz
respeito ao que épúblico. Então,

remos que sao empresas, que ge¬
ram empregos eque têm médicos
no comando. Eesses profissionais
tém que ter capacidade de geren¬
ciamento para fazer esses empre¬
endimentos funcionarem enquan¬
to empresas. Os médicos não cos¬
tumam ser vistos como empreen-

u
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iiylstos como empreendedores f f

as pessoas tentam fugir deste
tipo de atendimento. Por outro
lado, apopulação está crescen¬
do ehouve um aumento do po¬
der aquisitivo. As empresas tam¬
bém sabem que, para segurar
um bom funcionário, um piano
de saúde ajuda bastante, Isso
tudo tem feito com que omer¬
cado iocai do setor cresça.

Temos também dois superintenden¬
tes, um administrativo eoutro finan¬
ceiro. Eaempresa funciona com dez
gestores para cada área, Hoje são
220 funcionários, uma parte na
sede. outra no prédio do SOS Ambu¬
lância, além das clínicas de Fonoie-
rapia ede Fisioteraria.

área na Unimed Maringá épreci¬
so fazer esse curso. Oinvestimen¬
to égrande, mas oretorno éga¬
rantido. Oferecemos também um
salário acima da média de merca¬
do. além do plano de saúde eodon-
tológico, extensivo aos familiares
dos co laboradores .

AUNIMED TEM UMA POLÍTICA DE
CAPACITAÇÃO DO QUADRO DE
COLABORADORES?
Acapacitação dos colaborado¬

res éum trabalho constante. Nós
promovemos cursos einvestimos
muito no aprendizado. Mantemos
uma política de custear cursos de
especialização, como após-gradu¬
ação erp Auditoria Médica, por
exemplo. Para trabalhar nesta

QUAIS SAD OS MAIORES DESAFIOS
PARA QUEM PRESIDE UMA
COOPERATIVA DO TAMANHO DA UNIMED
MARINGÁ?
Estou dent ro do s is tema desde

1979. integrando adiretoria. Na¬
quela época tínhamos como desa¬
fio as turbulências da economia.
Depois, vieram as normas da
A N S . E n f r e n t a m o s t a m b é m a i n ¬

gerência da justiça nos planos de

QUAL AESTRUTURA DE
GERENCIAMENTO DA UNIMED
MARINGÁ?
Nós somos cinco diretores: presi¬

dente. vice-presidente Financeiro,
um diretor de mercado, um diretor
médico eum diretor administrativo.
Etemos um Conselho Administrati¬
vo, formado por mais seis colegas.

S Á R I O D O A N OE M P R E

Saúde, cultura, esporte, cidadania.
Quem chega na frente efaz tudo pela
nossa cidade, tem tudo para conquistar
primeiro orespeito de todos.

Parabéns,

Dr. Durval dos Santos Fi h o

Presidente da Unimed Maringá
Uma homenogem da;

rí.
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1DURVAL DOS SANTOS FILHOENTREVISTA

0SENHOR ACREDITA QUE SE 0MODELO
DE GESTÃD DOS RECURSOS DA SAÚDE
PÚBLICA FDSSE PARECIDO COM 0DA
SAÚDE PRIVADA, APOPULAÇÃO TERIA
UM ATENDIMENTO DE QUALIDADE?
Se formos comparar nosso mo¬

delo de gestão da saúde pública
com 0de países desenvolvidos,
como oCanadá, por exemplo, ve¬
remos que 0nosso ganha dispara¬
do. Porém, lá não existe corrup¬
ção, desvio. Amelhor saída seria
amudança de pessoas, de concei¬
to. Está tudo tão errado, tudo tão
podre, que parece existir um in¬
centivo para ocidadão pensar que
oerrado éque está certo. Easaú¬
de não foge desta situação, por
isso está no pé em que está.

s a ú d e : o u s u á r i o n ã o t e m u m c o n ¬
trato com cobertura total eajus¬
t i ç a o b r i g a o p l a n o a a t e n d e r
tudo. Mas creio que omaior de¬
safio hoje écrescer epoder dar
garantia ao usuário de que ele
comprou um plano que vai dar
toda acobertura prevista; poder
pagar aos prestadores de serviço
de saúde omelhor valor possível
-se este profissional estiver des¬
c o n t e n t e , s e u s e r v i ç o n ã o t e r á
boa qualidade; e, como aUnimed
éuma cooperativa etem compro- ^
misso com seus 698 médicos coo- |
perados, fazer com que eles tam- lV
bém trabalhem satisfeitos.

/

Esse título não
enobrece somente a

pessoa do presidente
da Unimed eaequipe de
médicos ecolaboradores,
mas também aclasse
médica da cidade

AUNIMED ESTÃ CONSTRUINDO UMA
NOVA SEDE REGIONAL QUAIS
SERVIÇOS VÃQ FUNCIONAR NESTE
LOCAL?
Oespaço na avenida Bento

Munhoz foi planejado para ser um
Complexo Unimed. Fizemos um
estudo para abrigar os serviços
próprios, asede administrativa e.

futuro, um hospital. Este éum
planejamento estratégico. Deve¬
mos concluir aprimeira etapa da
obra -que abrigará os serviços
Unimed -até setembro ou início
de outubro, quando inaugurare-

também opronco-atendimen-
que atenderá casos de peque¬

na emédia complexidade. Para
dar suporte para opronto-atendi-
mento. estará indo para lá tam¬
bém oserviço de Home Care. com

ambulâncias do SOS Unimed,
Na próxima etapa, levaremos
para onovo prédio, num espaço
de quase 1.600 metros, os servi¬
ços de fonoterapia efisioterapia.
Eteremos dentro do Complexo

^mais dois ou três serviços, que ain-
Ida não posso revelar quais são.

MARINGÁ SE CONSOLIDOU COMO PÓLO
DE SAÚDE, ATRAINDO PACIENTES ATÉ
MESMO DE ESTADOS DISTANTES. A

SENDO FILHO DE PIONEIROS, 0SENHOR
ACOMPANHOU 0CRESCIMENTO DA
CIDADE. QUAIS AS TRANSFORMAÇÓES
QUE MAIS CHAMAM SUA ATENÇÃO?
Eu vi uma transformação mui¬

to grande nesses anos todos. Em¬
bora nem sempre nossos políti¬
cos tenham correspondido âpu¬
jança desta cidade, ela continua
crescendo ede forma até orde¬
nada. Independente de tudo o
que já aconteceu na vida políti¬
ca da cidade. Nosso povo éum
povo bom emuito trabalhador.
Vejo as mudanças quando me
lembro da avenida Brasi l , onde
eu andava, que era de paralele-
pípedo, tinha terra por todo lado.

grandes centros, como hemodi- Na avenida Carlos Borges, onde
álise, cirurgias cardíacas, um nasci emoro até hoje, não havia
hospital do câncer. São novaŝ c- asfalte? Meu pai tinha uma ser-
nologias, serviços de ponta qú^wraria afTT^ Serraria Santo Anto-
continuam atraindo para acida- nio), Hoje oque mais me deixa
de profissionais de qualidade envaidecido é,gue Maringá será
também. Médicos novos estáo muito privilegiada porque terá um

centro novo, ao contrário do que
acontece com amaioria das cida¬
des que crescem. ONovo Centro
dá um grande vigor aMaringá.
Este novo espaço vai ser algo mar¬
cante para acidade.■

n o

QUE DSENHOR ATRIBUI ESTA POSIÇÃO
DA CIDADE?

Se retrocedermos no tempo,
veremos que desde oprincípio
vieram para cá médicos com boa
formação eespírito empreende¬
dor. Assim começaram asurgir
serviços de saúde ‘em Maringá
a n t e s o f e r e c i d o s s o m e n t e e m

1

m o s

t o .

a s

vindo para cá com alta qualifi¬
cação. Vemos pacientes vindos
dos lugares mais distantes para
se tratar em Maringá porque o
custo não fc táo e levado ehá ser¬

viços de qUahdade.

E

S
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\Comprometimento éação,
não uma palavra.

rv

!v
»

IDr. Durvai dos Santos Filho, Empresário do Ano 2007.
Médico, empresário ecidadão.
ÃUnimed Regional Maringá orgulha-se de ter òfrente
da Cooperativa um homem que sabe edesempenha o
seu papel na sociedade.

U n i m e d
JÂMaringá J
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Um dia um Homem disse; ;

●Eu, solenemente, juro consagrar minha vida

aserviço da Humanidade. Darei como
reconhecimento ameus mestres, meu

respeito eminha gratidão. Praticarei aminha

profissão com consciência edignidade. A

saúde dos meus pacientes será aminha

primeira preocupação. Respeitarei os
segredos amim confiados. Manterei, atodo

custo, no máximo possivei, ahonra ea
tradição da profissão médica. Meus colegas

serão meus irmãos. Não permitirei que

concepções religiosas, nacionais, raciais.

partidáiias ou sociais intervenham entre meu

dever emeus pacientes. Manterei omais alto

respeito pela vida humana, desde sua |
Iconcepção. Mesmo sob ameaça, não usarei |

meu conhecimento médico em principies

contrários ás leis da natureza. Faço estas

promessas, solene elivremente, pela minha
j :própria honra."

H V E S S L J
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Nossa homenagem
aquem cuida do

maior patr imônio
de cada um de nós:

a s a ú d e

P a r a b é n s !
D u r v a l F r a n c i s c o
d o s S a n t o s F i l h o

Presidente Unimed-Maringá

Empresár io
M a r i n g a e n s e

d e 2 0 0 7

Usina deAçucar
Santa Terezinha LulaiKBi

0espi r i to éde equipe.
A c o m e m o r a ç ã o t a m b é m i

EOINSTITUTO DE RAIO-X EULTRA-SOM DE MARINCA
TEM DOIS EXCELENTES MOTIVOS PARA COMEMORAR:

Um deles éaconclusão de mais uma etapa na reforma de sua sede. na Av. Curitiba, Um
ambiente que proporciona ainda mais conforto eeficiãncia no atendimento anossos clientes.
Ooutro motivo, daramente, 4amerecida conquista do titulo de Empresário do Ano
concedido ao Or. Durval Francisco dos Santos Filho que, ãfrente da nossa cooperativa, a
UNIMED Maringá, vem demonstrando competência, profissionalismo e, acima de tudo.
espiritodeequipejunto atodos os cooperados. Parabéns, Sr. DutvaJ!

Seus exames em ótimos mãos!

● b C M i l i L l t S
Nm.w íS7MSH

■ l n t a N « s l i l i n i n . ] » 3
f M T W R U - t T K
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Osucesso empresarial
em Maringá tem nome:

d o s i S a n t o s
receba os cumprimentos

d o S e t o r I n d u s t r i a l d e

Maringá eRegião, pelo
Empresário do ANO 2007 f ff f

SjNDiMg^ ̂ ^rairêjãõ.
Sinduscon
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NÀO FOI PORACASO QIJE
r e s o l v e m o s n a s c e r n u m a c i d a d e

DE EMPREENDEDORES.
Parabéns dr. durval Francisco dos Santos

Empresário do ano 2007.

i »

A S S I M C O M O o

D a d u r v a l

O M A N O A C A R U [ S O U i r VA R O

A C R I ' l > n A < l i ) F S U R I ‘ R i l N n i R r

I N V E S r i R N O R i M I S I A R

O A S n i S S O A S .

M A N D A C A R U U O U l I VA R n .
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R o U 1 I V A K n
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DR. DURVAL,
EMPRESÁRIO DO ANO.

\ \

E S S A H O M E N A G E M O R G U L H A O C O O P E R AT I V I S M O .

c o c a m a r
w v / w . c o c a m a r . c o m . b r

J â O .

Empreendedor de sucesso
tem reconhec imen to !

Parabéns
Or. Du rva i F ranc i sco

dos Santos Filho!
Empresário do Ano 2007.
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Visite nosso site
w w w . t o m b i n i . c o m . b rT O M B I N IV

^ A Estac ionamen to
Próprio

M A R I N G ÁM i i l I i :C U R I T I B A C A S C A V E L

João Negrão, 773 Av. B r a s i l , 7 9 4 9 Av. C e l s o G a r c i a C i d , 3 5 6
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£mais prático emais seguro. £odinheiro dos novos tempos.
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Com OS cortões Sicoobcord VVIastercord seu dia-a-dia fica
mais fácil, mais seguro etranqüilo. Faça suas compras com

segurança eagilidade em mais de 32 milhões de
estabelecimentos no Mundo todo. Peça já seu cartão
Sicoobcard MasterCard em uma de nossas agências!

V A N T A G E N S

●Praticidade de múltipla função ^débito ecrédito) em um único cartão.
■Oiimite para compras parceladas não sensibilizo o/imite para compras àvista -apenas aprimeira

parcela do prazo sensibilize olimite àvista.
●Permite até 4cartões adicionais sem custo de onuidode.
●Permite saques na Cooperativa, Banco 24 h, Rede inter/ígada ao Banco 24 h, Rede Círrus eintercredís.
*4ces$o àlinha de crédito pré-aprovado CDC.
●Facilidade na realização de compras, saque epagamentos diversos por toda rede de cooperativas de

c r é d i t o S t c o o b e r e d e e x t e r n a c r e d e n c i a d a .

S I C O O BBom para você, bom para acomunidade.
www.sicoobpr.com.br 4

M e t r o p o l i t a n o



CAPITAL DE GIRO

60 ANOS OA ACEMACLUBE DO VINHO
AAssociação Cultural eEsporti¬

va de Maringá (Acema) completou,
no mês de junho, 60 anos. Para
comemora r oan i ve rsá r i o f o i r ea l i ¬

zado um jantar no último dia 22,
nas dependências da associação.

Durante anoite, os 32 ex-presi¬
dentes foram homenageados. Aco¬
mitiva de Kakogawa, que estava em
visita àcidade, também recebeu ho¬
menagens .

