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Uso racional favorece aempresa
a0meio ambientet



ÍViver com Saúdem , 1..L '4i

OPrograma de Medicina Preventr/a
nas Empresas émais uma maneira

que oRAM tem de demonstrar oque faz
de melhor: Atender com oCoração.

/ /

Ajites mesmo de se tornorem Beneficiários, cs empresas que optam

V pelo RAM como seu Plano de Soúde têm ooportunidode

de oderir oo Viver com Saúde. Um programo desenvolvido

por umo equipe multidisciplinor que otua nos fatores de

moior impacto pora oqualidade de vido dos

colaboradores eseus familiares.

Ligue poro oPAM esoibo como

oProgramo Viver com Saúde
p a n r
D r . P A M

pode tornor asua empreso

mois saudável.

!.

Cotvdiçôa» aipecloit
poro os iocJodos

I

Nosso Atend imento
é d e C o r a ç ã o

www.pam.med.br

LIGUE: 3218-1515



PALAVRA DO PRESIDENTE

Licitações podem ser
um bom negócio
E s t a m o s v i v e n d o u m fornecedores ede comprar apreços

menores, oque representa uma eco¬
nomia para os cofres públicos.

Do ponto de vista das empresas a
vantagem éque conquistarão um
grande cliente. APrefeitura de Marin¬
gá realiza, em média, cem licitações
por mês. Isso representa um valor em
torno de R$ 100 milhões anuais desti¬
nados para acompra de mercadorias
eserviços. Esses números mostram a
existência de um nicho de mercado
que não pode ser desprezado peias
empresas de Maringá. Muitos empre¬
sários de fora já descobriram isso.

Vale ressaltar que neste trabalho de
acompanhamento ede ampliação da
participação das empresas locais nos
processos licitatórios todos saem ga¬
nhando. As empresas, que aumentam
seu mercado. APrefeitura, que terá
mais chances de comprar oque
cessita apreços menores. Easocieda¬
de, que verá odinheiro de seus impos¬
tos sendo bem empregado. Sem
tar que se omunicípio economiza, so¬
bram recursos para investir em servi¬
ços de qualidade para apopulação.

Nossa cidade vive um
histórico eoempresariado tem tudo
para fazer parte dele. AACIM está à
disposição de todos que tenham inte¬
resse em participar equer. com esta
iniciativa, contribuir neste processo
de mudança de postura da sociedade
em relação ao dinheiro público.

Parabéns ao Observatório Social
pelo belo trabalho que vem realizan¬
do eparabéns àadministração
nicipal que abriu as porcas da Pre¬
feitura para que esse processo pu¬
desse ter inicio.

momento ímpar na cida¬
de. Apartir do trabalho da
ONG Observatório Social,
omunicípio consegüiu eco¬
nomizar, no período de
nove meses, mais de R$ 9
milhões nas compras fei¬

tas por meio de licitações. Este traba¬
lho também levou oprefeito Silvio
Barros aabrir sindicância sobre três
licitações da Secretaria de Saúde, por
suspeita de superfaturamento.

Oacompanhamento da sociedade
éfundamental para evitar esse tipo
de irregularidade, que se tornou
mum no Brasil, em todos os níveis de
governo. Ao longo dos anos, criou-se
uma cultura de.superfacurar preços
nas vendas para órgãos públicos
como forma de compensar os atra¬
sos de pagamento etambém de pre¬
venção contra as perdas monetárias
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Waldez Ludwig fala sobre a
inovação ealiderança como
regras básicas da
competitividade

c o -

REPORTAGEM
DE CAPA

0uso racional da energia elétrica
traz redução de custos, favorece
0meio ambiente eéuma atitude
que ajuda opaís amanter
afastado orisco de “apagão"
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na epoca qm que havia inflação alta.
Arealidade da economia mudou,

mas as práticas em licitações continu¬
a m a s
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mesmas. Essa cultura precisa
acabar. Esó será possível mudar quan¬
do mais empresas participarem das li¬
citações. AACIM. em parceria com
Observatório Social, quer incentivar
empresários da cidade aparticipar dos
processos licitatórios da Prefeitura.

Para isso. está estudando algumas
ações, como prestar assessoria, em
parceria com oSebrae, para empre¬
sas interessadas em participar edar
garantia de recebimento para os ven¬
cedores de licitações. Além disso, a
ACIM está disponibilizando um link em
seu portal com as licitações aserem
realizadas pela Prefeitura de Maringá.

Com mais empresas participando
das concorrências, omunicípio terá
chances de aumentar onúmero de

EMPRESÁRIO DO ANO ÜL
0médico Durval dos Santos
Filho, presidente da Unimed,
recebe apremiação. conferida
pela ACIM, Sivamar, Apras eFiep

COMÉRCIO
ELETRÔNICO
Essa modalidade de vendas
vem crescendo no país e
muitas empresas de Maringá
começam adisponibilizar
produtos eserviços via internet

m o m e n t o
o

o s

26

m u -

s
s

/sef9001‘200i
L A C I M "

Carlos Tavares Cardoso,
presidente da ACIM B

3
c r

Agosto 2007R E V I S T A A C I M



APONTAMENTOS

VIOLA CAIPIRA EM MARINGÁ T0ME>!<N0TA
A l t â i r G a i v ã o

Maringá foi palco de apresentações
do Show “Viola no Picadeiro”, que conta
com oapoio da Lei Rouanet, que incen¬
tiva ações culturais no país. No último
dia IQdejulho, noCineTeatroPlazacom¬
pletamente lotado. Pena Branca, Tarcísio
Manuvél eOrquestra Viola do Cerrado,
fizeram um Show que encantou atodos.
Aturnê “Viola no Picadeiro" conta com
apresença de nomes da música caipira

como Pena Branca (da dupla Pena Branca eXavantinho) eInezita Barro¬
so -cantora eapresentadora do Programa Viola Minha Viola, que não
pôde estar em Maringá por problemas de saúde. Junto com Pena Branca,
se apresentou em Maringá omúsico eprodutor Tarcísio Manuvéi (que
acompanha Pena Branca desde ofalecimento de seu irmão), acompa¬
nhado do “Grupo Viola de Nóis" eda “Orquestra de Violeiros de Uberlândia
Viola do Cerrado" (formado por dez músicos, sendo 6violas caipiras. 1
violão de nylon, 2percussões, 1baixolão).

Cocamar recebeu três dos seis prêmios
destinados às cooperativas do Paraná no Prêmio
OCB/Revista Globo Rural, entregues no último
dia 8desse mês, em Brasília. ACocamar foi
representada pelo seu presidente, Luiz
Lourenço, epelo assessor ambiental, Osvaldo
Danhoni. Um dos prêmios recebidos pela
Cocamar foi na área de Meio Ambiente, pelo
projeto denominado "Cultivar". Oprojeto
consiste em uma parceria com aSecretaria de
Estado do Meio Ambente para aprodução de
mudas de espécies nativas, destinadas para a
recuperação de matas ciliares. Nos últimos 12
meses, mais de 800 mil mudas foram
distribuídas pela cooperativa para municípios de
sua região, sendo parte delas produzida por
alunos da APAE epor detentos da Penitenciária.
Na APAE, 20 alunos foram contratados como
funcionários da Cocamar, com carteira assinada
etodos os direitos trabalhistas. Na Penitenciária,
0trabalho érealizado por internos, com redução
da pena.

^A Receita Estadual do Paraná, através da
Norma de Procedimento 50/2007, restringiu a
autorização para impressão de documentos
fiscais (AIDF) para notas fiscais modelo 1e1-A
(utilizadas somente para operações entre
contribuintes, um bom exemplo éadevolução
de mercadorias), aempresas optantes pelo
regime do SIMPLES NACIONAL. Essas
empresas, quando necessitarem aemissão
desses documentos deverão fazê-lo no site da
Secretaria da Fazenda.

A17^ edição do MaxiMidia, que vai de 3de
setembro a4de outubro, trará nomes
consagrados do cenário do marketing e
publicidade mundiais, como Pat Fallon, Bárbara
Kennington, Tim Love eScott Donaton. Entre os
moderadores estão confirmados Marcelo Tas,
Pedro Parente, Giancarlo Civita, entre outros. Em
Maringá, oMaxiMidia será transmitido pela
RICPro, braço de eventos da Rede
Independência de Comunicação, retransmissora
da Rede*̂ ecord.
^A Lettera Propaganda, de Maringá,
conquistou mais um cliente em julho. Trata-se
do Hoyts General Cinema, empre» internacional
de entretenimento, resultado da fusão da norte-
americana General Cinema Companies ea
australiana Hoyts Cinemas Limited. Localizada
em Guarulhos/SP, aHoyts éum gigantesco
complexo de exibição de filmes multiplex com
15 salas Stadium.

Os contatos com essa coluna podem ser
feitos pelo e-mail revista@adm.com.br

ROOM TAX
Criado no Canadá em 1970, oroom-tax (ou taxa de ocupaçao do quarto)

éuma prática internacionalmente conhecida. Acontribuição évoluntária e
ésolicitada pelos hotéis aos hóspedes. Acobrança éfeita por diária. Os
convention &visitors bureaux do mundo todo são mantidos pelos recursos
conseguidos por meio do room-tax epor empresas dos mais diversos seto¬
res da cadeia produtiva do turismo. Em Maringá, ovalor arrecadado pelos
hotéis érepassado ao Maringá eRegião Convention &Visitors Bureau para
investimentos na promoção edivul̂ çâo da cidade como destino turístico,
na captação eapoio aeventos ou ainda no treinamento de profissionais do
trade turístico. OMaringá eRegião CVB já produziu um gibi para explicar
aos hóspedes de hotéis da cidade opropósito do órgão ecomo éempr^-
do 0dinheiro arrecadado com oroom-üx.

FA COMUNIDADE AJUDA CRIANÇAS
Resultado de uma parceria entre aPrefeitura, através da Secretaria

da Assistência Social eCidadania -Sasc eafábrica de acolchoados FA
Maringá, oFA Comunidade oferece atividades educativas, esportivas e
recreativas para crianças eadolescentes, entre 6e14 anos, no período
em que não estão na escola. Por ocasião da estréia do filme "Ratatouille",
no último dia 13 de julho, cerca de 1(X) crianças eadolescentes que
participam do projeto foram ao cinema, amaioria pela primeira vez. De
acordo com adiretora da instituição, Cleusa Batista Pimentel, esta é
uma oportunidade para muitas crianças que não têm condições de pa¬
gar aatividade de lazer", destaca. As crianças eadolescentes assisti¬
ram ao filme em uma sala do cinema do Shopping Cidade, reservada
apenas para os alunos. Oprojeto atende 150 crianças do Conjunto Porto

ISeguro, bairros vizinhos eainda|dos Conjuntos Guaiapó e
Requião. Com oauxílio de edu¬
cadores eprofissionais de edu¬
cação física, as crianças parti¬
cipam de oficinas de artesana¬
to, passeios, jogos, recebem ori¬
entação pedagógica eainda
aprendem acuidar de uma hor¬
ta comunitária, cultivada na sede
do projeto.
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Quer mudar para ter até 50%
de economia na súa conta telefônica?

Mude para oEconomix Flex da GVT. Mude pra pagar menos nas ligações para celular eter 000
spreço de ligação local Mude para ter uma Bor.Jd Larga com até 10 Mbps, hospedagem de site, e-mail
eum melhor atendimento. Mude para não se preocupar mais com atelefonia eaInternet da sua
empresa Mude para uma operadora que pensa na sua empresa.