Cerca de 600 pessoas participa¬
ram do jantar, entre autoridades e
representantes da comunidade
nikkey do Paraná. Opróximo even¬
to programado pela Acema éotra¬
dicional Festival Nipo-Brasileiro,
que este ano chega asua 18® edi¬
ção. Oevento será realizado entre
os dias 4e12 de agosto.

Adistribuidora de bebidas Adega Brasil lançou, no mês passado, o
Clube do Vinho. Os associados -são 215 até omomento -contam com
uma série de vantagens, como preços diferenciados na compra de vi¬
nhos, são convidados para participar de cursos epalestras ministrados
por enólogos, sommeHers ecríticos de vinhos, além de poderem trocar
informações com oenólogo consultor da empresa, Alcioni Dunes.

Diretores da ACIM conheceram onovo espaço inaugurado na loja (foto)
para abrigar reuniões eeventos do Clube do Vinho.

Segundo especialistas do setor, oconsumo de vinho tende aaumen¬
tar no Brasil. De acordo com ocentro de pesquisas britânico International
Wine and Spirit Record, aexpectativa éque oconsumo dessa bebida
pela classe média do país cresça 39% até 2011.

Até lá, os brasileiros deverão consumir cerca de 369 milhões de litros
por ano, ou seja, um volume 12% maior ao que foi consumido em 2005.

Ainscrição para participardo Clube do Vinho da Ad^ Brasil égratui¬
ta. Mais informações podem ser obtidas no site da empresa:
www.adegabrasil.com.br/clube

APL DE SOFTWARE
As empresas de software de Maringá

estão cumprindo oúltimo requisito ne¬
cessário para aconsolidação do APL (Ar¬
ranjo Produtivo Local), aformação da
governança, composta por representan¬
tes de 20 entidades de Maringá, inclusi¬
ve aACIM, que terão como objetivos reu¬
nir-se periodicamente eestobelecer as di¬
retrizes de atuação do setor.

Segundo oempresário Sérgio
Yamada, que faz parte do APL, “as
empresas do setor estão bastante or¬
ganizadas eperceberam aimportância
da união para superar obstáculos co¬
muns. Entre os desafios, estão oau-
rnmjo da comp̂ ividade das empre¬
sas locais no mercado nacional eare¬
tenção de mão-de-obra, já que muitos
profissionais optam po«»»trabalhar nos
grandes centros”.

Um APL éuma união de empresas
situadas numa mesma localidade ecom
destaque produtivo em determinada
área. Estima-se que há cerca de cem
empresas desenvolvedores de
softwares instaladas na cidade.

CANIL DA PM GANHA FILHOTES
I

OCanil do 4° Batalhão da Polícia Militar recebeu adoação de dois
filhotes de labrador, que serão treinados para otrabalho de faro.
“Iríamos comprá-los, mas uma criadora ficou sabendo qual afinali¬
dade ecomo éotrabalho do canil, sensibi!izou-se equis fazer a
doação", explica otenente do 4° Batalhão, Ademir Fonseca Júnior.

Atualmente ocanil conta com oito câes equatro deles já apóiam a
polícia no trabalho de patrulha eoperações de busca de entorpecen¬
tes ede pessoas foragidas. Os cães também estão sendo utilizados
dentro dos presídios. Os outros, todos filhotes, estão sendo treinados.

Inaugurado em agosto do ano passado, ocanil foi construído eé
mantido pelo Conseg (Conselho Comunitário de Segurança de
Maringá), através de recursos da comunidade ede várioí. oarceiros.
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PASSARELA DA MODA
Usuários vêm elogiando asegurança eacomodi¬

dade da Passarela da Moda, instalada na PR-317, no
trecho onde estão localizados os shoppings atacadis¬
tas de confecções.

Aobra custou R$1,2 milhão efoi financiada com
recursos dos governos federal, estadual emunicipal.
Apassarela dispõe de duas torres em suas extremi¬
dades norte esul. De uma torre àoutra foram aplica¬
dos vidros laterais na estrutura metálica de 40 metros
de extensão em vão livre ecom 5,5 metros de altura
em relação ao nível da rodovia.

Construída para oferecer maior segurança aos pe¬
destres -na maioria, funcionários econsumidores dos

shoppings atacadistas-a Passarela da Moda, segun¬
do aPrefeitura, representa uma ho(T>enagem ao em¬
presário José Alves. Um dos principais mentores do
projeto, 0empresário faleceu em junho de 2006, atro¬
pelado no trecho da rodovia onde aobra foi executada.

T

SUPERMERCADO PARA ANIMAIS
OHospital Veterinário SOS Animal, que atua em Maringá

desde 1994, ampliou aestrutura de atendimento elançou uma
novidade. Aempresa passou acontar com oprimeiro super¬
mercado para animais. Aloja possui um mix de 2.500 itens.

ASOS Animais éuma das 22 petshopsc^uei se reuniram e
formaram omais novo núcleo setorial do Programa Empreen¬
da da ACIM. Os empresários do núcleo já passaram por um
treinamento na área de desenvolvimento interpessoal eagora
estão desenvolvendo oplanejamento estratégico do grupo.

Com 0Núcleo Setorial de Pet Shops, oEmpreender passa a
contar com 14 grupos.
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pfpor tagem de capa MURILO GAni

Comércio se rende
àarquitetura
corporativa
empresas estão investindo em projetos que criam ambientes
MAIS AGRADÁVEIS PARA OS CLIENTES. ESTA TENDÊNCIA, INCLUSIVE,
VEM ESTIMULANDO OMERCADO DE ALGUMAS
PROFISSÕES. PLANEJAR OESPAÇO DÁ RESULTADO,
AFIRMAM OS EMPRESÁRIOS

I
I0 s c o m e r c i a n t e s e s t á o s e r e n ¬

d e n d o a o s b e n e f í c i o s d e u m

bom projeto arquitetônico, Para
a t e n d e r u m c o n s u m i d o r c a d a v e z

mais exigente ese manter com¬
petitivos, os empresários tèm in¬
vestido em projetos mais elabora¬
dos. que são concebidos para ofe¬
r e c e r a o s c l i e n t e s u m a m b i e n t e

mais agradável. Além do confor¬
to eda beleza, as instalações são
planejadas para resolver proble¬
mas de circulação, iluminação e
disposição dos produtos, oque con¬
tribui para estimular as vendas.

Em Maringã. cada vez mais em¬

presas têm apostado em projetos
arrojados de reformulação emo¬
dernização das instalações, Uma
tendência que também mexe com
0mercado de trabalho, pois além
de arquitetos, abre espaço para
profissionais como consultores de
varejo eda área de ergonomia,
que até pouco tempo atrás só atu¬
avam no mercado de t raba lho dos

grandes centros.
“Há alguns anos, em Maringá

não se falava em fazer projeto de
loja com arquiteto. Equem con¬
tratava este profissional, pensava
apenas em deixar aloja bonita”,
lembra aarquiteta Paula. Letícia
Martins, que, em parceria com a
arquiteta Erica Kagueiama. tem
presenciado uma mudança na
concepção dos comerciantes.

Enão são apenas os varejistas
que passaram aenxergar um pro¬
jeto de reformulação como um
bom investimento. “No ano pas¬
sado criamos projetos para sete
lojas atacadistas em shoppings de
Maringá. Eles também têm inves¬
tido no bem-estar do cliente, na
f u n c i o n a l i d a d e e n o v i s u a l d a e m ¬

presa”, diz Erica.
Atualmente, as aréjUitetas estão

3
I

CADA VEZ MAIS LOJAS ESTÃO INVESTINDO EM
PROJETOS ARQUITETÔNICOS ARROJADOS, EM
SINTONIA COM 0CRESCENTE NÍVEL DE .
EXIGÊNCIA DO CONSUMIDOR

desenvolvendo um projeto arqui¬
tetônico para os pontos de venda
eestandes da empresa Purific, que
fabrica edistribui filtros de água.
Oobjetivo écriar uma linguagem
visual padronizada para os diferen¬
tes ambientes de apresentação dos
produtos, com mobiliário eexposi-

B r u n c M o r e & e h i

<qms especíEiços- Otrabalho éde-
sen^vido em ^rceria com pro¬
fissionais de marketing. "Utiliza¬
mos imagens de si^^ações que
mostram uma vida saudável para
reforçar oconceito de que opro¬
duto oferece saúde", conta Erica.

ATUALIZADA
As duas arquitetas relatam que

um projeto de loja parte, em primei-

LUCIANO NAKA, DA B1/B0NNY:
REFORMULAÇÃO DAS LOJAS COMEÇOU
HÃ TRÊS ANOS

2 0 ACIM Julho 2007



Modernização
até entre
o s m a i s

tradicionais
Os clientes chegam e

redescobrem aloja. Reparam em
produtos que já existiam, mas que
não estavam em espaços

'privilegiados". Aafirmação éda
empresária HirokoTakahashi,
proprietária da Casa Universo,
empresa que existe há 54 anos em

IMaringá, Hiroko conta que ofilho.
Guilherme, foi ogrande incentivador
da modernização da loja, "O
mercado eoconsumidor exigiram
esta reestruturação", observa ele.

Areforma foi concluída no
começo de maio, às vésperas do
Dia das Mães, evaleu apena.
segundo aempresária. "Muitos
entram eperguntam se aloja é
nova", diz Hiroko. "Os clientes têm
aparecido mais eelogiado bastante.
Ofato de agora termos vitrine
também chama bastante aatenção.
Outro diferencial está na disposição
dos produtos. Com amudança, ficou
mais fácil de localizaras

ro lugar, da busca pela tradução do tos”, eiiplica.
desejo do cliente. Depois, são fei- Oenipresário aponta que adi¬
tas análises do produto comerei- ferença.nas vendas entre operio-
alizado. do público-alvo, do espaço do anterior eoposterior às refor-
eda receita disponível para are- mas énítida. “Uma coisa puxa a
Formulação. Sem contar os estudos outra. Tudo énovo s e v o c ê t e m
de cor, iluminação emobiliário. “O uma instalação legal e um produ- mercadorias, explica Guilherme,
resultado final positivo équando oto de qualidade. As pessoas gos- Para_a reestruturação, conta o
cliente chega ese sente acolhido, tam bastante. Çresultado éau- ° ê̂ d™'Já°
Ism éessencial numa ^f ' ~ t í n h a m o s e m m e n t e
loja", avalia Paula. ' q u a l s e r i a o l i m i t e d e

Oproprietário da j|^ g a s t o s e o
rede Bl/Bonny, Luciano a n d a m e n t o d a
Naka. iniciou há três r e f o r m a . T a m b é m j á
anos um processo de re- h a v í a m o s a p o n t a d o
formulação nas lojas. ' d u a i s o s p r o b l e m a s
No mês passado, foi rei- | P r e c i s a v a m s e r
naugurada aBonny Cal- l f í '^ - iA.. U m d e l e s e r a 0 f a t o
çados do Shopping Ave- , d e a l o j a s e r m u i t o
nida Center, aquarta a e s c u r a . " A v a l i a m o s
ser reestruturada no pe- o u t r a s l o j a s e
r i o d o . “ H o u v e u m a a m - a d e q u a m o s o q u e
pliação do espaço. Aloja v i m o s a o s n o s s o s
Ficou mais limpa, para ”gui|_HERME EHIROKO TAKAHASW, DA CASA UNIVERSO: MUDANÇA TOTAL NA LOJA produtos eao nosso
valojizar mais os produ- dEPOIS DE 54 ANOS g o s t o " .
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especializados em lojas de KELLY AKAMINE USOU CONCEITOS

varejo. Na loja da Avenida Brasil TRAZIDOS DO JAPAO PARA 0PROJETO

Onovo visual foi inaugurado há al- DA NOVA SEDE DO SALAO

guns meses ese tornou uma es¬
pécie de projeto-piloto. Antigo casarãoOconsultor de varejo Luciano
Sabino, responsável pelas mudan- é0diferencialças, conta que os resultados foram
imediatos. “O tamanho da loja foi
reduzido em quase um terço ehou-

PAÜLA MARTINS EERICA KAGUEIAMA DIZEM

QUE AARQUITETURA CORPORATIVA VEM
GANHANDO ESPAÇO

Mesmo antes de concluir todos
os detalhes internos do salão, a
proprietária do Studio 1000 Hair,
Kelly Akamine, sentiu que a
mudança para um casarão com
arquitetura diferenciada eum jardim
japonês na frente foi uma decisão
acertada. "O fluxo de clientes novos
aumentou econstatamos que as
novas instalações têm gerado
muitos comentários", conta.

Até agosto, Kelly pretende
comemorar oaniversário do salão
junto com ainauguração oficial da
nova sede -na avenida Curitiba,
próximo da praça Manoel Ribas -
que permite aos clientes a
visualização da rua durante o
atendiniento.

Oâülô ônês do casarão
escolhido para amudança de sede foi
perfeito para aempresa, que nasceu
no Japão ejá tInhÀJecoração no
estilooriental. "Trabalhei com salão
no Japão durante 12 anos etrouxe
multas Idéias de lá. Aantiga sede,
que abrimos em Maringá em 2003,
já tinha elementos do conceito
oriental", relata.

Futuro demanda prédios sustentáveis
Uma nova tendência que tem se

espalhado por todo omundo é
baseada no conceito de "prédios
verdes"; edificações ecologicamente
corretas que agridem menos omeio
ambiente em, médio elongo prazos,
proporcionam um consumo menor
de energia elétrica eágua. Isto é
possível com um melhor
aproveitamento da luz natural, da
energia solar, da ventilação eda
reutilização da água da chuva.

No Brasil, já existem iniciativas
neste sentido. São Paulo éuma das
15 cidades do mundo que
participam de um projeto para
tornar 0uso de energia mais
eficiente nos prédios. Ainiciativa é
liderada pela fundação do ex-
presidente dos Estados Unidos, BilI
Clinton, econta com aparticipação
de cinco bancos globais equatro
corporações multinacionais, além de

uma equipe de especialistas em
reformar prédios para torná-los mais
sustentáveis ecologicamente,

No projeto de parceria, cada
banco participante vai emprestar
US$ 1bilhão para cidades edonos
de construções. Odinheiro será
aplicado na melhoraria dos sistemas
de aquecimento, resfriamento e
iluminação de prédios antigos. O
objetivo éque os empréstimos
sejam pagos com odinheiro
resultante da economia do uso de
energia.

Com previsão de acomodar até
50 mil habitantes, aChina investe
na construção de uma cidade
sustentável, chamada de Dongtan,
que significa Praia Leste. Aprevisão
de inauguração épara 2010.0
lugar éplanejado para ser livre de
CQ2 ecompletamente auto-
suficiente em água eenergia.
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ve um aumento de 30% no valor
das vendas. Agora, oprojeto de
reestruturação vai ser expandido
para as outras 26 lojas da rede”.

Sabino relata que utilizou técni¬
cas de Visual Merchandising (VP) na
Pura Mania. "É avenda através dos
olhos. OVM éusado para valorizar
os produtos e, na arquitetura coor-
porativa, dá osuporte comercial
para agregar valor ao projeto arqui¬
tetônico. Numa loja muito bonita,
um produto mais básico desapare¬
ce. Tem que haver uma equipara¬
ção comercial", exemplifica. ■

rNovas profissões
no mercado L4

7 ^I Após quase 15 anos de trabalho no
comércio, onde ocupou cargos de
empacotadora gerente, Luciano
Sabino se espedalizou edecidiu iniciar,
em 1999, um trabalho como consultor
de varejo. Atualmente oferece
consultorias para melhorar ovisual, a
funcionalidade eoatendimento das
lojas.

s

ANNAYARA CAMPOS AFIRMA QUE
PRINCÍPIOS DA ERGONOMIA AJUDAM A
MELHORAR APRODUTIVIDADE

l£.

"O cliente não compra só pelo
preço. Aloja precisa ter um bom
expositor de produtos, uma boa
vitrine, boa iluminação, boa circulação
eum atendimento de qualidade",
exemplifica. Estes quesitos, segundo
Sabino, são técnicas de Visual
Merchandising (VM), muito utilizadas
em redes de supermercados. "Em
grandes empresas, já existe o
departamento de VM, que visa expor
os produtos de forma mais comercial",

Além do consultor de varejo, outra
profissão que ganha espaço no
mercado da arquitetura corporativa é
0consultor de ergonomia, que tem
uma atuado voltada aproporcionar
mais qualidade de vida para os
funcionários. Proprietária da VAE
Gerenciamento de Saúde, Annayara
Telles Campos, que chegou aMaringá
há um ano etrês meses, decidiu
apostar neste mercado.

"As empresas acabam crescendo de
forma desordenada. Vão aumentando o
número de mesas numa sala echega
um momento que isso começa a
atrapalhar. Oque buscamos éoferecer
um ambiente adequado atodos os
funcionários para que aprodutividade
da empresa não seja comprometida".

Num estabelecimento comercial,
por exemplo, Annayara avalia aforma
como cada funcionário trabalha para
iniciar um plano de adequação.
"Observamos tudo. Desde aquestão
do trânsito de clientes evendedores,
até 0posicionamento de quem
trabalha no caixa ena administração",
diz. De acordo com aconsultora, uma
simples mudança no posicionamento
dos móveis pode fazer muita diferença.
"Às vezes otrabalhador nem nota que
éum reflexo de luz na mesa que o
incomoda."

I
d r u n a M o r e s c h I

DCONSULTOR DE VAREJO LUCIANO SABINO
APOSTA NAS TÉCNICAS DE VISUAL
MERCHANDISING
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Nos shoppings, projetos especiais
B r u n a f 1 o r f ‘ 5 c n i

Inaugurada há dois meses, a
franquia da Triton, no Shopping
Aspen Park, trouxe aMaringá um
conceito novo dos pontos de venda
da marca. "Este padrão novo, que
ébem mais sofisticado, começou a
ser adotado em dezembro, numa
loja no Leblon (Rio de Janeiro).
Maringá éaquinta da rede com o
novo projeto", conta Conceição
Moleirinho Baptista, proprietária da
franquia.

Oprojeto utiliza tijolos de
demolição, oque dá um ar rústico
ao ambiente. "Eles definiram tudo.
Desde oveludo da cortina, o
provador, tudo tem referência e
um local certo. Há toda uma
sistemática própria. Odono da
marca équem deu oaval final ao
projeto", diz.

Aempresária avalia que a
repercussão com os clientes foi
muito positiva. "Sempre vendi a
marca Triton, mas muitas pessoas
que chegam àloja hoje dizem que
não sabiam".

Ao abrir aRoxx, no Shopping
Avenida Center, oempresário
Marcelo Khoury utilizou o
conhecimento adquirido com a
administração da franquia da Coicci

para dar um toque
d i f e r e n c i a d o n a

loja. Segundo ele,
um bom projeto
arquitetônico faz
toda adiferença
perante 0público
c o n s u m i d o r.

"Quando abri a
nova loja da
Coicci foi
impressionante.
Tinha afranquia
há cinco anos, no
mesmo shopping,
mas era uma loja
b r a n c a e

tranquila.
Abrimos uma
nova loja na ala nova do shopping.
Aeficiência do novo visual foi tão
significativa, que impactou mais que
cinco anos com investimento em
mídia epropaganda", conta,
animado.

Para abrir aRoxx, não teve
dúvidas, contratou uma arquiteta e
buscou um projeto diferenciado,
voltado ao seu público-alvo. "A loja
para ojovem tem que ter acara
dele, com cores fortes, materiais
alternativos, como amadeira de

demolição. E
conseguimos uma boa
circulação. Apostamos
nas araras para facilitar
avisualização. Com
elas, 0cliente não

Iprecisa abrir aroupa na
hora. Já estão abertas

●epassadas", explica, ‘r
Khoury acredita que

íatendência do mercado
'éque as lojas de
Ishopping passem aser
Iatrações. "Já tem

ocorrido aconstrução
de shoppings com uma

Iarquitetura mais
Simples ecom lojas
diferenciadas, que

%
»
<

t

"SEMPRE VENDI AMARCA TRITON, MAS MUITAS PESSOAS NÃO
SABIAM", AFIRMA CONCEIÇÃO MOLEIRINHO

passam aser aatração".
Aberta no início do ano, aLoft

do Shopping Avenida Center
também apresenta um projeto
arquitetônico diferenciado. Na
arquitetura, loft éum conceito de
moradia com ambientes abertos e
integrados, com um teto mais
elevado. Na loja, oconceito se
repete ecasa com onome. "Temos
um ambiente grande, claro emuito
alto. Passa aidéia de um grande
armazém", conta asubgerente.
Patrícia Imada.

ALoft não tem depósito, as
roupas ficam todas em armários
e m o s t r u á r i o s c u i d a d o s a m e n t e
planejados no projeto
arquitetônico. "Foram
desenvolvidos para mostrar
todos os produtos aos clientes",
explica Pátrída Imada. O
ôjeto também atendeu à

necessidade de identificar e

f t r u n a M o r ê ^ e h i

separaras difereqj.es marcas
vendidas pela loja.

"Trabalhamos com nove marcas
diferentes evamos começar a
trabalhar com mais duas. Por isso,
tem que haver uma separação dos
produtos, por questão de
exclusividade".

MARCELO KHOURY, DA ROXX: UM BOM PROJETO
ARQUITETÔNICO FAZ TODA ADIFERENÇA
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MUDE PARA 0TURBONET MAXX.Agente pensa em você.
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QUE OS SEUS PENSAMENTOS. PENSANDO NISSO, AGVT CRIOUNAO HÁ NADA MAIS RÁPIDO
TURBONET MAXX, APRIMEIRA BANDA LARGA ADSL 2+ COM ATE 10 MB DE VELOCIDADE. MUITO
MAIS QUALIDADE PARA ASUA CONEXÃO.
TURBONET MAXX. AINTERNET NA VELOCIDADE DO SEU PENSAMENTO.
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3CONFIRA NOSSAS VELOCIDADES, BANDA LARGA I

R$ 35.90.
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FUNDACIM

Prêmio Viapar-Fundacim de Jorna
PREMIAÇÃO FOI CRIADA PARA ESTIMULAR EDISSEMINAR APRÁTICA DA RESPONSABILIDADE SOCIAL, BEM COMO
CONTEMPLAR OS PROFISSIONAIS QUE FIZERAM REPORTAGENS SOBRE OTEMA EDESTACAR O
TRABALHO DE EMPRESAS, INSTITUIÇÕES EVOLUNTÁRIOS NESTA ÁREA

c

OS PRIMEIROS COLOCADOS EM CADA UMA DAS CATEGORIAS COM OS REPRESENTANTES
D A S E N T I D A D E S P R O M O T O R A S

Anoite de 13 de junho foi de fes¬ta para aimprensa local. Nes¬
ta data ocorreu aentrega do 1°
Prêmio Viapar-Fundacim de Jor¬
n a l i s m o . n u m e v e n t o r e a l i z a d o n o
Centro de Convenções Aspen
Park, Autoridades, l ideranças em¬
presariais, acadêmicos de Jornalis¬
mo. professores, Jornalistas edi¬
r e t o r e s d e v á r i o s v e í c u l o s d e c o ¬

municação da cidade participa¬
ram da solenidade de premiação.

Onúmero de inscritos surpreen¬
deu as comissões organizadora e

■P julgadora, por ser aprimeira edição
do prêmio epor se tratar de um

j.ê tema relativamente novo. Foram
^inscritos 20 trabalhos produzidos
Ipor profissionais de rádio, televisão

tuto de Responsabilidade Social.
Ela agradeceu Jornalistas eaca¬

dêmicos que se inscreveram efa¬
lou da importância da imprensa
para adivulgação do tema. "Atra¬
vés da mídia épossível multiplicar
0conceito de responsabilidade so¬
cial. para que todos entendam seu
papel como cidadãos na sociedade".

SAWAÇÃO
Durante oevento, foi exibido um

vídeo sobre otrabalhada Viapar,
bem como sobre os projetos desen¬
volvidos pela empresa na área de
responsabilidade social eambiental.

Odiretor-presidente da Viapar,
Ina ro Fon tan Pe re i ra , l embrou
que aconcessionária atua há dez

eimpresso epor acadêmicos de Jor¬
nalismo. sobre otema “Boas práti¬
cas de responsabilidade social”.
Onze trabalhos, d iv id idos em cinco
categorias, foram premiados.

Oobjetivo do Prêmio Viapar-Fun¬
dacim de Jornalismo foi desenvol¬
ver acultura eaprática da respon¬
sabilidade social entre profissionais
eacadêmicos de Jornalismo; esti¬
mular oprocesso de conscientiza¬
ção da população sobre otema e
valorizar ações de empresas, insti¬
tuições evoluntários nesta área.

Durante acerimônia, apresiden¬
te da Fundadm, Roni Enara, lem¬
brou que em junho de 2002 aACIM
tornou-se. aprimeira associação
comercial do Bras'l acriar um Insti-

O
< J
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lismo contempla onze trabalhos
P ( K o s / ^ n « M o r « s c h l

anos nas rodovias da região eque
pesquisas demonstram asatisfa¬
ção dos usuários. Em 2006, 91 %
dos usuários entrevistados consi¬
deravam os serviços da Viapar
como bons eó t imos . “P res ta r bons

serviços nada mais édo que nos¬
sa obrigação. Por isso, procuramos
ir além. com as boas práticas de
responsabilidade social,‘expressão
que toca nosso coração”, afirmou,
citando alguns projetos desenvol¬
vidos pela empresa com crianças
egestantes carentes em diversas
c idades do t recho de concessão . '

ROm ENARA
DESTACOU A
IMPORTÂNCIA DA
IMPRENSA NA

MULTIPLICAÇÃO
DOS CONCEITOS DE
RESPONSABILIDADE
SOCIAL

í .

■
Permanente do Jovem Empresário
(Copejem), do Conseiho da Muiher
Empresária eExecutiva (ACIM Mu-

Fontan frisou que “esta noite
émuito significativa porque, gra¬
ças aFundacim, estamos poden¬
do reconhecer aimportância do lher), do Sindicato dos Jornalistas
trabalho da imprensa na divul- Profissionais de Londrina eda Se-
gaçâo dos conceitos de respon- cretaria Municipal de Ação Social,
sabilidade social”. N a c a t e g o r i a P r o fi s s i o n a i s , o s

Opresidente da ACIM, Carlos primeUos lugares em cada mo-
dalidaçe receberam R$ 2mil. tro¬
féu elertificado, Na categoria
Acadêmicos, oprimeiro coloca¬
d o r e c e b e u R $ 1 m i l . t r o f é u - 1Tavares, in ic iou seu d iscurso con¬

vidando os presentes auma refle¬
xão sobre oaumento da violência
em Maringá, relacionado princi¬
palmente ao tráfico de drogas, e
sobre aimportância das ações de
responsabilidade social para apre¬
venção da criminalidade.

Cardoso ressaltou que aimpren¬
sa tem um papel fundamental na
divulgação de ações de responsabi- de rodovias no Brasil, apremia-
lidade social. “Só profissionalizando ção foi de RS 1mil. Os segundos
nossas entidades sociais, estruturan- eterceiros colocados de todas as

sua categorias emodalidades recebe-
a s r a m c e r t i fi c a d o s e t r o f é u s .

confeccionado peio artista plás¬
tico maringaense Jorge Pedro -
e c e r t i fi c a d o .

INARO FORTAN PEREIRA AFIRMOU QUE
RESPONSABILIDADE SODIAL ÉUMA EXPRESSÃO
QUE "TOCA 0CORAÇÃO" DA VIAPAR

-

Na categoria»extra para repor¬
tagens que abordem temas liga¬
dos aos benefícios das concessões

do-as para que possam cumprir
missão, será possível evitar que
pessoas que se encontram em risco
social entrem para acriminalidade. Jornalismo foi promovido pela Fun-
Assim, estaremos contribuindo para dacim (Instituto de Responsabilida¬

de Social de Maringá) em parceria
com aViapar ecom apoio da Se¬
cretaria Municipal de Ação Social e
Cidadania edo Sindicato dos Jorna¬
listas Profissionais de Londrina.