M e l h c r
Ato ndi mento

I

Ligue 0800 600 2000
I
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ENTREVISTA
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Inovar eter lideru

s EGUNDO OPALESTRANTE E
CONSULTOR WALDEZ LUIZ LUDWIG,

ESTA ÉAREGRA BÁSICA NO MUNDO DOS
NEGÓCIOS. NOS ONZE ANOS EM QUE
ATUA COMO CONSULTOR EM GESTÃO
EMPRESARIAL, LUDWIG JÁ FEZ PALESTRAS
PARA MAIS DE 500 MIL PESSOAS. NESSES
EVENTOS, 0CONSULTOR FALA SOBRE OS
CENÁRIOS EAS TENDÊNCIAS NA ÁREA DE
GESTÃO ORGANIZACIONAL, COM FOCO
NAS ESTRATÉGIAS COMPETITIVAS,
CRIATIVIDADE PARA AINOVAÇÃO,
MELHORIA DA QUALIDADE E
DESENVOLVIMENTO DO CAPITAL
INTELECTUAL. LUDWIG ESTEVE
RECENTEMENTE EM MARINGÁ E
CONCEDEU ENTREVISTA EXCLUSIVA À
REVISTA ACIM

!Á;
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AS EMPRESAS BRASILEIRAS ESTÃO
PREPARADAS PARA ENFRENTAR UM
MERCADO CADA VEZ MAIS
GLOBALIZADO ECOMPETITIVO?

As empresas estão evolu indo,
mas agrande maioria tem dificul¬
dades ainda. Há um processo de
evolução, mas ainda muito lento.
Nós deveriamos estar acompa¬
nhando o r i tmo de evo lução das
organizações de países em desen¬
v o l v i m e n t o . m a s n ã o e s t a m o s . A
Coréia eoChile passaram ànossa
Fren te , aCh ina es tá v i ndo com
t u d o .

breviveram são as que se profissi¬
onalizaram. Os membros compe¬
tentes continuam, os que não têm
competência administrativa de¬
vem fazer outra coisa. E, obvia¬
mente, por serem herdeiros, con¬
t i n u a m r e c e b e n d o d i v i d e n d o s . S e

apessoa da família não tem talen¬
to, deve ser afastada eno lugar
dela deve ser contratado um pro¬
fissional . Isso tem ocorr ido em
muitas empresas etem dado mui¬
to certo, Essas empresas familia¬
r e s v ã o m u i t o b e m .

o b r a b a r a t a . E s t a é t a m b é m u m a

vantagem da China, que, porém,
entrou para acorrida da inova¬
ção, porque opaís descobriu que
n ã o s o b r e v i v e r á n o m e r c a d o o f e ¬

recendo apenas preço baixo. A
briga mundial, neste momento,
épela capacidade de colocar
idéias, produtos eprocessos no¬
v o s n o m e r c a d o , a c e l e r a d a m e n -

te. Opreço não sobrevive por¬
que deixou de ser Fator de deci¬
são de compra há muito tempo.
Na nova ordem do mercado
mundial, adiferenciação de qua>>.
lidade vem em primeiro lugar ê L̂ÉM DA gIUBALIZAÇÃO, AS
depois opreço. Isso só não acon¬
tece com as commodUies. que não
têm diferenciação de qualidade.

POR QUE ISSO ACONTECE?
Até bem pouco tempo atrás, não

se competia pela inovação, se com¬
petia por preço. Especialmente no
Brasil, um país que vende commo-

Sdíties. matéria-prima, Quando a
competição era por preço, tudo fi-

^cava mais fácil, até porque oBra-
Isil tinha uma vantagem, amâo-de-

EMPRESAS TAMBÉM ESTÃO TENDO QUE
SE ADAPTAR ÀERA QA DETENÇÃO DA
INFORMAÇÃO EDO CONHECIMENTO.
ESTE PROCESSO TAMBÉM NÃO É
FÁCIL...
E s s a e r a c o m e ç o u c o m a r e v o ¬

lução tecnológica, que trouxe uma
invenção atrás da outra -satélite,
computador -que promoveram a

ESSAS DIFICULDADES DE ADAPTAÇÃO
ÀS MUDANÇAS DO MERCADO SÃO
MAIORES OU MENORES NAS EMPRESAS
FAMILIARES?
As empresas Familiares que so-

JB REVISTA ACIM^ Agosto 2007



inça para conseguir competitividade
]

integração eavelocidade da
municação. Quer dizer, quando
existia ocomputador separado do
satéiite, não havia diferença
competitividade. Eosatéiite sozi¬
nho, por sua vez, também não in¬
fluenciava muito nesta área.
Quando ohomem juntou as duas
coisas, ai nasceu esse ambiente
global em que vivemos. Eo".cená-
rio mudou completamente. Hoje
não existe mais interior, nenhum
país do mundo hoje tem interior.
(Osama) Bin Laden provavelmen¬
te es tã escond ido em uma caver¬
na , mas es tá conec tado no mun¬
do, via banda larga, da mesma
forma que (George W.) Bush.

Quando nasci, na minha cidade
era difícil fazer uma ligação tele¬
fônica. Hoje, de qualquer lugar do
mundo épossível falar via celular.
Essa era da integração da infor¬
mação eda globalização éfabulo¬
sa para uma cidade como Marin¬
gá. pois tira aquele estigma das
cidades menores, de cidade do
interior. Ecom avantagem de que
as cidades menores hoje são as
preferidas, pois não têm os proble¬
mas dos grandes centros, como a
violência desenfreada, asuperpo¬
pulação urbana, amiséria na pe¬
riferia. Com as empresas concor¬
rendo num mercado globalizado
e o s c o n s u m i d o r e s t e n d o a c e s s o à

informação, aexigência por qua¬
lidade aumentou. Agrande vira¬
da começou com anecessidade
constante da busca pela melho¬
ria da qualidade. Ultrapassada
essa fase. as empresas passaram
acompetir pela inovação, Oque
vemos éque abase de toda a
mudança do mercado éocida¬
dão. ou seja. oconsumidor com
um novo perfil.

c o -
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ECOMO AS EMPRESAS PODEM

MUDAR PARA SE TORNAREM
COMPETITIVAS DENTRO DESTE
CONTEXTO?

Qualquer transformação é
muito complexa. Neste caso. a

Oseu expediente pode acabar às 18h.
O n o s s o c o n t i n u a !

Dc icnipos cm icnipos avida nos condu/ àmudanças Efoi
considerando as suas necessidades cfalia dc icnipo <uie a

Day Clinic resolveu inovar. Apartir dc agosto aclínica p;'ssa

aatender também cm liorário especial, das a*' com

especialidades odontológicas. ÉoDay Night Climc. um serviço
v o c ê 0 m c l l i o rcomo principal objetivo orcrcccr a

alcndimciilo cm iim liorário mais iraiiqdilo d.i sua agenda

q u e i c m
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WALDEZ LUIZLUDWIGENTREVISTA

liderança tem um papel fuiida-
mental nas mudanças que devem
acontecer nas empresas que que¬
rem se manter competitivas. Oser
humano necessita de liderança, é
uma necessidade animal. Opapel
do lider émotivar para as mudan¬
ças. Por isso. as empresas preci¬
sam de líderes fortes, contempo¬
râneos, No mundo competitivo de s
hoje as empresas não precisam %
mais de gerentes, de chefes, pre- \
cisam de grandes líderes. Aí sim “
tem início atransformação.

de achar esses bens mais importan¬
tes. Porém, em termos de compe-.
titividade, isso não tem importân¬
cia alguma. Porque, se uma empre¬
sa tem uma máquina fabulosa, a
concorrente também pode com¬
prar. Oque vai fazer adiferença é
quem opera amáquina. Oempre¬
sário precisa ter consciência de
que acompetitividade ébaseada
em pessoas. Eoser humano preci¬
s a d e e s t í m u l o s . A ú n i c a c a r a c t e ¬

rística que nos distingue dos ani¬
mais éacapacidade inovadora. Se
apessoa trabalha num lugar onde
tem apenas que obedecer ordens
ecumprir uma rotina, sem oportu¬
nidade de criar, nâo sentirá pra¬
zer em trabalhar. As empresas pre¬
cisam dar oportunidade para seus
colaboradores terem idé ias. Aí s im

as pessoas começam agostar de
trabalhar.g

íí Na nova ordem do
mercado mundial, a
diferenciação de
qualidade vem em
primeiro lugar e
depois 0preço

0SENHOR ACREDITA QUE AS
EMPRESAS PASSARAM AVALORIZAR
MAIS 0CAPITAL HUMANO?
Oempresário, muitas vezes, con¬

sidera mais importantes as insta¬
lações da empresa, os equipamen¬
tos. Pelo alto valor deste tipo de
capital, há uma tendência natural

no/ou eesauecev as chaves?
>

OGARCIA EXPRESS atende atodos os
clientes que necessitam enviar ou receber
encomendas de até 20 kg com rapidez,
associando preço baíxo esegurança.
Este serviço cobre os cidades onde os
ônibus da Viaçõo Garcia tem ligação
direta eos pontos de recepção eentrega
são os próprios guíchês das rodoviárias
credenc iadas .

Saiu, E N C O M E N D A S R A P I D A S

Serviços de Encomendas Rápidas de

www.v iacaogarc ia .com

Agosto 2007
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S i c o o b R e s o l v e

Com oCDC -Sicoob Resolve<^>, você tem recursos
para gastar como quiser.

Quitar oCartão de Crédito;
’Caprichar nas férias programadas;

^Pagar oIPTU, IPVA eoutros impostos;
^Consertar ocarro ou equipá>lo;

Comprar agora aquele equipamentoMatrícula ematerial escolar;/

tão esperado.Cobrir as despesas do dia-a-dia que te/

t i r a m o s o s s e g o ;

Quem éCooperado do Sicoob Metropolitano tem crédito rápido efácil<’> para
pagar contas inesperadas, agendadas, adquirir bens ou serviços eoque é
melhor: pagando àvista ainda obtém aqueie desconto, podendo parcelar em
até 24 meses'̂ ’, em mensalidades que cabem direitinho em seu orçamento.

p * r a 0 c o m u n i d o d a .

C o m



CAPITAL DE GIRO

SACOUS OXIBIODEGRADÁVEIS
P a r a n á

S I C O O B

ARede GranD de Supermer¬
cados, integrante do Programa
Empreender da ACIM, adotou
as sacolas oxibiodegradáveis
nas treze lojas. Ouso dessas
embalagens pelos estabeleci¬

mentos comerciais da cidade vem sendo estimulado pela Asso¬
ciação Paranaense de Supermercados (Apras), ACIM epela ONG
F u n v e r d e .

Para isso, foram firmadas parcerias com indústrias que pro¬
duzem as sacolas oxibiodegradáveis. No ano passado, ACIM
firmou parceria com as fábricas Yop Tecpack Ltda eLada! Plás¬
ticos eEmbalagens, ecom aconsultoria B&L. Na ocasião,
várias entidades assinaram um protocolo para estimular ouso
d e s s a s s a c o l a s .

Os supermercados do Paraná utilizam 80 milhões de sacolas
plásticas por mês. Em Maringá, osetor utiliza 15 milhões de
unidades mensalmente. No país são produzidas 210 mil tonela¬
das de plásticos para sacolas convencionais, material que re¬
presenta 10% do lixo recolhido.

Adiferença entre asacola normal ebiodegradável éque eia
contém aditivos que fragilizam as ligações entre as moléculas do
material, acelerando adecomposição, Uma sacola ecológica se
decompõe, em média, no prazo de 18 meses, enquanto acon¬
v e n c i o n a l d e m o r a 4 0 0 a n o s .

;

> «S U P E R M E R C A D O S

<>M $ 6 C

C A M l .

INSTITUTO SICOOB
PR LANÇA CARTÀO
Lançado há cerca de dois meses.

0cartão de crédito do Instituto Si-
coob Paraná, que tem abandeira
CredCabal, está sendo comerci¬
alizado em todas as agências e
PACs do Sicoob Metropolitano.

Odiferencial deste cartão éque
não énecessário ter conta-cor-
rente em banco para adquiri-lo.
“Desde que não haja restrição de
crédito, qualquer pessoa pode ter
0cartão”, informa Anderly Godi-
nho Silva, consultora de cartão do
Sicoob Cent ra l Paraná.