O1°Prêmio Viapar-Fundacim de

r e d u z i r a v i o l ê n c i a ” .

PREMIAÇAO
Os trabalhos foram avaliados por

uma comissão formada por repre¬
sentantes da ACIM, do Conselho

0PRESIDENTE DA ACIM FRISOU AIMPDRTÂNCIA 3
DAS.AÇÕES DE RESPONSABILIDADE SOCIAL S
PARA PREVENIR ACRIMINALIDADE ^seccional de Maringá. ■ O *
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FUNDACIM

Os 2. fatpgoria AcadêmicoPrêmio para reportagens
veiculadas na televisão

1° lugar: ‘RS 0^5 são suficientes?', por Are
Pacola, Sarah Pereira eThiago Ramari, do
Centro Universitário de Maringá (Cesumar),
publicada no jornal ODiário do Norte do Paraná;

Premiados 1° lugar: 'Informática Lar Escola’, por
Alessandro Ivanowski para oteiejomal Paraná TV
2= edição, da RPCTV Cultura (Rede Globo):

U ' l A l B s s a n d m
t t a n o m U
r e c a b s o

troféu das
mios da
ínaro Fontan

Partira,
ptasidante da
VIapar

V I A , 1 '

Josáo - e r
Nascimento,
da VIapar,
aníraga
prémioaos
primeiros
ee locados

/
f

i

J /

2° lugar: “ONG fiscaliza Prefeitura’, por Juliane
Guzzoni para olelejorral Paraná TV 2* edição, da
RPC-TV Cultura (Rede Globo);

2° lugar: “O terceiro setor no combate àfome em i
Maringá’, por Alexandra Fonte Nisbiyama, da
Faculdades Maringá;I. Categoria Protissional

,0 QPrêmio para rcpurlagons
publicadas n» meio impresso

'■● u r * L U
A l a t a n d r a

NIshIyama
recebe t rot iu
de Valdela L
SioJosé, do B
S i n d i c a t o H

● ●« « M

A M C l A ll A i \
6 0 1 - t u ' '

N

Luc lano
Mendes, de
VIapar,
entrega
troféu a
Jul iana

G u a o n l

1° lugar: 'Projeto Resgate Cidadão to qualificação
de presos na PEM’, por Juliana Daibert para o
jornal 0Diário do Norte do Paraná:

d a s
: /

Jo rna l i s tas
da Londrina

J u l l a r t a
D a l b a r t
r e c e b a o
t r o f é u d e
J u l l o

More i ra ,
d l r a t o r -
e x e c u t l i r o

da VIapar

3° lugar ‘Programa quer esUmular
empreendedorismo entre os jovens', por Adriana
Cardoso da Silva, do Centro Universitário de
Maringá (Cesumar), publicada no jornal Cesumar
em Foco;

¥ 3^ lugar: 'Aquecedor solar redctável', por
Míchele Thomaz de Aguiar para oprograma GPP
Rural da GPPTVTibagi (SBT);

/VIAF^Ri
) 8 0 0 - 8 0 1 - t J í

i t ’ i m l i i i i

p^R': ■
M

i : i t u u
, d > M c l t l

2" lugar: ‘Quando oEstado falha, voluntários
entram em cena', por Edna Aparecida Mendes,
para ojornal 0Diário do Norte do Paraná;

* Michala da

Aguiare
Marçal
Siqueira, da
VIapar

t RonlEnara,
presidente da
Fundecim,

entrega troféu
a A d r i a n a
Cardoso da
Si lva

Cteide
Noronfia, da
ACfW, entrega
0troféu a
£dna Mendes

Prêmio para reportagens
transmitidas no rádio

rlugar: 'Responsabilidade social em Maringá',
por Everton Bastazini Barbosa, para aRádio CBf
Maringá;

3° lugar; ‘Cooperativa inclui deficientes’, por
Henrínio Rogério Receo, para ojornal 0Diário do
Norte do Paraná;

1° lugar: lO ânos das praças de pedágio no
faraná’, por Eî ften Bastazini Barbosa, para a
Rádio CBN Maringá;

« A á

* ● « 4 <

A u ‘
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1 4 .
Car los
Cardoso,
prasidanie
ACm,
entrega
pretníapâo a
Everton
Barbosa

Rogé r i o
R e c e o e

' B e m a d e l e

^Barusso, da
■ S e c r e t a r i a

I d e A ç i o
S o c i a l e

_ C i d a d a n i a

. A l

>01'
Ever ton
Serbose
recebe troféu
de VAilIace

Matlln, da
Viepar

REVISTA ACIM Julho 20072 8



I

\' *● .

Solte sua imaginação.
Nós garantimos oresultado!

\

B M m n i m
Av. Paranavai, 1146- CEP 87070-130 -Mamgá ●PR

Fone: (44i 3220-7010
co!'neicial(íi'‘graficaiegente ccm b'

www.graficaregente.com.br



■ N

SAÚDE

Terapias alternativas
buscam equilíbrio

Aacupuntura eahomeopaciavêm ganhando espaço cada
' v e z m a i o r n a s c l í n i c a s m é d i c a s .

Atualmente as técnicas são ut i l iza¬

das em hospitais, postos de saúde,
-passando acontar, inclusive, com
cobertura pelos planos de saúde.
Essas técnicas interagem ese com¬
plementam. podendo coexistir em
um mesmo tipo de tratamento.

Omédico especialista em acu¬
puntura ehomeopatia. Luiz Rena¬
to Hapner. explica que os dois tra¬
tamentos buscam promover
equilíbrio, fortalecendo
nismos fisiológicos próprios do
ganismo, despertando reações
n a t u r a i s .

Oreconhecimento da homeo¬
patia eda acupuntura pela chama¬
da medicina tradicional veio após
0esforço de médicos
sua eficácia. “Cada indivíduo
ge aseu modo aos diversos tipos
de tratamento. Aacupuntura ea
homeopatia respeitam isso de
maneira particular, buscando
bons resultados do ponto de vista
da melhora dos sintomas, do ■
líbrio emocional, do funcio
mento dos órgãos edo sistema",
ressalta Hapner,

Segundo omédico Benedito
Carlos Tel, também especialista
em acupuntura, atécnica foi cria¬
da na China eéfundamentada
princípios filosóficos, "O homem
éconsiderado parte do universo
enão um ser isolado", explica.

Os primeiros registros da técni¬
ca datam mais de seis mil anos,
mas aprimeira descrição históri¬
ca . como sendo uma técn ica te ra¬

pêutica, foi feita por Ssu Ma Ch’ien
no "Shíh Chi” (Registros Históri¬
cos). no ano 90 a.C. Esse tratamen¬

to passou aser difundido eestu-
S d a d o c o m o m é t o d o c i e n t í fi c o h o -

|-| Ocidente depois da visita aChina I
sdo presidente norte-americano g

;iRichard Nixon, em 1972. que per- I

DEPOIS DO RECONHECIMENTO COMO ESPECIALIDADES MÉDICAS, A
ACUPUNTURA EAHOMEOPATIA PASSARAM AINTEGRAR 0ROL DE
TRATAMENTO DE DIVERSAS DOENÇAS, PROMOVENDO OEQUILÍBRIO
ENTRE FÍSICO EMENTE, PARTINDO DO PRINCÍPIO QUE 0
SER HUMANO DEVE SER VISTO COMO UM TODO

o

o s m e c a -

o r - 1 ,

a "AACUPUNTURA EA
HOMEOPATIA
VEEM 0
ORGANISMO COMO
UM TODO QUE
PRECISA ESTAR
EM EQUILiBRIO

■■ i , I
e m m o s t r a r
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cebeu os benefícios da
ra no tratamento pós-operatório

n á o c e m c o n t r a - Bons resultadosacupuntu- A a c u p u n t u r a
indicação. Ela auxilia na produção
de hormônios esubstâncias que
permitem que oorganismo entre

equilíbrio mais rapidamente.
“A energia do organismo circula
por canais ou meridianos, onde se
encontram os principais pontos de
acupuntura”, expüca Benedito Tel

Setenta por cento dos casos
apresentam melhora total e20%
têm alívio dos sintomas. “A acu¬
puntura étambém uma prática
preventiva, por isso opaciente

precisa esperar ficar doente
para começar otratamento. Se
houver intervenção no momento
em que aparecerem os primeiros
sintomas, aacupuntura pode evi¬
tar complicações ou alterações
que possam se manifestar futura¬
mente", explica Tel.

As crianças também podem se
beneficiar da acupuntura. Segun-

0engenheiro dvil aposentado Fores
Rodriguez Pedemera começou a
apresentar sintomas de gota quando
tinha 50 anos Adoença surge com a
elevação dos índices de áddo úrico no
organismo eleva asurtos de artrite
aguda secundária. Ele começou afazer
acupuntura eos sintomas melhoraram.

Certo dia acordou sem poder
movera perna. Recorreu, novamente,
àacupuntura eehoje se diz curado.
"A resposta do organismo foi
praticamente instantânea. Não
precisei tomar remédio algum",
ressalta, satisfeito com otratamento.

Oatleta Edivando Souza dos
Santos também apostou nos
benefícios da acupuntura. Depois de
sofrer com problemas no nervo dático
por mais de um ano, conseguiu a
recuperação por meio das agulhas.
"Hoje faço acupuntura também para
chegar mais relaxado nas
competições", explica.

RECONHECIMENTO MÉDICO
Segundo Benedito Tel. aos prin¬

cípios da acupuntura foram difun¬
didos de forma ienta no Brasil. Em
1980 começaram asurgir os pri¬
meiros cursos científicos, com vi¬
são médica. Somente em agosto
de 1995 atécnica foi reconhecida
como especialidade pelo Conselho
F e d e r a l d e M e d i c i n a . -

e m

Atualmente aacupuntura élar¬
gamente utilizada no país. Apesar
de ser mais conhecida como op¬
ção de tratamento de dores mús-
culo-esqueléticas ede enxaqueca,
mais de 300 tipos de doenças po¬
dem ser tratados por essa técni¬
ca. "Se você associar com algum
medicamento, aresposta éainda
mais rápida", acrescenta Benedi¬
to Car los Te l .

n a o
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SAÚDE?i
j

Acupuntura
aliada à
fisioterapia
Na área da fisioterapia, quando

um tratamento se toma longo edifícil,
associara acupuntura podesera
solução. Afisioterapeuta Erica Rossier
Negro Vicentíni, pós-graduada em
acupuntura ecom aperfeiçoamento
em Beijing, na China, faz uso da
técnica, associada àtui-na, terapia
manual de origem chinesa.

Segundo ela, otratamento de
dores causadas pela tensão
desencadeada pelo estresse com a
acupuntura tem excelentes
resultados. "Pode-se fazer ouso desta
práüca milenar de forma global, que
seria aacupunture sistêmica, ou de
forma mais localizada, em que se
utiliza aeletroacupuntura. Oresultado
de ambas as técnicas émuito positivo
e e fi c a z . "

Aacupuntura trata dores
crônicas eagudas, como as
causadas por torções, contusões e
contraturas em geral. "A acupuntura
promove um bem-estar geral do
organismo na busca do reequilfbrio
de todas as estruturas, promovendo
0relaxamento físico emental",
acrescenta afisioterapeuta.

3

ê '

s

LUIS RENATO HAPNER EBENEDITO TEL ADOTAM AACUPUNTURA EAKOMEOPATIA COMO
PRÁTICAS COTIDIANAS NO CONSULTÓRIO

do Luiz Renato Hapner -que tam¬
bém épediatra com os peque¬
n o s a t é c n i c a é c o n d u z i d a d e f o r ¬

ma diference, porque eles não con¬
seguem ficar em repouso por
meia hora. tempo médio que du¬
ram as sessões. Hapner explica
que, quando acriança rejeita as
finas agulhas usadas
tura. existem outras formas de
aplicação, como laser, aquecimen¬
to eestimulação da orelha
sementes de mostarda.

COS segundo um critério de indivi-
dualização de sintomas, de reco¬
nhecimento das predisposições e
da constituição do paciente.

“A partir disso, identifica-se um
medicamento que irá auxiliá-lo
melhor, buscando estimular oor¬
ganismo, para que mobilize seus
recursos próprios e. assim, promo¬
va acura”, explica.

Hoje ahomeopatia, assim como
aacupuntura, éuma especialida¬
de médica reconhecida tanto pelo
C o n s e l h o F e d e r a l d e M e d i c i n a ,

quanto pela Associação Médica
Brasileira. ■

n a a c u p u n -

c o m

INDIVIDUALIZAÇÃO
Ahomeopatia foi enunciada

Hipócraces, considerado opai da
medicina, há cerca de 2,500 anos.
mas foi em 1796 que um médico
chamado Samuel Hahnemann
criou os conceitos eas bases des¬
sa especialidade médica. No Bra¬
sil. ahomeopatia foi introduzida
por um de seus discípulos, ofran¬
cês Benoit-Jules Mure, que chegou
aqui em 1840, tendo oapoio do
governo republicano.

Segundo Luis Renato Hapner. a
homeopatia tem amesma função

-o da acupuntura -estimular oorga-
onismo para que recupere oequilí-
.E brio. Aúnica diferença éque no
l̂ugar das agulhas são usados me-

Idicamentos homeopáticos prescri-

p o r

2

AFISIDTERAPEUTA ERICA VICENTINI UTILIZA AACUPUNTURA, ALIADA ÀTUI-NA, TERAPIA
MANUAL DE ORIGEM CHINESA
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S a n t a C a s a S a u d e . '
Tudo que você precisa, com uma dose amais de dedicação.

Afinal, já éde longa data que as pessoas reconhecem a
dedicação eprofissionalismo com que os colaboradores do
Santa Casa Saúde atendem os seus associados. Eles

sabem que podem contar com um hospital de alta

complexidade, atendendo em mais de 40 especialidades
diferentes, com UTTs neonatal eadulta, atendimento 24

horas no pronto-atendimento. Éacredibilidade, confiança
esegurança que oSanta Casa Saúde proporciona. Por isso
mais emais pessoas estão lázendo amelhor escolha, o

Santa Casa Saúde, um plano de amor avida.

Plano empresarial
apartir de 5colaboradores

Santa Casa
Saúde

Av. Brasil, 1.819 |(44)3029-5656



LEGISLA MURILO GATTI

Mais rigor no transporMUDANÇA NA LEGISLAÇÃO
DIFICULTA PARCERIAS ENTRE
EMPRESÁRIOS PARA REDUZIR
CUSTO DE FRETES. PARA
PRESIDENTE DO SINDICATO
DOS TRANSPORTADORES, A
MEDIDA FORÇARÁ AS
EMPRESAS ASE AJUSTAR A
NOVAS REGRAS DE
M E R C A D O

\

i

De s d e F e v e r e i r o e s t á v e d a d a a
inscrição na frota cadastrada

no RNTC (Registro Nacional do
Transpor tador Rodoviár io de
Carga) dos veículos da categoria
part icular, que são identificados
por piaca de fundo cinza ecarac¬
teres em pre to . Com amedida
passou aficar proibido otrans
porte de cargas de terceiros
m e d i a n t e remuneração, por ve FROTAS PARTICULARES NAO PODEM MAIS

TRANSPORTAR PRODUTOS DE TERCEIROS,
SEGUNDO RESOLUÇÃO DA ANTT

ículos particulares.
Aresolução 1737/06 da Agência

Nacionai de Transportes Terrestres
(ANTT). que regulamentou as novas
regras, estabelece que. para serem
ciassificados como carga própria
produtos transportados devem ter
nota fiscai que conste como emiten¬
te ou como destinatário aempre- ARRENDAMENTO
sa. entidade ou indivíduo proprie¬
tár io ou ar rendatár io do ve ícu io .

d a v a s e u c a m i n h ã o b u s c a r u m a c a r ¬

ga podia fazer um Frete para ter¬
ceiros na viagem de ida como for¬
ma de cobrir ocusto com combustí¬

vel. "A medida épreocupante, por¬
que pode aumentar ocusto de al¬
guns produtos”, considera.

o s

(̂̂RAÇÕES
Algumas das
infrações àLei
11.442/2007, 1
sujeitas amuiu

▶Auiéncia de inscrição no RNTC;

Atendência, segundo ojurista,
éque muitas empresas'comecem
a a b r i rAmedida atingiu diretamente

os atacadistas eas distribuidoras,
que mantinham parcerias no se¬
tor de iogística. Odescumprimen-
to das regras épassível de autua¬
ção, Para quem efetuar transpor¬
te de carga de terceiros mediante
remuneração, utilizando veícuio

transportadoras para con¬
tinuar trabaihando desta forma
que aumenta ocusto da logística.
“No final, aconta vai

. o
▶Efetuar transporte rodoviário de carga, por

conta de terceiros emediante remuneração,
utilizando veículo de categoria particular;

>Efetuar transporte rodoviário de carga, por
conta de terceiros emediante remuneração,
com registro suspenso; ^

vai ser paga
pelo consumidor", acredita.

Ocontador da Distribuidora Ari-
lu, Nilson Facci, concorda
custos irão aumentar para os i

de categoria particular, amulta é presários. “Principalmente em
de R$ 400, Esobe para RS 500 em iaçâo âparte burocrática, porque

5 c a s o d e r e i n c i d ê n c i a .

que os
e m -

r e -
*Efetuar transporte rodoviário de carga, por

conta de terceiros emediante remuneração,
utilizando registro com prazo de validade
vencido;

teremos de criar uma nova
sa para atender alegislação. Mas,
neste momento, ageme não con¬
segue repassar ocusto. Vamos ter

e m p r e -
Oadvogado empresarial. Márcio

^Frizzo, cita que, antes da resolução.
Iuma empresa atacadista que man-

E
u

▶Utilizar CRNTC falso ou adulterado.
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te de cargas emercadorias
que melhorar aperformance para
que 0preço nâo seja atingido", diz.

Facci defende que parcerias
para otransporte de cargas de ter¬
c e i r o s . m e s m o e n t r e c o n c o r r e n ¬

tes. éuma prática comum no mer¬
cado evai ser mantida. "Hoje as
empresas têm aproveitado omá¬
ximo de sinergia. Devemos ser
concorrentes na venda, mas na
logística temos que fazer parceri¬
as para diminuir ocusto”.

Avantagem que opresidente
do Sindicato das Empresas de
Transportes de Carga de Marin¬
gá eRegião (Setcamar), Reinal-
do Gabriel Neto. vê na resolução
éamanutenção de um cadastro
atualizado dos transportadores.
"Como qualquer modificação vai

s e r n o t i fi c a d a a A N T T. o c a d a s ¬
tro de transportadoras vai ficar
m a i s a t u a l i z a d o ” .

Sobre anecessidade das em¬
presas abrirem uma transporta¬
dora para atender alegislação,
opresidente do Setcamar vê a
decisão como uma medida que
vai forçar os empresários ase
adequar auma nova regra de
m e r c a d o .

E, para que oimpacto financei¬
ro seja omenor possível. Neto
aconselha os empresários atraba¬
lhar, num primeiro momento,
c o m a r r e n d a m e n t o d e v e í c u l o s e

funcionários para atransportado¬
ra, "Tem que migrar devagar para
não sofrer tanto com oimpacto da
mudança". ■

“P
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LEGISUÇAO

Ooutro lado
\

Os empresários que atuam na
área de transportes vêem com bons
olhos as mudanças propostas pela
resolução. Odíretor-presidente do
grupo G-10 Transportes, Cláudio
Adamucho, ressalta que osetor
passa por mudanças Importantes
desde janeiro deste ano, quando o
presidente Luiz Inácio Lula da Silva
sancionou aLei 11.442/2007. ”0
projeto estava na Câmara dos
Deputados desde 1999", lembra.

Para Adamucho, um dos pontos
mais fortes da nova legislação foi
uma definição sobre otempo de
espera para carga edescarga de
mercadorias. "Os caminhões deixam
de ser armazéns volantes para
realmente transportar cargas. O
tempo máximo de espera em fila
passou aser de cinco horas", conta.

Outro destaque, no
entendimento do empresário, foi
uma abertura do setor para
empresas de capital estrangeiro,
"Aumentou acompetitividade eisto
épositivo para osetor", diz.

Já sobre otransporte de
cargas de terceiros por veículos
particulares, Adamucho avalia

CLÁUDIO
ADAMUCHO, DO
G-10, DIZ QUE

. I
NOVA

LEGISLAÇÃO
TROUXE

MUDANÇAS
IMPORTANTES

s

PARA 0SETOR

que aregulamentação é
extremamente justa. "Quem não é
transportadora, que se cadastre e
trabalhe nas mesmas condições das
empresas de transporte. Se não e
do ramo, não pode transportar. Éa
mesma coisa que permitir aum
farmacêutico fazer receitas
médicas", compara.

Para Adamucho, permitira
utilização de veículos particulares em
fretes de terceiros abre espaço para a
concorrência predatória. "Quem nao é
do setor tem que aproveitar o
momento eentrar na concorrência.
Melhorou para os transportadores, que
bancam os seus custos em cima dos

transportes", diz.
Outra situação positiva que veio

com aregulamentação, segundo o
empresário, éque serão definidos
pelos órgãos governamentais
quantos são os veículos que atuam
no transporte de cargas. Ocadastro
vai permitir uma melhor visualização
do setor em todo oBrasil, podendo
indicar novos investimentos.

"Esta lei veio para ficar evai ser
melhorada no futuro. Mas ainda
faltam definições para algumas
questões que estão sendo discutidas
eque envolvem aANTT, oMinistério
dos Transportes eorganismos
representantes da classe",
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ESTILO empresarial DAYSEHESS

Com oclima mais frio prestes atomar conta dos nossos dias e
noites, aelegância encontra espa-
Ço para falar mais alto. Além dis¬
so, chegou ahora de escolher os
melhores acessórios para se pro-
Ceger do frio.

Énesse cenário que ocachecol
'^olta aser um dos astros. Esse
será 0terceiro inverno que apeça
voita afazer parte do guarda-rou-
P3- Antes dessa verdadeira febre,
ele passou muito tempo esqueci¬
do. Mas, para usar esse acessório
3seu favor, épreciso seguir algu¬
mas regrinhas de elegância, para
que ovisual não fique despojado
demais.

Estilo até 0pescoço
USAR UM CACHECOL PODE SER CHARMOSO EQUENTINHO, MAS ELE NAO PODE
ATRAPALHAR ENEM PRENDER SEUS MOVIMENTDS. TAMBÉM ÉPRECISO
CUIDADO NA ESCOLHA DAS CORES ETRAMAS DESTA PEÇA,
QUE VEM FAZENDO SUCESSO NOS ÚLTIMOS INVERNOS

Primeira dica valiosa; os mais
compridos ecoloridos ficam reser¬
vados para as lindas manhãs de
domingo. Homens emulheres po¬
dem usar. mas elas têm mais li¬
berdade. tanto na variedade das
cores, quanto na maneira de
a m a r r a r .

Para elas usarem cachecol
a m e - dcom blusas de gola alta

Ihor forma de amarrar apeça é
dando duas voltas edeixando o
nó mais frouxo. Já quando ablu¬
sa for mais decotada. éomo¬
mento de usar ocachecol mais
justo no pescoço edeixar as pon¬
tas mais compridas. Outra forma
de usar écom uma ponta para
frente eoutra para traz.

Os homens precisam ter mais
cuidado, principalmente quando
olook já traz gravata, até por¬
que os dois estarão no mesmo
lugar. Uma opção éusar ocache¬
col sobre opaletó abotoado. As¬
sim ele não concorre diretamen¬
te com agravata.

Profissionais que têm mais li¬
berdade para se vestir, como os
das áreas da arte ou comunicação,
podem dar uma abusadinha, usan¬
do 0cachecol bem enrolado com

diagonal. Ufn visual bem fasMon.
que deve ser evitado por executi¬
vos que precisam passar mais se¬
riedade do que criatividade.

Outro detalhe são os pontos da
trama. Quanto menores edelica¬
dos. mais elegante ocachecol, ide¬
al para ser usado em ambientes
de trabalho. Os pontos mais largos
ou trabalhados são indicados para
os momentos de lazer, para serem
usados em viagens, por exemplo.

A c o r t a m b é m d e v e s e r l e v a d a
e m c o n t a . A s n e u t r a s - c o m o o c i n ¬

za eobege -são sempre mais fá¬
ceis de combinar emenos agres¬
sivas. Vale. um xadrez mais clássi¬

co, para todas as ocasiões.
P a r a n ã o e r r a r , u s e o c a c h e c o l

para ir trabalhar, voltar para casa.
ir até 0restaurante, para tudo. Mas
não den t ro do esc r i tó r io enem em

uma reunião de negócios. Como
em lugares fechados oclima écon¬
tro lado, não tem sent ido ficar com
0pescoço enrolado.

Etem mais. Ocachecol tem um
toque de fetiche. por isso épreci¬
so sempre tentar suavizar as com¬

binações. Nada de produção fatal
na hora de trabalhar.

£
£
£

3

Dayse Hess éjornalista, especialista
em design de moda

3

fls pontas mais curtas eum no na
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^MARINGÁ DO FUTURO

DOM ANUAR BATTISTI, CIDA BORGHETTI, WILSON MATOS. ARIOVALOO COSTA PAULO,
LUÍS FERNANDO FERRAZ ERICARDO BARROS. NA MESA PRINCIPAL

OCONSULTOR 00 SEBRAE, CLÁUDIO SERRATO. DIRIGIU OS
TRABALHOS DA ASSEMBLÉIA GERAL 00 CODEM

Codem debate o“Repensando
Palestras, reuniões de grupos deestudos, vídfeos eapresentação

PROPOSTAS APRESENTADAS PELOS GRUPOS DE ESTUDOS FORMADOS
DURANTE AASSEMBLÉIA GERAL REALIZADA NO MÊS PASSADO
FORAM ENCAMINHADAS, DE ACORDO COM OS TEMAS,
PARA AS RESPECTIVAS CÂMARAS TÉCNICAS

de pesquisa edados sobre aeco¬
nomia de Maringá nos últimos dez
a n o s m a r c a r a m a A s s e m b l é i a G e ¬
ral do Codem {Conselho de Desen¬
v o l v i m e n t o E c o n ô m i c o d e M a r i n ¬

gá). realizada no dia 16 de junho,
n o C e s u m a r .

Oencontro de quase seis horas
reuniu 160 pessoas, público forma¬
do por representantes das 143 en¬
tidades que compõem oórgão, di¬
retores emembros do Codem, au¬
toridades do município econvida¬
dos em geral-

A i m p o r t â n c i a d o c o n s e l h o
como agente ativo no desenvol¬
vimento de Maringá deu otom dos
d i s c u r s o s . A A s s e m b l é i a G e r a l t e v e

como principal objetivo colher pro¬
postas para ageração do docu¬
mento para o"Repensando Ma¬
ringá 2030”.

Ta m b é m a t e n d e u a o u t r a s fi n a -
l idades, como acomemoração dos

Sdez anos do Codem. arenováção
.1 do compromisso das entidades e
^seus representantes, os projetos e
Ias conquistas obtidas no período.

como atransformação de Marin¬
gá em pólo de excelência em en¬
sino superior, oNovo Centro, ain¬
ternacionalização do aeroporto, o
Tecnoparq, entre outras.