Todas as recei tas advindas do
cartão serão destinadas ao Inst i¬
tuto Sicoob Paraná, que mantém
projetos de diversas entidades
sociais de Maringá, como Lar
Escola da Criança eCreche Me¬
nino Jesus, além da Biblioteca
Digital edo Programa Bom Alu¬
no Maringá.

As empresas podem adotar o
cartão para todos seus funcioná¬
rios. na modalidade consignado.
Os colaboradores poderão utilizar
até 30%-^o salário eos débitos

^^rão desertados
pagamento.

"Para oemprq|^rio, avanta¬
gem do cartão de crédito consig¬
nado éque ele não precisa me¬
xer no fluxo de caixa para adian¬
tamentos de salários. Já ofunci¬
onário poderá comprar em toda
arede credenciada, sem preci¬
sar abrir conta", avalia Anderly.

ATÉ 20% AMENOS NA CONTA OE LUZ
Aluz vermelha que indica que oeletrodoméstico está ligado na

tomada significa conta de luz mais cara. Isso porque aparelhos em
modoconsomem energia esão responsáveis porurn valor
entre 15% e20% da conta de luz, segundo pesquisa do Inmetfo,

Esses equipamentos ficam conectados àtomada econsomem
energia. Prova disso éoaparelho da TV acabo eocarregador de
bateria do celular, por exemplo, que ficam até quentes. Sinal que
estão puxando energia.

Desligar oaparelho mexe com oconforto do consumidor, que
tem que ir até atomada. Por esse motivo édifícil mudar ohábito.
Mas, para economizar, ocerto édesligar os aparelhos tanto quanto
for possível.

Para se ter uma noção de quanto gastam os eletrodomésticos
em modo stand by, basta^conferir asimulação feita pela Associa¬
ção Brasileira de Defesa do Consumidor (Pro Teste) com os apa¬
relhos ligados 24 horas durante 30 dias, pelo site
www.proteste.org.br.

em fo lha de
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EMBALAGEM
PARA EXPORTAÇÃO

PRODUTOS PRONTOS DA

GOLDEN CHIPS
As empresas brasileiras perdem de 10 a15%

do valor da exportação devido aembalagens defi¬
cientes, Ainformação éda Associação Brasileira
de Embalagens (ABRE). Isso ocorre porque mui¬
tas vezes 0empresário esquece que aembala¬
gem utilizada para produtos que serão vendidos
no mercado interno dificilmente será amesma em¬
pregada para avenda da mercadoria aoutros pa-
fses.

AGolden Chips, empresa
que atua há dez anos em Ma¬
ringá na produção de salgadi¬
nhos - como ba ta tas f r i t as -

está lançando uma nova linha
no mercado. Trata-se da Dai¬

ly Foods, cujo objetivo éofe¬
recer produtos que facilitem o
dia-a-dia dos con- 
sum ido res , se - ~
gundo agerente
de marketing da
empresa, Cristia-
ne Koyama.

Oprimeiro pro¬
duto da linha, o
Mix Cake, já está
sendo d i s t r i bu ído

para todo oPara¬
ná. Éuma mistura de bolo para crianças dispo¬
nível nos sabores baunilha, chocolate emoran¬
go, na qual énecessário apenas acrescentar água
elevar ao microondas por um minuto. Já ose¬
gundo produto éuma mistura pronta para tem-
pura, que será lançado durante oFestival Nipo-
Bras i le i ro .

Embalagens inadequadas podem acarretar di¬
versos prejuízos, como oxidação, extravio edani-
ficação da mercadoria eaté mesmo roubo de pro¬
d u t o s .

Em média, aembalagem de transporte represen¬
ta até 5% do valor do produto. Este custo deve
tar embutido no preço da exportação, já que uma
embalagem adequada evita transtornos eprejuízos.

Antes de encomendar embalagens, oempresá¬
rio deve verificar que tipo de transporte será utili¬
zado na exportação, qual aresistência do produto
embalado, quais as condições de climgje tempe¬
ratura aque amercadoria será exposta

Otema foi abordado durante curso de Certifica¬
do de Origem, promovido no mês passado pela
Faciap {Federação das Associações Comerciais e
Empresariais do Paraná).
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contaenergia elétrica sob
.

i> »

OUSO RACIONAL DA ENERGIA TRAZ

NÃO SÓ REDUÇÃO DE CUSTOS PARA
AEMPRESA, COMO TAMBÉM
FAVORECE OMEIO AMBIENTE EÉ
UMA AÇÃO INDISPENSÁVEL
PARA OPAÍS MANTER UMA
BOA TAXA DE CRESCIMENTO
SEM RISCO DE “APAGÂO’’

r . i t i

0 maior exemplo brasileiro de
uso racional da energia elétri¬

c a é o h o r á r i o d e v e r ã o . C o m o s

relógios adiantados em uma hora
durante quatro meses do ano, a
luz natural tem um melhor apro¬
veitamento e. segundo oOpera¬
d o r N a c i o n a l d o S i s t e m a E l é t r i c o
(ONS), ocorre uma redução média
de 4% a5% no consumo. Omais
impor tan te éque es ta economia
acontece no chamado horár io de I
pico. que vai das 18 horas às 21 I
horas. |

Amedida deixa os troncos das
linhas de transmissão menos so¬
brecarregados. Nas hidreiétricas,
consegue-se conservar mais água

T(-/

/ A T

!,:ri >5»
j ' « a . !

1C '

ração, oInstituto de Pesquisa Eco¬
nômica Aplicada (Ipea) apontou
que 0volume poderá ser insufici¬
ente se opaís tiver um crescimen¬
to de 5% ao ano no Produto Inter¬
no Bruto (PIB) ,

Aconstatação do Ipea tem como
base um estudo feito em 2005,
quando se verificou que, entre

*T‘3ô̂ e 2005*i>»ívconsumo de ener¬
gia cresceu 30% amais que aeco¬
nomia. Ao mesmo tempo, institui¬
ções como aEmpreíb de Pesqui¬
sa Energética (Epe) descartam a
possibilidade de desabastecimen-
to. pois asobreoferta existente
hoje eapossibilidade de remane-
Jamento de energia poderão ga¬
r a n t i r o a t e n d i m e n t o à d e m a n d a
c r e s c e n t e .

n o s r e s e r v a t ó r i o s e m e n o s ó l e o
diesel ecarvão são usados nas ter¬
melétr icas. Mas isso não basta
para oBrasil garantir oatendi¬
m e n t o à d e m a n d a c r e s c e n t e . É
necessário também invest imento
governamental. OPrograma de
Aceleração do Crescimento (PAC),
do governo Federal, prevê um au¬
mento de 12.386 megawatts
geração de energia elétrica até
2 0 1 0 .

Segundo dados da Agência Na¬
cional de Energia Elétrica (AneeI),
acapacidade atua! de geração do
Brasii éde 98.141 mil megawatts,
sendo que oconsumo recorde,
registrado em março de 2007, Foi
de 62.975 mi! rr;egawatts. Mesmo
com as sobras eoaumento da ge-

Bruna Moreachl
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KAWAKAMI, DA COREL, AFIRMA QUE A
ENERGIA REPRESENTA DE 5A10% 00

CUSTO DE PRODUÇÃO
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controle Shopping investe em
consumo sustentável

y»a
0uso racional de energia elétrica

traz resultados. Há dois anos emeio
foi iniciada, no Shopping Cidade, em
Maringá, uma série de ações que
culminaram com uma economia

significativa nos gastos com energia
elétrica. Uma das medidas foi a
instalação do software ACC, da
Copei, para gerenciara demanda de

0ar-condidonado, oshopping
instalou equipamentos de exaustão
eólica. "Este sistema joga oar
quente para fora eocondicionador
trabalha menos para deixar o
ambiente agradável", explica o
diretor.

Malavazi revela, ainda, um novo
projeto para oconsumo sustentável
de energia. "Para ofuturo, estamos
estudando aimportação de uma
máquina que converte óleo de
cozinha em biodiesel." Ainiciativa,
além de reaproveitar edar
destinação ecológica atodo oóleo
utilizado na praça de alimentação do
shopping, vai garantir combustível
para ogeradorde energia.

"Já temos um gerador movido a
diesel. Ampliaríamos ageração de
energia própria para utilização em
determinados horários do dia.
Acredito que isso represente entre
4% e5% de economia. Eresolvería
0problema ambiental do óleo, que
precisa ser reciclado".

'v; ' r i
_ . . - t f - ene rg i a .

'Ganhamos uma eficiência de
15% a20%", afirma odiretor
administrativo do shopping, Alicio
Malavazi. "Buscamos lâmpadas com
luminosidade mais eficiente ecom
menorconsumo. E, ao mesmo
tempo, começamos adistribuira
luminosidade no shopping de forma
mais igualitária", conta.

Oorcuito de controle das
lâmpadas foi outra alteração.
"Indivicualizamos ocircuito, que
antes acendia toda uma parte
específica do shopping que não
precisava de tanta luminosidade".

Para ganhar mais eficiência com

i t r V
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ACRESCENTE DEMANDA POR ENERGIA
ELÉTRICA NO BRASIL PODE LEVAR AO
TÃO TEMIDO “APAGÃO”.
INVESTIMENTOS
G O V E R N A M E N TA I S E O U S O
RACIONAL PODEM EVITAR OPIOR

FATURA MENOR

Com ou sem risco de "apagão”.
apreocupação com aredução do-
desperdício de energia elétrica
nas empresas aumentou nos últi¬
mos anos. E. além de se constituir
numa ação de responsabilidade
sócio-ambiental. ouso racional de
energia reduz os custos de produ¬
ção esignifica economia para a
e m p r e s a .

Segundo ogerente de Área da
Cop?l, em Maringá, Hamilton Ka-

ALICID MALAVAZI DIZ QUE SHOPPING CIDADE GANHOU MAIS EFICIÊNCIA NO USO DA
ENERGIA COM MEDIAS SIMPLES

REVISTA ACfM Agosto 2007
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w a k a m i . a e n e r g i a r e p r e s e n t a
entre 5%e10 %do custo de pro¬
dução de uma i ndús t r i a . Ka -
wakami conta que para auxiliar
as indústr ias na tarefa de redu¬
zir os gastos com energia, aCo¬
pei desenvolveu um software
chamado Análise de Comporta¬
mento de Carga (ACC), que faz o
registro de consumo da unidade
epossibilita avisualização des¬
ses dados pela internet- "O em¬
presário tem como verificar oz
consumo de energia acada in- |
t e r v a l o d e 1 5 m i n u t o s . A s s i m . §
pode visualizar quais equipa- “
mentos provocaram os picos de
c o n s u m o d u r a n t e o d i a ” .

Com os dados em mãos. as em¬

presas passam ater condições de
fazer alterações no horário de uso
de alguns equipamentos e. assim,
buscar umá ma io r u t i l i zação da
energia quando opico de consu¬
m o e s t á m a i s b a i x o . " O r e s u l t a d o
é u m a f a t u r a m e n o r " .

N a i n d ú s t r i a d e a l i m e n t o s P a i -
m a l i . o s o f t w a r e A C C é u t i l i z a d o
há três anos. “Evita surpresas no
r e c e b i m e n t o d a c o n t a " , r e l a t a o

encarregado do setor de custos da
empresa. Márcio Toniai. No último
ano. em virtude do crescimento da
produção, aPalmali aumentou
três vezes ocontrato de deman¬
da de energia com aCopei. "Sem
osoftware, só iríamos perceber
esta necessidade muito depois”.

OACC também permitiu àem¬
presa adotar uma outra estratégia
de util ização mais racional de
energia. “Até omês de abril, tínha¬
mos um contrato de energia ex¬
tra para ohorário de pico, que nos
permitia trabalhar normalmente.