As propostas apresentadas pe¬
los grupos de estudos Formados
durante aassembléia foram rece¬
bidas pela organização 3o. encon¬
t ro eencaminhadas , de aCordo
com os temas, para as respectivas
câmaras técnicas do conselho.

As câmaras têm prazo de 45
dias para aanálise. Opasso
guinte éaapreciação do materi¬
al, numa plenária, quando serão
definidas as diretrizes para apu¬
blicação do documento “Maringá
2 0 3 0 ” .

considerou odia 16 de junho de
2007 uma data h is tór ica: “Estamos

i n i c i a n d o o " M a r i n g á 2 0 3 0 " .
Quando projetamos acidade para
2020 não esperávamos tanta ra¬
pidez. 2020 já aconteceu. OCo¬
dem éexemplo para opaís por¬
que conta com acoesão das enti¬
dades eaparticipação ativa de
seus representantes.”

Licenciado da presidência do
conselho, osenador Wilson Matos
fez um relqto sobre os 60 anos de

se- ‘"^taringá. o3"^jetos executados e
os que estão em vias de ser con¬
cretizados, enfatizando que oór¬
gão tem uma histeria marcante
porque existe oespirito colabora-
tivista em Maringá.

Por isso, segundo ele, todas as
pessoas presentes àassembléia
mereciam ser parabenizadas: “Te¬
mos de continuar caminhando jun-

COLABORATIVISTA

Opresidente em exercício do
Codem, Ariovaldo Costa Paulo,
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Diversidade nas
propostas
Na Assembléia Geral foram

formados, aleatoriamente, 15
grupos de estudos que
apresentaram uma diversificada
lista de propostas que vem aser o
embrião para aelaboração do
documento "Maringá 2030”.
Estas propostas, algumas bem
específicas, contemplam todas as
áreas. Qualidade de vida, políticas
ambientais, integração de Maringá
com as cidades da região,
capacitação da mão-de-obra,
consolidação do Tecnoparq,
manutenção da cidade como pólo
d e d e s e n v o l v i m e n t o e o C o d e m

como catalisador da energia das
pessoas edas entidades para o
crescimento foram análises e

propostas convergentes
destacadas pelos grupos.

Se houve um consenso nesses

itens, no âmbito de projetos e
execuções, contudo, verificam-se
opiniões bem distintas. Caberá às
câmaras técnicas do Codem
proceder as avaliações, os devidos
ajustes eacompilação.

0ENCONTRO REUNIU 160 PESSOAS, AMAIORIA
REPRESENTANTES OE ENTIDADES QUE COMPÕEM 0CODEM

Maringá 2030
i^os para promover odesenvolví- anos, falou sobre os desafios
rnenco da nossa cidade.

Oarcebispo de Maringá, dom 2030, lembrando que arespon-
Anuar Baccisti, participou ativa- sabilidadé de repensar ofuturo
rnence da assembléia, fazendo éde cada um: “Nós construímos
parte, inclusive, de um dos gru- paá'e deste caminho eprecisa-
pos de estudos. Oaquecimento mos'avançar. Olhamos opassa-
global ecomo Maringá pode con¬
tribuir para adiminuição deste
fenômeno que afetará de forma
negativa todo oplaneta, foi uma rados por pessoas competentes
das questões abordadas por dom
Anuar. que fez abênção ecumê¬
n i c a n a a b e r t u r a .

Odeputado federal Ricardo Bar-
ros. que informou sobre as emen¬
das de sua autoria para aviabili¬
zação de recursos federais para o
município, eadeputada estadual
Cida Borghetti participaram dos .
grupos de estudos. Odeputado es¬
tadual Dr. Batista também presti¬
g iou 0encont ro .

Oconsultor do Sebrae, Cláudio
Serrato, dirigiu os trabalhos da
assembléia, coordenando as ati¬
vidades eas apresentações dos
grupos.

Serrato. participante da pri¬
meira reunião do Codem. há 10

p a r a p r e p a r a r a M a r i n g á d e

do p.ara projetarmos ofuturo.
Sonhos atrelados aobjetivos tor¬
nam-se desafios; desafios anco-

t o r n a m - s e r e a l i d a d e . ■

Indicador econômico epesquisa
Odiretor-executivo do Codem, João Celso Sordi, apresentou durante a

assembléia um Indicador de Atividade Econômica de Maringá, trabalho
intitulado "Dez anos de Codem: ações eresultados", dividido em oito áreas:
comunitária, universitária, integração tecnológica, investimentos,
agricultura eagroindústria, comércio eserviços, comércio exterior egestão
empresarial.

Uma pesquisa de opinião econhecimento com 90 membros e
participantes do conselho foi apresentada pelo assessor técnico Álvaro
Gilmar Estevam de Araújo.

Apesquisa, realizada em abril emaio deste ano, teve asupervisão de
Ariele Anthero, do Depea (Departamento de Pesquisa eEstatística da
ACIM). Para fazer odownload do indicador de Atividade Econômica de
Maringá eda pesquisa ésó acessar osite www.codem.org.br

s
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E Uma aposta no merca
stima-se que cerca de 25 mil
moradores de Maringá têm 60

'● anos ou mais. Éoque aponta a
atualização do Censo 2000. do Ins-

\̂ticuco Brasileiro de Geografia eem MARINGÁ MULTIPLICAM-SE AS CLÍNICAS DESTINADAS APESSOAS DA
Estatística (IBGE). Esse número é
três vezes maior do que oregis¬
trado pelo Censo de 1980, quan¬
do onúmero de maringaenses na
terceira idade era de 8.783. Uma OAUMENTO DA EXPECTATIVA DE VIDA DA POPULAÇÃO
década depois, segundo orecen- 
seamento de 1991, eram 16.516
pessoas nessa faixa etária.

TERCEIRA IDADE, QUE OFERECEM MORADIA EHOSPEDAGEM POR DIAS OU
HORAS. EMPRESÁRIOS DO SETOR ACREDITAM QUE A
TENDÊNCIA ÉDE EXPANSÃO DESTE TIPO DE ATIVIDADE, COM

Aconclusão éque apopulação de
Maringá, assim como no resto do
mundo, está envelhecendo. Este
fato tem levado governos arepen¬
sarem políticas públicas, especial¬
mente nas áreas de saúde ede pre¬
vidência social. Por outro lado, vem
abrindo boas oportunidades de
gócio para empreendedores.

Investir na prestação de serviços ̂
voltados àterceira idade tem sido
aaposta de muitos maringaenses,
As casas de repouso são um bom
exemplo eatraem empresários
como adentista Sandra Lúcia Pre¬
sa. Ela emais dois colegas, também _
da área da saúde, inauguraram, em |
outubro do ano passado, oBem Vi¬
ver Lar eHotel, que oferece esta¬
dia para pessoas da terceira idade.

Com capacidade para 18 hóspe¬
des, aclinica oferece serviço de
enfermagem 24 horas, assistência
nutricional ereligiosa. Um contra¬
to de cooperação técnica firmado
com uma faculdade privada de
Maringá proporciona atendimen¬
to nas áreas de fonoaudiologia,
fisioterapia, atividades físicas e
terapia ocupacional. Há ainda ser¬
viço de lavanderia ede webcam DEDICAÇÃO
para que os familiares possam se
comunicar com os pacientes.

Esse cuidado tem seu custo: R$
S1.800 por mês. São aceitas pesso-

.1 as com. no mínimo, 60 anos, mas,

^dependendo da situação de saúde já que muitas famílias ainda têm
Ifísica emental, pessoas com idade receio de delegar atarefa de cui-
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NO BEM VIVER LAR EHOTEL OS IDOSOS CONTAM COM VÁRIOS TIPOS DE
SERVIÇO. COMO ENFERMAGEM 24 HORAS POR DIA

apartir de 50 anos podem ser aten- dar do idoso auma clínica particu-
didas pela clinica, Uma enfermei- lar ou acham oserviço caro.
ra éresponsável por fazer aavali¬
ação para admissão dos pacientes, parente em uma clínica da tercei-
para determinar otipo de trata- *>.ra idade. 53.ndra Lúcia Presa acon-
mento que cada um necessita.

Para quem pretende deixar um

"sêfrta verific"a^^ oestabelecimen¬
to possui CNPJ elicença sanitária,
além de consultar inferências so¬
bre otrabalho prestado econver¬
sar com outras famílias que utili¬
zam oserv iço.

Segundo aempresária, quem
pretende apostar nesse tipo de
negócio precisa ter alguns requi¬
sitos básicos: "Gostar muito de ido-

As maiores dificuldades enfren¬
tadas até agora pelo grupe de
presários se resumem àcontrata¬
ção de mão-de-obra especializada
eàdivulgação positiva do serviço.

e m -
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do da terceira idade
sos eter identificação com aárea
da saúde. Énecessário ter em
mente obem-estar dos idosos ea
consciência de que otrabalho exi¬
ge dedicação”,

Ela mesma costuma trabalhar
12 horas por dia. inclusive nos fi¬
nais de semana. Mas onegócio,
segundo Sandra, éum bom inves¬
timento eque tem futuro, nos pró¬
x i m o s a n o s .

Curso para cuidador de idoso
Há quem aposte que entre as profissões do futuro estará ade

cuidador de idoso. De olho na qualificação profissional de pessoas que
se habilitem aexercê-la, aUniversidade Estadual de Montes Claros
(Unimontes), de Minas Gerais, criou um curso superior sequencial de
cuidador de idoso, em 2005.

Com duração de dois anos, ocurso tem em sua grade curricular
disciplinas ligadas àárea da saúde, como geriatria, fisioterapia e
nutrição. Aprimeira turma concluiu ocurso no final de abril.

"Detectamos falta de mão-de-obra especializada nas clínicas e
hospitais da cidade. Como Montes Claros épólo das regiões norte e
noroeste de Minas eapopulação está envelhecendo, acreditamos que
teríamos mercado para esses profissionais", explica acoordenadora dos
cursos modulares esequenciais da Unimontes, Maria de Fátima do
Nascimento, lembrando que uma pesquisa de viabilidade feita antes da
instalação do curso comprovou essa carência.

AMPLIAÇÃO
H á c i n c o a n o s o R e s i d e n c i a l

Ger iá t r i co Maana im. das i rmãs
S h e i l i S a n c h e s M a r t i n s e S a n d r a

Pacroni, tinha apenas dois ou três
i n t e r n o s e e s t a v a l o c a l i z a d o n u m a

residência alugada. Com oaumen¬
to da clientela, já que acapacida-

I I

Viajou eesqucícu as ihaves?

oGARCIA EXPRESS atende atodos os
clientes que necessitam enviar ou receber
encomendas de até 20 kg com rapidez,
associando preço baixo esegurança.
Este serviço cobre os cidades onde os
ônibus da Viaçõo Garcia tem ligação
direta eos pontos de recepção eentrega

próprios guichês das rodoviáriass a o o s

c r e d e n c i a d a s .

EZZ2ZUi

thegou!Saw, E N C O M E N D A S R A P I D A S

I s
sJ> %Serviços de Encomendas Rápidas de

Rodoviária para Rodoviária.
s
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de máxima do local era de 15 pes¬
soas, em março do ano passado as
empresárias decidiram mudar de
endereço; foram para asede pró¬
pria, de 1.100 metros quadrados
d e á r e a c o n s t r u í d a .

Olocal segue as normas de se¬
gurança eacessibi l idade para
pessoas da terceira idade, ofere¬
cendo corrimões em diversos pon¬
t o s . v a s o s s a n i t á r i o s m a i s a l t o s ,

pisos antiderrapantes, entre ou- 1
tras exigências da Secretaria Mu- |
nicipal da Saúde |

Atualmente sáo 35 idosos, cuida- “
dos por 23 colaboradores, que pres¬
t a m a t e n d i m e n t o n a s á r e a s d e
enfermagem, nutrição, fisiotera¬
pia efonoaudiologia. Olocal con¬
ta, ainda, com filmadoras. para que
as proprietárias possam acompa¬
nhar 0trabalho desenvolvido pe¬
los funcionários eameta éque nos
próximos quatro meses as famílias
também possam acessar uma pá¬
gina da internet eassistir, em lem-

■x\

AS IRMÃS SHEILI ESANDRA AMPLIARAM ACLÍNICA, EM FUNÇÃO DO AUMENTO DA PROCURA
m e l h o r n o f u t u r o .

“Ainda há muito preconceito e
temor, Muitas pessoas vêem na
te lev isão os idosos serem mal t ra¬

tados em algumas clínicas e
acham que em todo lugar éas¬
sim". ressalta Sheili, acrescentan¬
do que “é preciso conquistar acon¬
fiança da família emostrar que
prestamos um serviço sério”. ■

po real. as imagens das áreas co¬
muns da casa de repouso.

Uma nova expansão já está nos
planos das irmãs. No ano que vem
elas pretendem construir asegun¬
da ala. para abrigar mais idosos.
Se 0negócio érentável? Sheili
acredita que ainda se está cami¬
nhando para ser um bom negócio
eque aexpectat iva éque seja

Clínicas podem ser boa opção
Adecisão de colocar um parente

em uma clínica geriátrica nem
sempre éfácil, mas muitas vezes é
inevitável. Apsicóloga Raquel
Pereira de Jesus, que, inclusive,
teve uma experiência pessoal em
relação ao assunto -aavó dela
passou os últimos 15 anos de vida
numa clínica de repouso -aconselha
que sejam analisados diversos
fatores, como oganho de qualidade
de vida que oidoso eafamília
poderão ter easobrecarga
psicológica ede trabalho que os
familiares assumem ao cuidar dessa

clínicas, esses idosos poderão ter
ganho qualitativo de saúde eo
acompanhamento de profissionais
capacitados de várias áreas", diz.

Ela pondera, porém, que adecisão
pode vir acompanhada do sentimento
de culpa. "Por isso, omelhor éque
tanto 0idoso quanto àfamília tenham
acompanhamento psicológico e, se
possível, participem de grupos de
apoio etroquem experiências com
outras famílias".