^Mas aCope! co r tou avenda de
energia extra. Então, como.dispo-

Smos de um gerador, optamos por
!i colocá-lo para funcionar entre 18
ie21 horas e, assim, trabalhamos
I n o r m a l m e n t e " .

w

TONIAL, DA PALMALI. OIZ QUE SOFTWARE DA COREL AJUDOU ARACIONALIZAR 0
USO DE ENERGIA

Estado divulga
aquecedor solar
de plástico
Aidéia foi do aposentado

catarinense José Alano, que
ganhou oprêmio Ecologia da
revista Superinteressante, em
2004. Ele desenvolveu um
aquecedor solar fabricado com 200
garrafas PET e200 embalagens “AQ Ĵ̂ CEDOR ALTERNATÎ /0 PODE
tetra pak, que tem capacidade ' ^ 0
para garantir obanho quente de QUILOWATTS POR MÊS
até cinco pessoas. deste projeto. Aconfecção ocorreu

Há cerca de um ano, a durante oficinas realizadas em 254
Secretaria de Meio Ambiente emunicípios. Cerca de três mil
Recursos Hídricos do Paraná aquecedores solares foram
decidiu disseminara idéia do montados,
catarinense, por meio do projeto O governo calcula que
Agua quente para todos". O considerando oaquecimento de

projeto, além de baixo custo, é"'Ságua de doTíbanheiros, épossível
bom para omeio ambiente e
garante economia de energia
elét r ica.

economizar até 120 quilowatts de

energia elétrica poî mês. Por conta
desta economia, existem planos
para implantar os aquecedores
solares também em projetos
habitacionais de moradia popular
da Companhia de Habitação do
Paraná (Cohapar).

Segundo oGoverno do Paraná,
até junho 1,2 milhão de garrafas
PET eembalagens tetra pak foram
reaproveitadas para amontagem
de aquecedores solares dentro
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Tudo programado no projeto arquitetônico
Apreocupação com a

racionalização do uso da energia
deve começar no projeto
arquitetônico, para que sejam
sstudadas todas as possibilidades,
inclusive em relação ao terreno onde
será feita aconstrução. "Analisando
aposição do terreno, apartir do ̂
direcionamento do nascer edo pôr-
do-sol, épossível utilizar elementos
vazados ou aberturas com vidros
fixos para aproveitarmelhora
iluminação", explica André Valêncio,
estudante do último ano de
arquitetura, noCesumar.

Mesmo com aconstrução já
pronta, também épossível fezer
adaptações para aproveitar os
recursos naturais na economia de
energia elétrica. Aengenheira civil
Donária Regina Nogueira Rizzo cita a
abertura de um elemento vazado num
local estratégico como exemplo de

fs

r
5

VALÊNCIO RESSALTA QUE ANÁLISE 00 TERRENO
ABRE MAIS POSSIBILIDADES DE APROVEITAMENTO SER POSSÍVEL FAZER ADAPTAÇÕES

PARA MELHORAR ILUMINAÇÃO
soleil. ”0 equipamento aproveita a
iluminação natural, mas não permite a
passagem dos raios solares". Outra
técnica, mais voltada abarracões
industriais, éautilização de telhas
translúcidas, que permitem um bom
aproveitamento da luz natural.

AENGENHEIRA DONÁRIA RIZZO AFIRMA

DA LUZ

uma adaptação que podeserfeita. "E dá
até mesmo para aproveitaralgum
material alternativo, como um vidro de
carro. Deixa claro etem um custo baixo".

Para ambientes que demandam uma
aparência mais sofisticada, Valêncio
relata que épossível utilizar obríse

Estudo luminotécnico pode fazer adiferença
são as ideais. Antes, havia as
fluorescentes de watts, agora
existem as de 28 watts, mais
econômicas ecom rendimento tão bom
quanto as de 40." Além de lâmpadas
mais eficiente® eeconômicas, Vânia
indica luminárias com refletores de
alumínio, que potencializam aeficiência
da iluminação.

Para indústrias, aengenheira
aconselha os empresários averificara
categoria na qual se encaixa o
contrato de consumo com aCopei.
"Se 0gasto éalto, oideal éter
transformador próprio para obter uma
tarifa diferenciada", explica,
ressaltando que fica mais barato
instalar um gerador adiesel para
abastecer aindústria no horário de
pico eajustar ocontrato com aCopei
para utilizar energia comprada fora
deste periodo.

Aengenheira eletricista Vânia
Canova Silveira explica que um
projeto luminotécnico pode reduzira
conta de energia elétrica. Este tipo
de projeto prevê um estudo
completo de todo oambiente para
detectar onde está havendo
desperdício de energia com a
iluminação.

"É preciso trabalhar somente
com aquantidade necessária de luz
para cada ambiente. Não épreciso
colocar um índice muito alto de
iluminação num corredor, por
exemplo". Aengenheira indica
também autilização de sensores de
presença em ambientes com pouco
fluxo de pessoas, para evitar que as
luzes fiquem constantemente
acesas. Vânia explica que a
utilização de lâmpadas corretas
também proporciona maior
eficiência. "As lâmpadas econômicas

2
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AENGENHEIRA ELETRICISTA VÂNIA
SILVEIRA INDICA SUBSTITUIÇÃO DE
LÂMPADAS ELUMINÁRIAS

a >

3

o

3
O "

1 5REVISTA 4CIM Agosto 2007



reportagem DE CAPA

Atitudes simples
trazem economia
Maringá consumiu, no mês de junho, 60

mil megawatts de energia elétJica. Addade
tem 0quarto maior consumo de energia do
Paraná, que utílizou durante omês de junho
1,5 milhão de megawatts. No Estado, o
maior consumo éde Curitiba, depois estão
Londrina eSão José dos Pinhais. De acordo
com 0gerente de Área da Copei, em
Maringá, Hamilton Kawakami o
fomedmento este ano está tranquilo.

"Na região Sul do Brasil, as hidrelétricas
estão com 75% da energia annazenada.
Em 2006, nesta mesma época, estavam
com 30%. No Sudoeste, este ano onível
está em 80%. Houve muita chuva ea
energia armazenada no Brasil está num
patamar bom. Mas preosamos da instalação
de novas hidrelétricas, para lazer frente ao
cresdmento do consumo no País".

Omomento éde sobra de energia, mas
0uso racional traz economia. "Se for
possível, desligue oque não está sendo
usado", simplifica Kawakami. Ele considera a
educação como oprimeiro passo para um
trabalho que vise àeconomia.

Depois, épreciso voltar ofoco para a
utilização de máquinas, equipamentos e
lâmpadas mais eficientes. "Um motor de
alto rendimento, frente aum motor comum,
pode representar economia de 900
quilowatts de energia elétrica por ano".

Outro exemplo citado por Kawakami éa
diferença de consumo entre um monitor de
computador convencional eum LCD. "Um
monitor convendonal, de 15 polegadas, tem
95 watts de consumo. Ode LCD consome
13 watts. Isso representa uma economia
significativa".

Aca.<:a ecológica vai abrigar aincubadora tecnológica da região de entre rios

Casa ecológica dispensa ar-condicionado
telhas nonriais", exemplifica. Ao invés
de tijolos comuns, foram usados os
que já vêm com furos para a
passagem da fiação elétrica,
eliminando anecessidade de quebrar
aparede depois da construção. Opiso
foi feito com resíduos de
marmorarias. "Pegamos retalhos de
mármore emontamos opiso. Rcou
muito bonito", garante oprofessor.

Para ele, asociedade precisa
caminhar mais na busca do
desenvolvimento sustentável. "Por
aqui, as pessoas têm medo de sair do
concreto eda lajota eusar um
processo como oque utilizamos. Mas
isso éuma questão cultural. Mais
para oSul do Brasil, aaceitação das
casas pré-fabricadas émelhor".

'Tem um conforto ambiental
excelente edispensa oar*
condidonado". Édesta forma que o
professor de física ediretor do
campus de Umuarama da
Universidade Estadual de Maringá
(UEM), Osvaldo Joaquim dos Santos,
define acasa ecológica, cujo projeto
de construção foi coordenado por ele.

Acasa foi construída para abrigar
aIncubadora Tecnológica da Região
de Entre Rios. Além de proporcionar
economia de energia elétrica, acasa
foi construída levando em conta a
preservação do meio ambiente e
evitando odesperdído normalmente
verificado na construção dvil.

Também foram usados novos
materiais. "As telhas são de cimento e

areia. Não são queimadas, como as

Programa de eficiência contempla Maringá
reduzir em 361 megawatts por ano o redução do consumo de energia foram
consumo de energia elétrica nos ̂ oPaço Municipal eas escolas
sistemas de iluminação dos prédios '■^ínunicipal8*Je§uína de Freitas, Renato
públicos.

Entre junho ejulho, em dez
prédios públicos municipais, foram
trocadas lâmpadas em 6.382 pontos
de iluminação. As lâmpadas
fluorescentes de 40 watts foram
substituídas por lâmpadas de 32
watts. Eos reatores de 20 watts, por
reatores de Ib watts.

Foram investidos R$ 103,7 mil. Os
prédios onde houve ações para

Todo mês de dezembro aCopei faz
uma chamada pública para ainscrição
de projetos visando àeficiência do uso
de energia, que éaberta aqualquer
cliente. Se oprojeto éselecionado, a
Copei faz 0investimento afundo
perdido para aexecução.

Esta iniciativa, que utiliza 0,5% da
receita operacional líquida da Copei e
échamada de Programa de Eficiência
Energética, contemplou, no ano
passado, aPrefeitura de Maringá. A
Copei eaPrefeitura firmaram um
termo de cooperação técnica para

Bernardi, Ulysses Guimarães, Mariana
Viana Dias, Olga Ayub Ferreira, Lídia
Dutra da Silva, Midtofo Vada, Odete
Rosa eCaie Nadir Alegretti.

Em Maringá, outras instituições já
foram escolhidas pela Copei em anos
anteriores para oPrograma de
Eficiência Energética, entre elas a
Universidade Estadual de Maringá
(UEM), aSanta Casa eos colégios
Gastão Vidigal eInstituto de Educação.
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Sua pequena empresa

1
vai ser cuidada

como gente granOG
Se sua empresa tem um número
mínimo de 5colaboradores
ela já pode contar com adedicação !
do Santa Casa Saúde.

i

Além de um hospital com ainfra-estrutura dos grandes
centros você tem àdisposição mais de 300 médicos
equipe de apoio com mais de 600 profissionais atendendo
mais de 50 especialidades,

Com Santa Casa Saúde, sua empresa pode contar
uma dose amais de dedicação.

e u m a

e m

c o m

Av. Brasil, 1.819-44 3029.5656 !próximo àIgreja São José
www.santacasamaringa.com.br

San ta Casa
S a ú d e



EMPRESÁRIO DO ANO ■■

1T« I I, I i Í. r

■ i
v \

?=*

OURVAL DOS
SANTOS FILHO É
0PRIMEIRO
MÉDICO A
RECEBER O
TÍTULO

Um médico reconhecido
como empreendedor f

r

Nadécada de 1940, quando Ma¬
ringá ainda nascia, afamília de

Durva l F ranc i sco dos San tos che¬

gou, com aintenção de iniciar
uma nova vida. Ele edona Elvira,
como muitos pioneiros, vieram
contribuir para aconstrução de
u m a c i d a d e e m m e i o à m a t a e à
t e r r a v e r m e l h a ,

Com opassar dos anos, opio-
!| neiro passou ater uma vida ati-
2va na comunidade, sendo propri-
Ietário da primeira máquina de

benefício de arroz ede duas ser¬
rarias, Foi também vereador e
vice-presidente da Associação
Comercial de Maringá.

Em 1953. nasceu seu filho,
herdou não só seu nome,
também seu espirito empreende¬
dor. Durval Francisco dos Santos
Filho estudou, formou-se em
medicina em Itajubá. Minas Ge¬
r a i s . e r e t o r n o u à c i d a d e n a t a l
para construir sua carreira pro¬
fissional. Ao voltar, pa década de

1980, fez jus ao espírito herdado
do pai.

Em 1983/oi um dos fundado-
Ts^rfda UntilTffd. Maringá, inte¬
grando adiretoria por muitos

.Em 2003 foi e le i to presi¬
dente da cooperativa ereeleito
para omandato 2007/201 i. Tam¬
bém foi diretor administrativo do
Hospital Maringá, presidente da
Sociedade Médica de Maringá e
vice-presidente da Associação
M é d i c a d o P a r a n á .
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Sua trajetória àfrente da Uni-
med Maringá éuma história àpar¬
te. Num trabalho em parceria com
adiretoria eogrupo de colabora¬
dores. Durval dos Santos Filho im¬
primiu um surpreendente ritmo de
crescimento àcooperativa,

Quando assumiu avice-presi¬
dência. em 1999, aUnimed pos¬
su ía 63 .049 usuá r ios . Em ma io de

2007. omédico pôde comemorar,
juntamente com sua diretoria, a
marca de l15 mi l usuár ios , um
c r e s c i m e n t o d e 8 0 % . e d e 7 0 0
médicos cooperados.

No ranking das 500 melhores e
maiores empresas do Sui do Bra¬
sil. aUnimed Maringá despontou,
no ano passado, como aquarta
empresa mais rentável do setor
nos estados do Paraná. Santa Ca¬
tarina eRio Grande do Sul. Agora,
acooperativa se prepara para
inaugurar aprimeira etapa do
Complexo Unimed. uma ampla e
moderna estrutura que. nos pró¬
ximos anos. abrigará todos os ser¬
viços da cooperativa, além de um
hospital.

E s s a h i s t ó r i a d e s u c e s s o l e v o u
Durval dos Santos Filho aser elei¬
to Empresário do Ano 2007. Seu
nome foi um dos nove indicados
âpremiação por representantes
de 23 entidades. Acomissão orga¬
nizadora escolheu os t rês mais
votados, com base na trajetória de
sucesso empresarial ena partici¬
pação ativa na vida comunitária.

Aeleição, secreta, ocorreu
maio, na sede do Sivamar. que é
um dos promotores da premiação,
em parceria com aACIM. aAsso¬
ciação Paranaense de Supermer¬
cados/Regional Noroeste (Apras) e
aCoordenadoria Regional da Fe¬
deração das Indústrias do Paraná
(Fiep).
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UM PÚELICO D£ 600 PESSOAS COMPARECEU ÀSOLENIDADE
r ' -

mio, realizada no dia 3de agosto,
no Moinho Vermelho Eventos, reu¬
niu um público de 600 pessoas,
entre empresários, médicos, lide¬
ranças empresariais epolíticas, au¬
toridades. diretores da Unimed Ma¬
ringá. representantes de unidades
da Unfrhed da região efamiliares
do prehiado. Omaratonista Van-
derlei Cordeiro de Lima, medalha
de bronze nas Olimpíadas de Ate¬
nas eque épatrocinado pela Uni¬
med, também esteve presente.

Oevento teve patrocínio da
GVT, Sicoob M^ropolitano, Hospi¬
ta l Paraná. Laboratór io São Cami¬
lo. Shopping Mandacaru Boule-
vard, Sicredi, Hospital Maringá,
Hoftalmar eClaro Empresas.

Opresidente da ACIM, Carlos
Tavares Cardoso, deu as boas-vin¬
d a s a o s c o n v i d a d o s . E m s e u d i s ¬

curso. ressaltou que “o doutor
Durval , ad i retor ia efunc ionár ios
d a U n i m e d v ê m r e a l i z a n d o u m

trabalho que entrará para ahistó¬
r ia da c idade" .

“Nós temos orgulho de tantas
personalidades que vieram de ou¬
tras regiões 'e escolheram Marin¬
gá para viver. Vias. temos que con-

0PRESIDENTE DA ACIM. CARLOS CARDOSO,
FALOU COMO REPRESENTANTE DAS
ENTIDADES PROMOTORAS

fessar: ficamos mais orgulhosos
ainda quando vemos um maringa-
e n s e d e n a s c i m e n t o s e d e s t a c a r
em nossa comunidade", afirmou
opresidente da ACIM.

Ovice-prefeito Roberto Pupim,
falou da importância do trabalho
dos pioneiros, como opai do ho¬
menageado. Ele ressaltou que, em
nome do prefeito, escava “orgu¬
lhoso de parabenizar esse médi¬
co. por seu trabalho na Unimed.
por sua liderança que levou aco¬
operativa aregistrar um cresci¬
mento tão importante”. Ovice-

e m
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prefeito também lembrou apar¬
ceria da Unimed no projeto das
A c a d e m i a s d a T e r c e i r a I d a d e

(ATis) instaladas pela prefeitura
em vários pontos da cidade.

Após os discursos, Durval dos
Santos Filho recebeu dos repre¬
sentantes das entidades promoto¬
ras oCertificado de Empresário do
A n o 2 0 0 7 , D e M a r c o s F a l l e i r o ,
Empresário do Ano 2006, omédi¬
co recebeu aestatueta que carac¬
teriza oprêmio, obra do artista
plástico Zanzal Mactar. Os direto¬
res do Sicoob Metropolitano entre¬
garam ao Empresário do Ano uma
placa de homenagem.

E m s e u d i s c u r s o , D u r v a l d o s
Santos Fi lho afirmou estar muito
orgulhoso em receber otitulo no
ano em que Maringá completou 60
anos. uma história que seu pai aju¬
dou aescrever,' Ele falou da traje¬
t ó r i a d a f a m í l i a e d o f a t o d e M a ¬

ringá ser “fruto do mais elevado
espírito empreendedor".

Segundo Durval, foi nesse cená¬
rio que nasceu seu sonho de ser
médico eaforça para deixar tem¬
porariamente acidade para cursar
medicina. Ele lembrou que, quan¬
do retornou aMaringá, já forma¬
do. na década de 1980, ac idade
tinha apenas 100 mil habitantes.
Foi neste contexto, segundo ele,
que nasceu aUnimed Maringá.

Durva l dos Santos F i lho fa lou da

importância do trabalho dos dire¬
tores para ocrescimento da coo¬
perat iva. c i tando onome de
vários deles. Agradeceu oapoio da
família, dos amigos, diretores e
colaboradores da Unimed, "Agra- |
deço atodos econvido cada ma- i
ringaense aamar nossa cidade e|
afazer sua parte. Com união eso¬
lidariedade. construiremos um fu¬
turo melhor para todos". ■

\ \

0MARATONISTA VANDERLEI CORDEIRO DE

LIMA, PATROCINADO PELA UNIMED, ESTEVE
PRESENTE NO EVENTO

A p e ç a q u e f a l t a v a p a r a o
s e u c o n h e c i m e n t o

T r e i n a m e n t o s e m :

V e n d a s

Te l e m a r k e t i n g
R . H .

.pursos [d company
S o l u ç o 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 diferenciado aos
seus clientes. Propicie aos seus colaboradores
treinamento eacapacitação necessária para atender
aum mercado cada uez mais exigente. Busque
soluções. Inove. Fale com agente!

Fone: (44) 3025-1788 /potenc ia l l@wnet .eom.br
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Nossa qualidade fica aqui em cima.

Nosso preço fica lá embaixo.
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VANESSABELLEI . jffrMERCADO*

luando aembalagemAs embalagens sempre desem¬penharam um importante pa- lpel nas relações comerciais, arma¬
zenando adequadamente os pro¬
dutos e, assim, facilitando otrans¬
porte. Mais do que isso, uma em-
tialagem com boa apresentação é
uma forma eficiente de chamar a
atenção do consumidor emotiva- CONSUMIDOR ESCOLHER QUAL PRODUTO IRÁ LEVAR

JÁ SE FOI AÉPOCA EM QUE ESTE ITEM TINHA COMO ÚNICA FUNÇÃO
ARMAZENAR EPROTEGER AMERCADORIA. HOJE, AEMBALAGEM ÉUM
ATRATIVO FUNOAMENTAL QUE PESA NO MOMENTO DO

lo acomprar.
Esta linha de pensamento evo¬

luiu atal ponto, que hoje diversos
produtos têm na embalagem a
identidade de sua marca e.
tas vezes, oúnico meio de comu¬
nicação. Eos estudos sobre item
tão importante nas relações co¬
merciais adquiriram uma comple¬
xidade impressionante.

Oprocesso para desenvolver a
embalagem ideal envolve
baiho intenso de coleta de infor¬
mações, pesquisas em pontos de
venda etestes. Funcionalidade,
facilidade de manuseio, atrativida-
de ematerial mais adequado são 8
alguns dos atributos fundamentais *
de uma embalagem eficiente.

Esta complexidade, gerada
Ias exigências do mercado,
um terreno fértil para aatuação
de empresas especializadas
criação, cujo trabalho tem contri¬
buído para colocar oBrasil

m u i -

u m t r a -

s

ROSÂNGELA MACEDO; MUDANÇA DE EMBALAGEM LEVOU
CLIENTE ACONQUISTAR NOVA FATIA DO MERCADO

p e -
c n o u

e m

embalagens eacomunicação do
produto de forma integrada. “Nos¬
so trabalho de criação começa pela
análise do mercado, da concorrên¬
cia. Com esses dados em mãos, ini¬
ciamos 0desenvolvimento da em¬
balagem eacriação da comunica¬
ção com oconsumidor final", con¬
ta Rosângela Macedo, sócia-propri-

etária da Projeto Integrado/Lúmen,
Escritório Sul. que fica em Marin¬
gá. Aempresa também possui es¬
critór io em São Paulo.

Segundo Rosângela, hoje acom¬
petitividade no ponto de venda é
alta e, nesta situação, aembala¬
gem pode ser odiferenciai que

em po¬
sição de destaque na área de de-
sign de embalagens.

VINAGRE CASTELO

AProjeto Integrado/Lúmen, espe¬
cializada em design ecomunicação
estratégica, trabalha odesenho das

LATAS COLECIONÁVEIS DO CAFÉ COCAMAR E
NOVA EMBALAGEM 00 VINAGRE CASTELO:
DESIGN CONQUISTA 0CONSUMIDOR
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faz toda adiferença
conquista oconsumidor na hora
da esco lha .

Aempresária cita um trabalho
desenvolvido pela Projeto Integra¬
do que gerou ótimos resultados. "A
embalagem do tradicional vinagre
Caste lo fo i to ta lmente rees t ru tu ra¬

da, Modificamos oesguicho, atam¬
pa, demos um formato anatômico
que Facilita omanuseio, ficòu mais
confortável ut i l izar oproduto”,
conta. Com as mudanças, segundo
ela, aempresa conseguiu “atingir
um público mais exigente, que pre¬
za aqualidade".

Outro trabalho realizado por
empresa maringaense que mere¬
ce destaque foi odesenvolvimen¬
to da embalagem do Café Gourmet,
da Cocamar, que ganhou latas co-
lecionáveis. AJump Comunicação
foi responsável pela criação.

U m a d i fi c u l d a d e i n i c i a l e n f r e n ¬

tada pela agência acabou se trans¬
f o r m a n d o e m u m d i f e r e n c i a i d o

produto. “Quando fomos pesquisar
aprodução, descobrimos que a
quantidade mínima de latas que
poderia ser encomendada era
doze mil. Só que ocliente preci¬
sava de apenas 2.500. Então, cri¬
amos as embalagens cõlecioná-
v e i s c o m o f o r m a d e e s t i m u l a r a

venda", in forma Harr ison Bra i t ,
da área de atendimento da Jump.