Raquel ressalta que é
imprescindível afamília visitar oidoso
com frequência. "Essa atitude é -
importante para os dois lados eajuda 1
aconservar os vínculos familiares", f
afirma. E, quando possível, sugere ela, |i
éimportante também levar oidoso
interno para passar um dia ou um fim
de semana junto com afamília,

^ 1
✓

m

p e s s o a .
"As famílias estão menores, com

mais membros no mercado de
X 3

B
o

trabalho, oque dificulta
acompanhar arotina do idoso, dar
os remédios na hora certa. Nas

APSICÓLOGA RAOUEL DE lESUS: CLÍNICAS
PODEM TRAZER GANHO EM QUALIDADE DE
VIDA PARA IDOSO EFAMILIARES
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Estabilidade econômica ejuros
menores aquecem osetor
EM MARINGÁ, AVENDA DE CARROS VEM REGISTRANDO CRESCIMENTO ESTE ANO. UM FATOR QUE TEM CONTRIBUÍDO ÉA
FACILIDADE DE FINANCIAMENTO, GRAÇAS AOS JUROS MENORES. ACIDADE CONTA COM UM GRANDE
NÚMERO DE REVENDAS ECOM CONCESSIONÁRIAS DAS PRINCIPIAS MARCAS

êgundo dados do Detran/PR(Departamento Estadual de
Trânsi to) , em dezembro do ano
passado 171.382 veículos estavam
licenciados no município de Ma¬
ringá. Levando em conta que aci¬
dade possui mais de 300 mil habi¬
tantes, aproporção éde um veí¬
culo para cada 1,75 morador, um
dos índices mais altos do país.

Pesquisas do setor, em nívei
nacional, sinalizam que aFrota
de Maringá tende acrescer ain¬
da mais. Aprodução evenda de
veículos no país, de janeiro a
abri l deste ano, bateram recor¬
des. Osegmento fabricou 881.4
mi! unidades evendeu 672.5 mil.
Os números foram divulgados
pela Associação Nacional dos Fa¬
b r i c a n t e s d e Ve í c u l o s A u t o m o t o ¬
res (Anfavea).

Um dado da pesquisa revela
um dos fatores que impulsiona¬
r a m e s s e c r e s c i m e n t o . O v o l u m e
d e c r é d i t o d o s e to r, e m a b r i l ,
t e v e u m a u m e n t o d e 2 3 % s e
comparado ao mesmo período
do ano passado.

As vendas parceladas em mais
d e 3 6 v e z e s t a m b é m c r e s c e r a m .
Do total de veículos comercializa¬
dos em abril deste ano. 49% fo¬
ram financiados em mais de 36
parcelas, contra opercentual de
34% no mesmo mês de 2006. As
taxas de Juros praticadas no seg¬
mento também vêm caindo -de

t

JOSÉ MAURÍCIO BALESTRI, OA OURO PRETO AUTOS: 80%
DAS VENDAS FINANCIADAS

25.3% ao ano, em abril de 2006,
para 20,7% ano no mesmo mês
d e 2 0 0 7 .

rício Balestri, proprietário da Ouro
Preto Autos, informa que amaior
parte de suas vendas, hoje, éfeita
por meio de financiamentos. “De
dez carros que vendo, sete ou oito
são financiados”,

Balestri lembra que quando |
abriu aOuro Preto Autos, há mais ̂
de 20 anos, existiam na cidade p'
aproximadamente oito lojas do s
gênero. Hoje, ele calcula que este

FINANCIAMENTOS
Esses dois fatores -parcelamen¬

to equeda da taxa de juros -são
apontados por empresários do
ramo como responsáveis pelo au¬
m e n t o d a s v e n d a s d e v e í c u l o s n o ¬

vos eusadoS na cidade. José Mau-
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MERCADO AUTOMOTIVO

número esteja perro de 300. “Se
não fossem as financeiras, 70%
das lojas fechariam”,

joâo Willrich, proprietário da
Nortevel Veículos, há 22 anos no
mercado com duas lojas na cida¬
de, também acredita que as facili¬
dades de pagamento, aliadas à
estabilidade da economia, contri¬
buíram para oaumento das ven¬
das. “Isso porque hoje quem finan¬
cia tem mais segurança. Apessoa
sabe que as parcelas serão fixas.”
W i l l r i c h a fi r m a c e r c a d e 8 0 % d e

suas vendas são feitas por meio de
fi n a n c i a m e n t o s .

Segundo oempresário, onúme- |
ro de revendas de veículos vem |
crescendo também porque amai- I
oria trabalha com vendas em sis- ‘
tema de consignação. “Ao invés
do cliente vender ocarro para a
garagem, ele deixa para ser ven¬
dido”, explica.

!A

W

NA ZACARIAS, SEGUNDO VAZ, TEM CLIENTE ESPERANDO POR UM CARRO NOVO
POR ATÉ 30 DIAS

que garante ao comprador todos
os benefícios de um carro novo,
por um ano para alinha Chevro¬
let epor seis meses para outras
marcas. “Este serviço inclui certi¬
ficado de procedência. 110 itens
inspecionados eserviço de aten¬

dimento", explica Pogiole.

IMPORTADOS

Há pouco mais de um ano ogru¬
po Zacarias Veículos também de¬
cidiu investir no segmento de car¬
ros importados, trazendo aChan-

NOVOS SERVIÇOS
Maringá conta, também, com

concessionárias das principais
marcas nacionais eimportadas. E
neste segmento também não há
do que reclamar. AZacarias Veí¬
culos, em Maringá há 56 anos.
passou, recentemente, por uma
reforma. "O cliente está exigente
eaconcor rênc ia , cada vez mais
alta. Por isso, temos que estar sem¬
pre um passo âfrente, oferecen¬
do melhor qualidade no atendi¬
mento, mais conforto euma gama
maior de modelos”, informa osu¬
pervisor de vendas da Zacarias.
Marco Antônio Pogiole.

Aempresa comercial iza, em
média. 200 veículos por mês. Se¬
gundo Pogiole, cerca de 70% das
v e n d a s d a c o n c e s s i o n á r i a s ã o fi -

é n a n c i a d a s . A Z a c a r i a s t a r n b é m
tem oferecido novos serviços, para

0 e n f r e n t a r o m e r c a d o c a d a v e z
s m a i s c o n c o r r i d o , U m d e l e s é n a

sárea de carros seminovos: oSiga,

Duas rodas
Omercado de motocicletas também vive um bom momento. Marcos

Alves de Souza, proprietário da VIa Motos, há seis anos em Maringá, conta
que as vendas vêm aumentando acada ano. "Por ser um veículo barato e
econômico, as motocicletas têm sido bastante procuradas. Os jovens são
nossos principais clientes", informa. Os modelos menores, como Biz, Titan e
Twister, segundo ele, são os mais vendidos.

Afacilidade de comprar em várias prestações também contribuiu para o
aquecimento deste mercado. '’HojeS^% das minb̂  vendas são por meio
de financiamento. Aqui oparcelamentíthega aaté 42>ezes", Quando
questionado sobre onúmero de revendedoras de motos na cidade, o
empresário afirma que "o mercado égrande osuficiente para todos",

Outra loja do segmento que vem tendo um bom desempéhho em 2007
éaFree Way, há três anos em Maringá. Segundo ogerente da loja,
Alessandro Piero Fabbri. este ano está superando 2006. "Estamos
vendendo pelo menos 10% amais em relação ao ano passado." Em média
270 motocicletas são comercializadas pela empresa mensalmente. Aloja
procura investir em alguns serviços para se diferenciar no mercado, como
0curso de direção defensiva, que égratuito.
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son, concessionária da Peugeot,
para Maringá- “A decisão de inves¬
tir se deu pela profissionalização
da empresa epela aposta no seg¬
mento. como forma de diversifi¬
car as vendas”, avalia Cidinei Apa¬
recido Vaz, diretor do grupo Zaca¬
rias no Norte do Paraná, que en¬
globa as concessionárias Zacarias.
Chanson eCipauto,

Segundo Vaz. os carros impor¬
tados estão sendo muito bem acei¬
t o s e a t e n d ê n c i a d e s t e m e r c a d o z

para os próximos meses éde cres- |
c i m e n t o . “ P a r a e s t e a n o e x i s t e s
u m a t e n d ê n c i a d e e n t r a d a d e c a r - “

ros chineses ecoreanos no país”,
Cidnei Vaz confirma que omer¬

cado de automóveis, no geral,
está aquecido. “O volume de ven- dias por um carro, dependendo do
das em relação a2006 está mai- modelo, fato que não acontecia
or. Temos uma demanda muito no ano passado”,
forte, inclusive uma fila de espe¬
ra, com clientes esperando até 30

N o r t e v e l
Veículos COMO vo

JOÃO WILLRICH. DA NORTEVEL: FINANCIAMENTOS EESTABILIDADE
ECONOMICA AQUECEM 0MERCADO

estabilidade econômica. "Taxas de
juros cada vez menores, oque dá a
possibilidade de investir com mais
segurança nos financiamentos, es¬
tão atraindo os compradores”, ■

Um dos principais motivos para
este aquecimento, segundo Vaz, éa

Apeça que fa l t ava pa ra o
s e u c o n h e c i m e n t o
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Cursos in company
S o l u ç õ e s c o r p o r a t i v a s

Avalie oque está faltando para sua empresa vender
mais emelhor. Dê um atendimento di ferenciado aos
seus clientes. Propicie aos seus colaboradores o
treinamento eacapacitação necessária para atender
aum mercado cada vez mais exigente. Busque
soluções. Inove. Fale com agente!
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FESTAS &NOIVAS 2007

Trajes elegantes, uma linda de-ceração eum cardápio requin- Evento vai marcar
época na cidade

.cado não podem faltar em uma fes-
'ta. seja de formatura, casamento,

aniversário. Estes elementos são
matéria-prima das empresas que

oferecem serviços para festas. Os
recursos movimentados por essas
empresas têm uma participação
importante na economia marin-
gaense.

Aforça deste setor fez com que
várias entidades se unissem para
promover, de 24 a26 de Julho, o
evento Festas &Noivas 2007, que
será realizado no Centro de Even¬
t o s A r a u c á r i a .

Aidéia começou asurgir den¬
tro do Maringá eRegião Conven-
tion &Visitors Bureau. que vinha
estudando arealização de uma
série de eventos de formaturas
em Maringá. Paralelamente, o
Núcleo Setorial de Floricuíturas
(NSFÍor), do Programa Empreen¬
der da ACIM, havia formatado o
projeto de uma Feira de Noivas.
OFestas &Noivas 2007 surgiu da
união dessas duas idéias.

O e v e n t o c o n t a r á c o m c e r c a
de 60 estandes emais de 50 em¬
presas participarão expondo pro¬
dutos eserviços dos mais varia¬
dos segmentos para atender aor¬
ganização de festas. Floricuitu-

empresas especializadas em
paisagismo, fotógrafos, salões de
beleza, ateliê de alta costura,
músicos, empresas especializa¬
das em sonorização, iluminação,
palco, som, mobiliário, além de
bufês econfe i ta r ias , es tão ent re
os expositores.

Segundo Osler Colombari Filho,
presidente do Conselho Permanen¬
te do Jovem Empresário da ACIM

■“ (Copejem) -um dos organizadores
8-Maringá vinha perdendo espaço
épara equipes de organização de
gfestas de outras cidades, como Lon-
Idrina, onde há quatro anos éreali-

PELA PRIMEIRA VEZ MARINGÁ TERÁ UM EVENTO QUE VAI MOSTRAR TODO 0
GLAMOUR DAS NOIVAS EDAS FESTAS. NUM MESMO ESPAÇO, 0PÚBLICO
PODERÁ CONHECER OS PRODUTOS ESERVIÇOS PARA FESTAS
OFERECIDOS POR EMPRESAS DOS MAIS DIVERSOS SEGMENTOS

AS NOIVAS EAS FESTAS EM GERAI
SERÃO 0FOCO 00 EVENTO. QUE

r a s , DEVE ATRAIR EM TORNO DE
CINCO MIL PESSOAS

zada aFe i ra de No ivas .

No ano passado, 77 cidades vi- ^
sitaram afeira londrinense. Um
público de 15 mil pessoas foi r e ¬

gistrado nos três dias do evento,
que girou ovolume de R$ 88 mi¬
lhões. Uma ót ima mot ivação

arealização da Festas &p a r a
Noivas 2007 em Maringá. "Essa
f e i r a é m u i t o i m p o r t a n t e p a r a
mostrar que estamos preparados

e v e n t o d e s t e t i p o " , d i zp a r a u m
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C o l o m b a r i F i l h o .

Os organizadores do Festas &
Noivas 2007 -ACIM. Copejem e
Convenc ion õ i V is i to rs Bureau ,
com apoio do NSFlor -estimam
que mais de cinco mil pessoas vi¬
s i tem os es tandes duran te os t rês
d i a s d e e v e n t o . O e v e n t o s e r á

aberto ao público em geral, das 14
às 22 horas.

mostrar oseu empreendimento a
toda acomunidade", acrescenta o
presidente do Copejem.

Além dos estantes, opúblico
poderá conhecer todo oglamour
que uma festa pode ter em um
desfile que será realizado no pri¬
meiro dia do evento. Segundo josy
Champion, produtora de moda,
uma estrutura especial será mon¬
tada para criar oclima de um ca¬
samento ede uma festa. No desfi¬
le vão ser apresentados trajes de
noivas, festas ecasual, lingerie e
moda para cabelo emaquiagem,
além de jóias.

O F e s t a s & . N o i v a s 2 0 0 7 c o n t a ¬

rá também com uma série de cur¬

sos epalestras sobre temas como
moda. realização de festas eeven¬
tos. decoração floral, maquiagem.

Ronny Dozzo, proprietário da
Maison Ronny Dozzo. foi oempre¬
sário que comprou omaior núme¬

ro de estantes para expor seus
produtos, que vão de trajes de
noivas aroupas para festas. Ele
adquiriu três estantes.