Hoje, aagência de comunicação
possui um departamento que atua
exc lus ivamente no desenvo lv imen¬

to de embalagens. Odesigner de
embalagens da Jump, Elder Cruz, que
trabalhou na criação do novo visual
do Café Gourmet, da Cocamar, res¬
salta que éfundamental conhecer
bem 0produto, suas características,
seu püblico-alvo, para atingir ore-
sultado^esperado. “Quanto mais in-
Formaçôès sobre oproduto, melhor
será oprocesso de desenvolvimen¬
to da errbaiagem emelhores serão
os resultados”.

s

ERBERTH FABRIS: PRÊMIO NACIONAL
CONQUISTADO GRAÇAS ÀINOVAÇÃO

Inovação
tecnológica
Além do cuidadoso processo

de criação, uma nova
embalagem exige também um
trabalho impecável de produção
eacabamento para alcançar
bons resultados. Em Maringá,
uma empresa se especializou
nesta área.

"Tudo 0que as empresas de
acabamentos gráficos das grandes
cidades têm, nós também temos".
Aafirmação édo empresário
Erterth Alessandro Fabris,
proprietário da Fabris Acabamentos
Gráficos. "A inovação tecnológica
toma 0processo de acabamento
complexo evaloriza ainda mais o
trabalho da empresa" acrescenta.

AFabris ganhou um prêmio
nacional da indústria gráfica,
justamente na categoria
inovação tecnológica. "Na
embalagem que ganhou o
prêmio, aplicamos oito processos
de acabamentos gráficos",

"Nós temos um conceito muito
grande de qualidade, procurando
oferecer oque há de melhor emais
avançado no mercado. Quando a
laminação fosca foi lançada, nós
fomos os primeiros do Paraná a
começara utilizar este processo",
exemplifica oempresário.

Mercado internacional
Aempresa Crispin, Porter and Bogusky (CPB Group), de fjliami. Estados

Unidos, se autodefine uma "fábrica de idéias"e não uma empresa de design e
propaganda.

"Nossa trabalho édesenvolver uma marca efazer com que as pessoas a
conheçam. Tem muito avercom oposicionamento da marca na cabeça do
cliente", explica omaringaense Fernando Barreto, profissional da CPB Group,
formado em Design Gráfico pela Universidade de Quincy, Illinois. Grandes nomes
como Volkswagen, Sprite, BurgerKing são clientes désta empresa.

"Enxergamos tudo como uma possibilidade de se comunicar com o
consumidor, desde ocopo de refrigerante, ao conía/nerem que se colocam as
batatas fritas", exemplifica.

Oprocesso criativo, segundo ele, começa com uma pesquisa de mercado
sobre oque os consumidores esperam de um produto. Colhidas as
informações, diversas idéias são criadas ereproduzidas em pequena escala.
Depois, 0grupo passa por um novo processo criativo, tentando melhorar as
embalagens recém-criadas.

"Procuramos não nos limitar ao que vem sendo feito pela concorrência.
Tentamos fazer algo completa mente diferente, mesmo que no início isso exija
do consumidor um periodo de adaptação", explica Fernando Barreto.
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NEGÓCIOS

Uma aposta no prazerProporcionaraconchegante para acasa.
produtos diferenciados.

Com esta proposta, onúmero de
\̂̂ iojas que vendem artigos de de¬
coração com essa característica
multiplicou-se em Maringá. O

desse segmento de-

u m a m o i e n t e

c o m

ANIMADOS COM APROCURA POR PRODUTOS DE DECORAÇÃO
DIFERENCIADOS EQUE FUJAM DO TRADICIONAL, MUITOS EMPRESÁRIOS
MARINGAENSES INVESTIRAM NESSE SEGMENTO. AEXPERIÊNCIA DE
ALGUNS DELES MOSTRA QUE AESCOLHA FOI ACERTADA E
QUE ACIDADE TEM UM PÚBLICO ÁVIDO POR NOVIDADES

a v a n ç o
monstra que muitos empresári-

viram nesse tipo de produto
bom filão de mercado.

o s

u m

Eles apostaram numa tendên¬
cia; como arotina écada vez mais
c o r r i d a e e s t r e s s a n t e p a r a a m a i ¬
oria das pessoas, acasa acabou se
tornando um verdadeiro refúgio,
Com isso. muita gente não vacila
em investir em artigos que pos¬
sam tornar olocal omais agradá¬
vel possível, E0mercado tem de¬
monstrado que em Maringá há um
grande público que gosta de ter
uma casa bem arrumada, sim.
mas com objetos emóveis que fu¬
jam do convencional.

Maria José Costa Silva, propri¬
etária da Emporium da Casa. era
decoradora em Maringá quando
resolveu se mudar para Florianó¬
polis, Cursou Design de Interiores
eabriu uma loja, Foi então que
resolveu voltar para Maringá e
fazer algo diferente. Montou uma
loja que mistura produtos para
casa de estilo provençal. rústico,
com artigos de uma linha mais
contemporânea.

Segundo ela. os clientes estão
exigindo algo diferenciado, seja
no projeto arquitetônico, seja nos
objetos que irão decorar os ambi¬
entes internos, Eengana-se quem
pensa que apenas as mulheres são
opúblico consumidor deste seg¬
mento, Os homens têm se in teres¬

sado cada vez mais por produtos
d e s t i n a d o s à c a s a ,

Para Maria José Silva, essa mu¬
dança se deve. principaímente. à
gastronomia, "Os homens come¬
çaram air mais para acozinha.

MARIA JOSÉ SILVA AFIRMA QUE 0HOMEM TAMBÉM TEM SE
INTERESSADO POR COISAS DA CASA

de abrir aloja surgiu nas viagens
que afilha da empresária Evanil-
de Buzzo Romano. A lessandra
Romano, fazia ao exterior. Ela gos¬
tava de levar presentes tipicamen¬
te brasileiros esempre tinha difi¬
culdade na hora de comprar

Aloja procura oferecer produtos
*'tHî permiraa) jncegrar orústico e

0artesanal àdecoração moderna.
"Queremos despertar nas pessoas
ogosto por produioíigenuinamen-
te brasileiros, uma vez que os nos¬
sos artesãos possuem uma criati¬
vidade sem fim", afirma Alessan¬
d r a R o m a n o .

Ali épossível encontrar produ¬
tos de várias regiões, que vão de
móveis feitos com madeira de de-

Desta forma, passamos aoferecer
uma gama de artigos especialmen¬
te para eles, como copos com lo-
gomarca de cerveja alemã, tábu¬
as de frios, faqueiros especiais e
m u i t o s o u t r o s , ”

Mas, para alcançar sucesso nes¬
se competitivo mercado épreciso
aliar bons produtos apreços aces¬
síveis, avisa aempresária.

BRASILIDADE

ABem Brasil, como opróprio
nome já diz, entrou no mercado
com aproposta de trazer aquilo
que faltava na cidade -produtos
com acara eojeito brasileiros,
confeccionadas apartir de mate¬
riais nativos ou reciàlados. Aidéia

. o
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de ficar em casa í l .
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S imolição, acerâmicas, telas eaté
enxovais de mesa emantas pro¬
duzidas no Ceará.

CHEIRINHO BOM
Há c inco anos a tu¬

ando no mercado de

t

O

“Percebemos que os produtos decoração, aempre-s
de designers brasiieiros estavam sária Carla Granado,*
em aita e, até mesmo, sendo pre- da Adorei!, explica]
miados fora do país." Atendência
atual, de acordo com aempresá- para
ria. éamistura do “quente”, re- ambientes sem graça
presentado pela natureza, pelas esem vida em algo mais aconche-
raízes epelos costumes, para que¬
brar 0frio das peças modernas e
sintéticas. “As pessoas estão fugin¬
do dos produtos industrializados,
feitos em série, eapreciando a
exclusividade da arte edo artesa¬
nato". ressalta aempresária.

Os estrangeiros, segundo ela.
preferem peças que tenham aban¬
deira ou animais que são símbo¬
los do Brasil. Já os clientes locais
gostam mais de peças ecachaças
a r t e s a n a i s e d e m ó v e i s r ú s t i c o s .

" Q u e r e m o s , a c a d a d i a , t r a z e r
para acidade peças decorativas
que mostrem otrabalho de arte¬
sãos ede artistas de todo opaís",
d e s t a c a m .

que “a loja surgiu 0FOCO DOS PRODUTOS DA ADOREI!, SEGUNDO
transformar CARLA GRANADO, ÉDESPERTAR SENSAÇÕES

Maria do Ingá
game echeiroso". Por isso. explica,
ofoco da loja éaaromatizaçáo de
ambientes. "O objetivo, quando co¬
mecei meu negócio, era trazer para
Maringá uma loja única, que mexes¬
se com as sensações, fazendo as

Dona da loja Fuxico, Etelvina
Barreto Rodrigues Cochia, ou Vina
como gosta de ser chamada, era
professora universitária, formada em
Matemática. Sempre gostou de
decoração eartesanato.

Quando se aposentou, fez alguns
cursos erealizou pesquisas sobre o
que poderia trazer de novidade em
termos de produtos de decoração.

Há três anos Vina abriu aloja, que
oferece diversos tipos de objetos de
decoração artesanais. Mas uma linha de
produtos acabou ganhando destaque.

Aempresária, que começou a
participar do projeto Maria do Ingá,
desenvolvido pelo Sebrae, epassou a
vender, praticamente com
exclusividade, aboneca que
representa apersonagem da música
de Joubert de Carvalho. "A Maria do
Ingá faz um sucesso enorme entre os
turistas, por representar ahistória de
Maringá", ressalta Vina.

pessoas se sentirem bem.”
Tendências, formatos, cores e

fragráncias diferentes são as prin¬
cipais características dos produtos
àvenda na Adorei!. Ali épossível
encontrar difusores de essências,
velas perfumadas, aromatizadores
de ambiente ede roupas, além de
uma iiifinidade de móbiles euma
série de objetos de decoração com
ares orientais. “Quem não gosta de
tudo boni to earrumado? Além dis¬
so, um ambiente precisa ter um
aroma agradável egostoso para
transmitir sensações.”

Aempresária aposta na tendên¬
cia atual de uma determinada fai¬

xa de consumidores, de dar pre¬
ferência ao que éartesanal. feito
amão, “que resgata ocarinho, o
amor. representados pelo tempo
que 0artista gasta em cada peça."

Carla Granado ressalta que pro¬
cura saber exatamente oque o
cliente procura, em termos de pre¬
ço. “porque nem sempre as pes¬
soas estão dispostas agastar mui- |
to . P rocuramos a tender aneces- I
sidade do cliente, apresentando |
opções de acordo com oque ele “vina COCHIAr APOSTA NA HISTÚRIA DA
está disposto ainvestir.” ■

fi n j n a M a r g K h l
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ALESSANDRA ROMANO. DA BEM
BRASIL: DECORAÇÃO RESGATANDO 0
CONCEITO DE BRASILIOADE MARIA 00 INGÁ
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FT 'COMÉRCIO ELETRÔNICO VANESSABELLEI

Um espaço amais
para crescer

As vendas online, vêm registran¬do um crescimento impressio¬
nante. Segundo dados da e-bit.
companhia que faz monitoramen¬
to do comérc io e le t rôn i co no B ra¬

sil, só no período de Natal do ano
passado as vendas pela internet
chegaram aRS 458 milhões. Em
2005. no mesmo período, as ven¬
das na web foram 61 %superiores
ao ano anterior e125% superio¬
res ao vo lume ver ificado em 2003.

Hoje em dia, tudo pode ser en¬
contrado equase tudo já pode ser
comprado no mundo virtual. CDs,
l ivros, celulares eeletrodomést i¬
cos são alguns dos produtos que
figuram na lista dos mais vendi¬
d o s v i a i n t e r n e t .

Até bem pouco tempo atrás ven¬
der pela internet era algo acessí¬
vel somente para grandes empre¬
sas. Gradativamente esta realida¬
de vem mudando ecada vez mais
empresas de menor porte estão
aderindo às vendas virtuais.

Na esteira desta tendência,
empresários maringaenses estão
investindo nesta forma de comer¬
cialização como uma aposta na
importância de mais este meio
para alavancar as vendas, já que
oconsumidor, cada dia mais exi¬
gente. busca não só preço equali¬
dade, mas também comodidade.

Há pouco mais de três meses, a
pizzaria Trattoria percebeu que o
comércio eletrônico era um seg¬
m e n t o i n t e r e s s a n t e e i n v e s t i u n a

idéia. No site da empresa oclien¬
te encontra ocardápio com todos
os pratos oferecidos, faz seu ca¬
dastro. solicita oque deseja eem
minutos tem seu pedido entregue
e m c a s a .

" F u n c i o n a c o m o u m d i s k - e n t r e -

§ga. só que ao invés do pedido" ser
,Í feito por telefone, évia internet".
^explica osócio-proprietário da
ITrattoria, Alexandre Farid Perei-

v \

DISPONIBILIZAR PRODUTOS ATRAVÉS DE UM SITE EOFERECER A
POSSIBILIDADE DE COMERCIALIZAÇÃO VIRTUAL SÃO AÇÕES QUE PODEM
INCREMENTAR AS VENDAS EATRAIR NOVOS CLIENTES. EMPRESAS
MARINGAENSES JÁ DESCOBRIRAM AS VANTAGENS DESTE
NICHO DE MERCADO

SEGUNDO ALEXANDRE PEREIRA, SITE AGILIZOU 0
ATENDIMENTO NA TRATTORIA

*[9!fre 0clienTéNornando oatendi-
mento mais rápido eeficiente”,
explica.

Oempresário avalia que osite
tem func i onado t ambém como
uma ótima ferramenta de marke¬
ting. Para oDia dos Namorados a
Trattoria divulgou, somente pelo
site, uma promoção especial que
repercutiu positivamente. “Foi o

ra. Os pedidos online podem ser
fe i tos no horár io de func ionamen¬

to da pizzaria. das 18h30 às 23h30.
Alexandre coma que muitas

pessoas ainda preferem entrar no
site para olhar as opções mas fa¬
zer opedido por telefone. “Mes¬
mo assim ainternet nos ajuda,
porque 'meu funcionário não per¬
de tempo explicando os pratos

« t
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SUA SAÚDE BUCAL
MERECE ATENÇÃO
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DONO DE DUAS VIDEOLOCADORAS, MÁRCIO FRANCISCO VAI AMPLIAR SERVIÇOS NA INTERNET
D i a d o s N a m o r a d o s c o m m a i o r

m o v i m e n t o d o s ú l t i m o s a n o s ” . Uma praça
de alimentação
online

DEMANDA
A s v i d e o l o c a d o r a s A r t V i d e o e

M a s t e r V í d e o t a m b é m e n t r a r a m

no mercado online. No site, que
reúne as duas empresas, oincer-
nauta pode acessar oacervo das
duas lojas, assim como as sinop¬
ses dos filmes. Opedido pode ser
feito por telefone ou e-mail.

" A i n t e r n e t é u m a t e n d ê n c i a d e

mercado, além de ser uma opção
amais para ocliente, que traz
c o m o d i d a d e . A i n d a n ã o e s t a m o s

oferecendo as locações (pagamen¬
to) online, só porque não há de¬
manda", avalia oproprietário das
duas v ideo locadoras . Márc io F ran -

Eassim que pode ser definido o
portalwww.aiqfome.com.
Desenvolvido pela empresa
maringaense ID Design -
Comunicação Integrada, osite
oferece um serviço inédito. Ousuário
se cadastra gratuitamente, adquire
um login euma senha eacessa todos
os restaurantes, pizzarias e
lanchonetes caiastrados no site.
Desta forma, apessoa tem acesso a
todos os cardápios epode fazer o
pedido online.

Por enquanto, osite só está
disponível para os usuários se
cadastrarem. Oobjetivo éque entre
em operação total em setembro,
"Quando atingirmos onúmero de dez
empresas cadastradas, já iniciaremos
as vendas online", explica Igor
Remigio, da ID Design.

Para fazer parte do site, aempresa
paga uma taxa mensal. "O empresário
pode escolher entre diversos planos,
seja para página só com foto e
cardápio da empresa, ou com todo o
processo de compra eletrônica".

Aiens Mofen Junior Ano Ügia Ferrari MoAm
o n u r t ( t K fi s r u

(BJEBtOUOlHnONail FONOitlOAOai
í r u m o K m u j — i w u n w

HiMj fsipaiifnim, Qnt

TUDO PARA MELHORAR
SUA QUALIDADE DEVIDA

ESEU BEM-ESTAR.

c i s c o .

Segundo ele, apartir do mo¬
mento em que seus clientes de¬
monstrarem que alocações onli¬
ne são uma necessidade, irá incre-

Este mercado ain-m e n t a r o s i t e .

da está um pouco tímido, mas
acredito que. com aadaptação e
melhor aceitação dos usuários,
será um meio de comercialização

$

Rud Luiz Gomo, 359 ■Solo 2-Zono 4
Fone (44) 3025-2032-Moringá-PR

fQlecom@ferrarimolim.odo.br

%
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COMÉRCIO ELETRÔNICO

Uma rede de negócios
pela Produto Online.
"Os sites são focados
na venda", explica
Diógenes Reis, um dos
proprietários da
empresa incubada.

Ocusto anual para
quem queira usufiijir
deste serviço éde
R$ 100. "Este valor é
cobrado para fazermos
0registro do site",
explica Eduardo Bonna,
0outro sócio da
Produto Online. Além
das vendas virtuais, as
empresas participantes têm outros
benefícios, como publicidades na web.

"Quando ointemauta acessa osite
de uma das empresas hospedadas,
verá apublicidade das outras

Também com oobjetivo de
reduzir custos para as empresas, a
Incubadora Tecnológica de Maringá
criou, há pouco mais de três meses,
aempresa Produto Online.

Oempreendimento surgiu de
uma necessidade do mercado.
"Tivemos aidéia de criar um site
em que qualquer empresa
pudesse comercializar seus
produtos, 0que reduziria muito
os custos para oempresário",
explica 0coordenador do grupo
de apoio estratégico da
Incubadora, Marcelo Farid
Pereira. Apizzaria Trattoria foi a
primeira autilizar oserviço.

Osite da Produto Online abriga o
endereço de todas as empresas
participantes, Cada uma tem um
site próprio, também desenvolvido

MARCELO PEREIRA EXPLICA QUE APRODUTO ONLINE CRIA
SITES FOCADOS EM COMÉRCIO ELETRÔNICO

pertencentes ao grupo. Conforme for
aumentando onúmero de empresas,
poderemos direcionar melhoras
publicidades, por segmento",
explicam os sócios.

Site por menos de R$ 20 - ! . ao , c

í l O »

m u n d o d i g i t a l „Menos da metade das empresas
brasileiras possui sites, segundo
pesquisa do Centro de Estudos
sobre aTecnologia da Informação e
da Comunicação (CETIC). Eentre
as empresas que possuem de 10 a
19 funcionários, menos de 40%
têm site próprio. Oprincipal motivo
é0preço para criação ea
manutenção de uma página
eletrônica.

Pensando na inclusão digital das
empresas associadas, aACIM firmou
parceria com oMaringá Site
(www.maringasite.com.br), portal
que oferece baixo custo para criação
emanutenção de páginas na
i n t e r n e t .

Aempresa interessada em se
hospedar terá um site, criado
gratuitamente. Também não terá
custo algum para manter a
página. Oúnico investimento do
empresário será com ataxa de
hospedagem, que éde R$ 19,90

ou de R$ 29,90
mensais, dependendo
do modelo escolhido
(microsite ou site
institucional).

"A página
desenvolvida para as
empresas hospedadas é
padronizada. Só assim
conseguimos diminuir
custos epossibilitar que
em sete dias osite
esteja no ar", explica
Ricardo Guirado, gestor comercial do
portal, No momento, 70 empresas
estão hospedadas eaestimativa éque
esse número suba para mil até ofinal
do ano.

Agrande função do portal Maringá
Site éservir como uma lista
telefônica mais completa. O
intemauta digita onome da empresa
que está procurando e, caso faça
parte do portal, juiito com otelefone
e0endereço será mostrado olink

! ■ J U H a U l
N O V A Kn«i i iMolr '
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para 0site daempresa.
■'-^g aempfesajiâo estiver
hospedada no portal, será divulgado
apenas otelefone eendereço. Vale
lembrar que oserviço nãe exclui as
empresas que já possuem site
próprio.

Para saber mais sobre oserviço
ésó enviar e-mail para
contato@maringasite.com,bre
solicitara visita de um dos
consu l t o res .
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I N F O R M E P U B L I C I T Á R I O

Dentes em 48, 24 ou até em 2horas?
Nos últimos anos, aodontologia tem sido bombardeada

por uma grande quantidade de propostas de tratamento na
área da implantodontia.

Os implantes dentários vêm sendo modificados, tanto
macroscopicamente, ou seja, no seu formato, bem como
microscopicamente, através da modificação da superfície de
titânio, com ointuito de melhorar ograu de estabilidade
mecânica eaintegração ao tecido ósseo, chamados de
estabilidade primária eestabilidade secundária,
respectivamente.

Osurgimento de recursos de imagens
computadorizadas, ou seja, as tomografias aplicadas à
implantodontia, bem como aconfecção de modelos em
resina das estruturas ósseas apartir destas imagens, têm
aumentado muito as possibilidades de diagnóstico e
planejamento.

Aassociação entre forma eestrutura superficial dos
implantes, técnica cirúrgica erecursos tecnológicos
permitiram acriação de novos conceitos de tratamento,
com possibilidades de reabilitação protética em tempo
muito curto.

Exemplos da aplicação destes novos conceitos são os'
chamados implantes zigomáticos, protocolos de carga
imediata etécnicas de cirurgia minimamente invasiva.

Os implantes zigomáticos, que apesar de estarem sendo
mais divulgados atualmente, já existem há alguns anos,
São empregados em casos de reabilitações totais equando
já houve muita perda óssea no maxilar superior. Nesta
técnica, utiliza-se orecurso de implantes mais longos com o
intuito de se obter aestabilidade primária ou mecânica. A
vantagem deste tipo de tratamento está no fato da não
necessidade de enxertos ósseos para ainstalação destes
implantes.

Os protocolos de carga imediata, no qual implantes
convencionais recebem uma prótese provisória ou definitiva
poucas horas depois da cirurgia, já são realizados há certo
tempo ejá éuma técnica bastante empregada. Esta técnica
pode ser utilizada em reabilitações parciais ou de um
maxilar inteiro.

Aúltima novidade na área da implantodontia éacirurgia
virtual. Neste protocolo de tratamento todo oplanejamento
de implantes érealizado em computador, por intermédio de
imagens de tomografia. Com base neste planejamento é
confeccionada uma guia cirúrgica que éutilizada para guiar
ainstalação dos implantes no momento da cirurgia. A
grande vantagem éque isto pode ser feito sem incisões e
não há necessidade de pontos ao final da cirurgia. Os únicos
acessos são as perfurações por onde os implantes irão
passar. Este recurso permite arealização do que chamamos
de cirurgia minimamente invasiva. Outra vantagem desta
técnica éapossibilidade da confecção prévia da prótese que

I
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ALEXIS MOLIM JÚNIOR, CIRURGIÃO BUCOMAXILO

ira sobre os implantes que pode ser instalada logo após a
instalação dos implantes, no momento da cirurgia.

Com base nestas informações ede acordo com
propostas da mídia em geral, poderia-se crer que havíamos
atingido oauge da reabilitação dos nossos pacientes,
abolindo oŝ enxertos ósseos, tempos longos de espera para
acicatrização ou integração dos implantes efazendo
próteses em tempo recorde.

Éclaro que osonho de todo paciente ede todo
profissional que se dedica àimplantodontia éter o

a s

I-.4 C 3 S 0
resolvido em menor tempo possível ecom omínimo de
desconforto.