"Pretendo investir para que
meu espaço no evento seja aex¬
tensão da minha empresa, para
que as pessoas se sintam àvonta¬
d e l á c o m o s e s e n t e m n a m i n h a

loja." Para oempresário, Marin¬
gá éuma cidade que tem um mer¬
cado de festas em expansão.

Aempresária Lúcia Rosa da Sil¬
va. proprietária do salão Nobre Ca¬
beleireiros, foi aprimeira aadqui¬
rir um estande na feira. Ela diz que
pretende levar um pedacinho do
salão para oevento emostrar oque
faz em matéria de cabelo emaqui¬
agem. “Vamos trabalhar para criar
um evento permanente em Marin¬
gá eque aconteça anualmente,
para que acidade se torne referên¬
cia nesse segmento." ■

DESFILE

Assim que os promotores abri¬
ram acomercialização de espaços,
aprocura por estandes foi grande.
Até mesmo profissionais que tra¬
b a l h a v a m i n f o r m a l m e n t e f o r m a l i ¬
zaram aempresa para poder par¬
ticipar. Antes mesmo da abertura
das vendas, empresários eprofis¬
sionais que atuam no setor de fes¬
tas já estavam interessados em
reservar espaço. "Eles perceberam
que esse evento éimportante para

Agora você pode!
Nada melhor do que um arro novo

loja da Ouro Preto Veículos
está na torcida para você comprar oseu.

e a n o v a

Venha nos visitar econhea
,0nosso estoque variado.
Eclaro que você vai achar
um QiTO com asua cara!

Novo Endereço. Nova Loja.
Qualidade esegurança?

Amesma de sempre!
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NEWS EMPRESÁRIO DO ANO
Já está agendada adata de entrega do Prêmio Empresário do Ano

2007. Será em 3de agosto, às 20 horas, no Moinho Vermelho Eventos.
Durval dos Santos Filho, presidente da Unimed Maringá, será opremia¬
do deste ano. Ele foi escolhido entre os três nomes mais votados por 23
entidades erepresentantes do poder público. Os convites são por ade¬
são edevem ser adquiridos na secretaria da ACIM. São esperadas 600
pessoas no evento de premiação, entre familiares eamigos do homena¬
geado, empresários elideranças políticas. Oevento éuma realização da
ACIM, Sivamar, Apras eFiep. Informações pelo telefone (44) 3025-9646.

CURSOS
Informações einscrições:
capacitacao@acim.com.br ou
pelo fone 44-3025-9640

■como ELABORAR PLANO DE
CARGOS ESALÁRIOS

I n s t r u t o r : V i n í c i u s d o s S a n t o s
Estor i l l io

Data: 16 a19 de julho
Horário: 19 às 23 horas

B r u n a M o r « « c h l

NOVA EDIÇÃO
AEditei Publicar, editora de

guias elistas telefônicas, lan¬
çou oficialmente alista telefô¬
nica 2007/2008 durante areu¬
nião do Conselho de Adminis¬
tração da ACIM, em 18 de ju¬
nho. Estiveram presentes o
gerente regional da empresa,
Nivaldo Coletti, eogerente de
vendas de Maringá, Ciro Ro¬
mano. Aedição traz uma rela¬
ção de telefones residenciais ecomerciais da região, além dos endereços emapas
de Maringá. Nas páginas iniciais, há guias do Cidadão, Estudante, Emprego,
Empreendedor ede Saúde eBem-Estar. Outra novidade foi ainclusão de anún¬
cios coloridos. “Nossa intenção foi agregar valor ao produto”, explicou Coletti.
No total, serão distribuídos, gratuitamente, 109 mil exemplares

■COMO VENDER ETRANSFORMAR
SEUS CLIENTES EM DIVULGADORES
ESPONTÂNEOS

Instrutora: Maria Alice Pinatti
Data: 18 a2C de julho
Horário: 19 às 23 horas

■PLANEJAMENTO ESTRATÉGICO -
GESTÃO ESTRATÉGICA COM BSC

Instrutor: Evaldo Garcia Reinas

Data: 23 a28 de julho
Horário: 19 às 23 horas

■MATEMÁTICA FINANCEIRA COM
USO DA HP12C

Instrutor: Carlos Alberto Gonçalves ACIM PLANTARÁ 200 ÁRVORES
Jr.

AACIM reiterou ocompromisso assumido junto ao Comdema {Conselho
n̂icipal de Meio Ambiehte) durante aCampanha de Natal 2006 de plantar200 mudas de árvores nas rua's da cidade ese tornou amais nova associada do

Instituto da Árvore de Maringá.
Otermo de cooperação entre as duas entidades foi assinado no dia 12 de

junho, num evento que reuniu empresários, adiretoria do Instituto da Árvore
eautoridades, entre elas oprefeito Sirw ârros.‘'*̂ -̂ ^

Na solenidade também foi lançado oprojeto "Associado Patrocinador",
que permitirá que empresas epessoas físicas colaborem financeiramente
para amanutenção da arborização da cidade.

Por meio do projeto, empresas poderão patrocinar não só oreplantio de
árvores, como também oajardinamento de canteiros centrais das avenidas
da cidade. Os empresários que investirem poderão obter benefícios fiscais,
como isenção de até 2% de imposto de renda sobre olucro operacional da
empresa. Além disso, opatrocinador terá seu nome exposto em totens de
90 centímetros de altura, que serão instalados nos canteiros.

Data: 23 a26 de julho
Horário: 19 às 23 horas

■ORATÓRIA -ACDMUNICAÇÃO NA
PRDFISSÂD

Instrutora: Elizabete Wíllemmann
Data: 30 de julho a3agosto
Horário: 19 às 23 horas

■COMO FORMAR PREÇO DE VENDAS
EANÁLISE DE CUSTOS

Instrutor: Jovi Barbosa

Data: 30 de julho a2de agosto
Horário: 19 às 22h30
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PARCERIA PARA
EXPORTAÇÃO

A C a i x a E c o n ô m i c a F e d e r a l e o I n s t i t u t o

Mercosul firmaram parceria para lançar a
campanha “Internacionalizando as empre¬
sas do Noroeste do Paraná”. Oprojeto está
sendo visto como piloto para ser lançado
em todo oBras i l .

Microe pequenas empresas, que ainda não
têm atividades de exportação ou têm peque¬
na participação no mercado internacional, vão
ter aoportunidade de começar aexportar ou
de aumentar seus negócios na área.

ACaixa está passando por um processo
de internacionalização, com escritório de re¬
presentação no Japão enos Estados Uni¬
dos. "A maior parte dos clientes da Caixa é
formada por micro epequenas empresas. É
preciso mais incentivo para que elas possam
atuar no comércio exterior eter crescimen¬
to", explica 0gerente regional empresarial da
Caixa, Paulo de Tarso,

Oevento divulgando esse projeto já acon¬
teceu em três cidades- Goioerê, Umuarama
eParanavaí -efoi bem aceito pelas pesso¬
as que compareceram. Segundo Ligia Pe¬
reira, coordenadora do Instituto Mercosul,
com esse projeto há aoportunidade de di¬
vulgar 0trabalho do Instituto para 17 cida¬
des ecaptar novos clientes.

w

CAMPANHA DO AGASALHO ACIM
Os 62 colaboradores da ACIM realizaram, entre os dias 30 de

maio e6de junho, aCampanha do Agasalho ACIM 2007. Ainiciati¬
va foi uma forma encontrada para os funcionários ajudarem os mais
necessitados, numa atitude de responsabilidade social.

Avice-presidente para assuntos Empresariais da Fundacim,
Cleide Noronha, ressaltou aimportância da ACIM fazer uma Cam¬
panha do Agasalho, para incentivar as empresas associadas afaze¬
rem 0mesmo. “Sempre nos sensibilizamos durante oinverno, Dia
das Crianças eNatal, mas as pessoas passam necessidades du¬
rante 0ano todo enão só em datas especiais. Então temos que
promover campanhas como essa durante oano todo”, frisa.

Os funcionários da ACIM trabalharam na arrecadação de rou¬
pas, mobilizando familiares, amigos evizinhos. No final da campa¬
nha, 0montante arrecadado impressionou atodos. As doações fo¬
ram encaminhadas para as seguintes entidades; Programa de
Erradicação do Trabalho Infantil de Paiçandu (PetI), Albergue Santa
Luiza de Mariliac, Movimento para Libertação de Vidas (Molivi) e
Grupo Espirita AIlan Kardec.

V o c ê n ã o é m a s ,● ● ●

s u a m a r c au n i c o n o ' ●

d e v e s e r !m e r c a d o

La marca éomaior .patrimônio de sua Â
empresa. Proteja-al̂ ^H

» « ●

Av. Paissandu, 853 -Zona 3
Fone: (44) 3226 3254
CEP: 87050 -130 -Maringá/PRmarcas &pa ten tes^^esde 1994
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HUMBERTO LAGO
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Muitas empresas nao conseguem avançar, como deveríam, nos seus projetos,
ações eresultados, porque seus fundamentos estão errados. Étodo edifício des¬
provido de um sólido fundamento, cedo ou tarde mirá. Diante das inúmeras turbu¬
lências do mercado edos desafios crescentes da atividade econômica, aumenta a
insegurança de nossas organizações. Como evitar isso? Oque fazer para resolver
esse problema?

Oprimeiro passo éreunir sua diretoria com afinalidade exclusiva de definir,
corretamente, os fundamentos básicos escolhidos para sua empresa. Osegundo é
incorporar, de forma permanente, esses fundamentos àsua filosofia de trabalho e
visão de negócios. Eoterceiro passo épraticá-los sistematicamente.

Estes são os principais fundamentos da empresa sábia, capazes de lhe oferecer
segurança operacional com estabilidade contínua. Primeiro, acapacitação ou seja,
certificar-se de que ograu de capacitação de seus colaboradores é, no seu conjun¬
to, superior. Se sua capacitação funcional for medíocre, você só poderá esperar
resultados igualmente medíocres.

Osegundo éo desempenho. Éimperioso que acapacitação profissional venha
acompanhada de desempenho excelente, pois, do contrário, sua empresa estará
impedida de aproveitar as oportunidades do mercado. Onível de desempenho é
um precioso indicador se sua companhia está ou não no caminho correto

Em terceiro vem os padrões. Epreciso definir, com objetividade, clareza eexa¬
tidão, quais sao os padrões operacionais etécnicos, financeiros ede qualidade
desejados pelo empresano. De posse destas definições, agerência irá buscá-los.
Resultados fracos indicam que sua organização está falhando,

Oquarto fundamento éaequipe. As empresas sábias dispõem de uma equipecompetente ecoesa, integrada emotivada, com foco eorientada para resultados
Sem isso voce sera apenas um competidor irrelevante.

Oquinto eúltimo fundamento éagestão. Seus recursos técnicos
seus instrumentos eferramentas de gestão, seus sistemas
precisam ser geridos de forma exemplar.

Uma administração ótima se caracteriza por reunire aplicar esse coniunto de
fundamentos. Você precisa criar um ambiente desafiadore estimulante iara seus
colaboradores; precisa se cercar de pessoas capazes esonhadoras identificadas e
apaixonadas por objetivos superiores. '

Oempresário precisa mostrar resultados diários, para comprovar atodos aue o
sonho éatingível. Isso se obtém com comprometimento pessoal, com ouso inten¬
sivo das energias, estimulando opoder criativo eexplorando potencialidades

Empresa sábia éaquela que se distingue das demais pela concepção evalores
pelo capital humano edesempenho, pelo planejamento esuas conquistas, pela '
liderança elucratividade. Asabedoria édada para quem vai àfonte correta. Por¬
tanto, atenção para não ir àfonte errada, desperdiçando tempo erecursos, sem
agregar valor!

emateriais,
eprocessos produtivos.
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No PAM aquolidade de otendimento éumo Iradiçâo. Hó 17 anos nossos clientes recebem carinho e otençõo que vêm do coração. Mos
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ações de medicina preventivano prót ica que significa olendimenfo de coraqàô  Significo confar c o mo acompanhando de perto coda

Nosso atendimento éde coração
%

etidenles, pensando no seu bem estar. Significa oferecer capacitoçôo constantepaciente, tomando decisões\ aos nossos coloborodores e

'"édicos paro eles tenham condições de cuidar dos nossos clientes de moneiro integrol. Significo atendersempre com um sorr iso
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acolhedor. Significo solidório, ter humildode e empatia, Significa, em resumo, olenders e r
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amor, Éporque colocamos ocoraçãoc o m em tudo oque fozemos que afnmomos:I
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'Aqui você Você éúnico.n ã o é u m n ú m e r o .
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PNEUS AMORTECEDORES FREIOS SUSPENSÃO EMBREAGEM ESCAPAMENTOS RODAS ESPORTIVAS
ACESSÓRIOS BALANCEAMENTO ALINHAMENTO COMPUTADORIZADO CASTER CAMBAGEM

r

Válido olé 31 /07/2007 ou oíiquonlo duror ootloquo. Pogomonlo «om dioqun ●lujolla oonélin d« cfédilo. Ndo Inclui mào-d«-
obro ●monlogém. Imogém duttraliva. Oi pnM BS Cbhrár >«o fobricodos psio modémo >ecológico proceuo do reoioldagem,
com goranilode qullom«lrsgemporsscnloodeSano>confrad«(efloidefDbrica{So. IndHeensóvol boloncsomenlo, ollnhoinenlo e
bicos poro volrdofdo dessa gorontio, eo enlrago doe pneus velhos poro desdnotóo ecológica.

VÉMais Pneu. ÉMais Seguro.

'CENTRO AUTOMOTIVO

LOJA DA COLOMBO -Av. Colombo, 4458 -Zona 07 Fone: 3026-4004
LOJA DA CERRO AZUL -Av. Cerro Azul, 911 -Zona 02 -Fone: 3031 -5005 www.bscolway.com.hr