No entanto, cada caso necessita de uma avaliação
individual. Oque éadequado para um paciente pode não ser
para outro. Além disto, existe anecessidade de se avaliar
fatores como grau de exigência eidade do(a) paciente

Não devemos esquecer também que as técnicas, já bem
estabelecidas,_de enxertos eimplantes convencionais, têm I
um histonco ja bem longo esão de comprovada eficácia ̂

Para saber das possibilidades de tratamento omelhor éi
buscar informações com um profissional qualificado enão
ficar somente atento ao que éinformado através da mídia. P

O *
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NEGÓCIOS GIOVANACAMPANHA

AFEIRA PONTA DE ESTOQUE 2007
REGISTROU EM PÚBLICO DE 255
MIL PESSOAS. TRÊS TONEUDAS DE
MATERIAIS RECICLÁVEIS GERADAS
DURANTE OEVENTO FORAM DOADAS
PARAACOOPERCICLA. LOJISTAS
E C O N S U M I D O R E S
APROVARAM OEVENTO,
S E G U N D O P E S Q U I S A
DO DEPEA

Preços baixos atraem u

Imagine se todos os moradores
de Astorga, Campo Mourâo.Jan-

daia do Sul. Mandaguari, Manda-
guaçu, Marialva ePaiçandu resol¬
vessem fazer compras em Marin¬
gá. num período de quatro dias.
E l e s s o m a r i a m c e r c a d e 2 5 0 m i l

pessoas, cinco mil amenos do que
onúmero de visitantes registrado
este ano na Fe i ra Ponta de Es to¬

que. Realizada de 18 a21 de julho,
no Parque de Exposições Francis¬
co Feio Ribeiro, aFeira teve um pú¬
blico de cinco mil pessoas amais
do que na edição passada.

O s d e s c o n t o s e a v a r i e d a d e d e

produtos foram os maiores atra¬
tivos apontados pelos consumido¬
res. Participaram do evento mais

de 160 lojistas, divididos em 323
estandes. incluindo aPraça de
Alimentação. Epara aproveitar
os descontos, os consumidores
não se importaram de ir uma.
duas. três vezes àfeira, dividin¬
do espaço com uma verdadeira
m u l t i d ã o .

80 quilômetros, de Quinta do Sol
aMaringá, para comprar 50 pe¬
ças entre jeans ebiusinhas para
revender em sua loja. “Venho to¬
dos os anos àfeira para aprovei¬
tar os preços baixos".

REPOSIÇÃO ECRIATIVIDADE
Para dar conta de tanta pro¬

cura. arede de eletrodomésticos
Dudony, que participou pela pri¬
meira vez. teve que repor oes¬
toque diariamente, já que cerca
de mil peças foram vendidas por
dia. Mesmo com 16 estandes. os

!^^sumislfices tiveram qâ rtar parâ mprar fogão, ge¬
ladeira, móveis eoutros produ¬
tos. Um modelo «áe refrigera¬
dor teve 0preço reduzido de R$
3mil para R$ 1.2 mil. Oapare¬
lho de telefone sem fio baixou de
RS 149 para R$ 69 eoferro a
vapor custava R$ 19, contra os
RS 49 da loja. “As vendas fica-

acima do esperado”, relata

A d o n a - d e - c a s a I v o -

i . n e D e l g a d o , p o r
Iexemplo, foi. duas ve-
izes ao Parque de Ex-
nposições. Ela gastou
IR$ 300 na compra de
■roupas de inverno,
Icalçados epeças ínti-
Imas para ela, omari-Idoe as três filhas. “Os
Ipreços estavam mui-
Ito bons”, comentou.
IEhouve aqueles
Ique vieram de longe
Isó para aproveitar os
Ipreros baixos. Oem¬

presário Carlos Antô¬
nio doè Anjos viajou

& r u i > a H o m c K i

i
I i - j _

f

% - r t

u e s e

TODA Afamí l ia r a m

revista ACIM Agosto 20073 0



Um trabalho de equipe
Para garantir osucesso da Feira

Ponta de Estoque, mais de cem
funcionários ediretores da ACIM edo
Sivamar trabalharam antes, durante e
depois do evento. Mais uma vez as
conse lhe i ras do ACIM Mu ihe r fo ram as

responsáveis pela organização da
feira. Na preparação do evento, as 23
integrantes do conselho se reuniram
periodicamente para discutira
comercialização de estandes,
contratação de fornecedores,
divulgação, entre outros temas.

Comissões foram formadas ent re
elas para cuidar de cada setor da feira,
entre praça de alimentação, limpeza e
conservação, infra-estrutura, serviço
de apoio, prospecção, documentação,
divulgação, coordenação econtato com
expositores. "Rzemos escalas de

trabalho de quatro horas ecada
comissão deveria ter, no mínimo, uma
conselheira por turno", explica a
coordenadora geral da feira, Flávía
Vermelho.

As conselheiras também pensaram
no lado sodal do evento. Todo omaterial
reddável gerado foi doado para uma
cooperativa decatadores, aCoopercida.
Foram recolhidos mais de três mil quilos
de reddáveis, entre alumínio, plástico,
papel, garrafes pet epapelão.

Os lojistas partidpantes encerraram
0evento com adoação das
mercadorias não comerdalizadas, como
acontece tradidonalmente. Este ano, as
doações serão encaminhadas para a
Agênda Adventista de
Desenvo lv imento eRecursos
Assistendais.

* ,

NO PRIMEIRO DIA, QUASE DUAS MIL
PESSOAS AGUARDAVAM A
A B E R T U R A D A F E I R A

!Pesquisa mostra satisfação de lojistas
ogerente, Diogo Zambom.

Teve iojista que investiu na cri¬
atividade para aumentar as ven¬
das. Participando pelo décimo-se¬
gundo ano. oempresário Marcos
Obici. da sorveteria Espucreme.
a p o s t o u t a m b é m n a v e n d a d e
lanches ecrepes, já que. com a
temperatura baixa, avenda de
sorvetes poderia não ser tão lu¬
crativa. Entre os pratos ofereci¬
d o s e s t a v a o C h e e s e P o n t a d e

Estoque, desenvolvido especial¬
mente para oevento. "Diversifi¬
camos os produtos para poder
atender atodos”, explica Obici.

No ú l t imo d ia da fe i ra , os con¬
s u m i d o r e s e n c o n t r a r a m p r e ç o s
ainda melhores. Aempresária Va-
n e s s a L o z a n o L i m a . d a Va n e s s a
Lima Fashion, ofereceu produtos
com 5096 de desconto em relação
ao valor de atacado. Com preços
que variaram de R$ 5aR$ 25, os
v e s t i d o s e b l u s i n h a s fi z e r a m s u ¬

cesso, "Fiquei muito contente
com as vendas", diz. ■

consumidores, mais da metade
afirmou ter ficado sabendo da Feira
por anúncios publicitários veiculados
em emissoras de televisão, por meio
de amigos (16,1%), rádio (8,5%) e
0restante por outros meios, como
jornal, outdoore carros de som.

Dos entrevistados, 86%
afirmaram que fizeram compras na
Ponta de Estoque, sendo que 70%
adquiriram confecções. Em relação
ao valor das compras, 8% gastaram
até R$ 30; 13%, de R$ 30 aR$ 50; <
31%, de R$ 50 aR$ 100; um
quarto afirmou ter gasto de R$ 100
aR$ 200; eorestante -23% -
mais de R$ 200.

ODepartamento de Pesquisa e
Estatística da ACIM (Depea) realizou
pesquisa com 105 expositores e
579 visitantes da Feira Ponta de
Estoque 2007.

Olocal onde foi realizado oevento
teve 98% de aprovação dos
empresários entrevistados. Os
serviços de segurança elimpeza
obtiveram, respectivamente, 94% e
90% de aprovação, Aorganização
geral foi avaliaLia por 98% dos
expositores como ótima ou boa, A
divulgação do evento também

írecebeu avaliação positiva de cerca
de dois terços dos entrevistados.

Em relação àpesquisa com os
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FESTAS &NOIVAS ÂNESSABELLEI

Um marco no calendáiASSIM PODE SER DEFINIDA AFEIRA
FESTAS &NOIVAS, REALIZADA NO
FINAL DE JULHO EM MARINGÁ. 0
EVENTO, QUE RECEBEU MILHARES
DE VISITANTES, AGRADOU
PÚBLICO, EXPOSITORES E
ORGANIZADORES, QUE JÁ
C O N F I R M A R A M A

REALIZAÇÃO DA SEGUNDA
EDIÇÃO

Pela primeira vez Maringá teveum evento que reuniu, em um
mesmo local, empresas de diver¬
sos segmentos ligados ao merca¬
do de produtos eserviços para fes¬
tas eeventos. Com duração de três
dias -de 24 a26 de julho -oFes¬
tas S. Noivas 2007 superou as ex¬
pectativas dos organizadores e
expositores esurpreendeu os cer¬
ca de três mil visitantes que pas¬
saram pelo Centro de Convenções
Araucária. Apróxima edição do
evento já foi confirmada para o
a n o q u e v e m .

Promovida pela ACIM epelo
Maringá eRegião Convemion &
Visitors Bureau, com organização
do Conselho Permanente do jo¬
vem Empresário (Copejem) edo
N ú c l e o S e t o r i a l d e F l o r i c u l t u r a s

(NS Flor), do Programa Empreen¬
der. a fe i ra reun iu 70 empresas
especializadas em casamentos e
festas, como ateliês de alta costu¬
ra, fotos efilmagem, buffets, ban¬
das. lojas de presentes, animado¬
res de festas, salões de beleza, flo¬
r icu l tu ras edecoradores .

A l é m d o s e s t a n d e s , o e v e n t o

teve programação especial duran¬
te as três noites do evento. Um

-2 desfile com trajes de noivas, de
Ifestas ede lingerie marcou anoi-
j' te de abertura com descontração
^emuito glamour, encantando a
Itodos os presentes.

APROVAÇAO
Os visitantes gosta¬

ram do que viram e
elogiaram ainiciati¬
va. Pesquisa realiza¬
da pelo Departamen¬
to de Estatística da
ACIM (Depea) mos¬
trou que 97% dos vi¬
s i t a n t e s e n t r e v i s t a ¬

dos aprovaram aor¬
ganização do evento.

“ O s e s t a n d e s e s ¬

t a v a m m u i t o b o n i ¬
tos . D iversos conhec idos meus
qOb^jjoram c i d a d e s v i ¬
eram para Maringá especialmen¬
te para visitar oevento", conta o
cinegrafista Beto Frosmque pre¬
tende participar da próxima edi¬
ção como expositor,

já Ivone Gonçalves, que foi à
feira acompanhar afilha Aline
Gonçalves, que está organizando
aformatura da sua turma de fa¬
culdade. ficou surpresa com oque

APRESENTAÇÕES DE EXPOSITORES, COMO 0GRUPO CAFÉ
PICADDILLY. FIZERAM PARTE DA PROGRAMAÇÃO

Aprodução de maquiagem
belo das modelos que desfilaram
foi assinada pelos salões de beleza
participantes da feira. Acessórios
earranjos também foram cedidos
por empresas expositoras. Nas ou¬
tras noites, houve apresentações
artísticas com grupos musicais. O
mágico Karilos Berbert conquistou
asimpatia do públiro, em especial
as crianças, já qus muitas visita¬
r a m a f e i r a .

e c a -

ra REVISTA ACIM Agosto 2007 J



i a A >

.S *1 '

jo de eventos da região
contatos ou agendamencos.

TForam entrevistados 5I ex¬
positores. I

Ofotógrafo Lúcio Flau- I
bert avalia que afeira Fes- |
tas &Noivas 2007 superou
as expectativas, "Aparece¬
ram muitos interessados,
principalmente pessoas
que ainda nâo conheciam
meu trabalho. Valeu muito
apena”. Aproprietária da
Binho Importados. Milene
Pegini, também se surpre¬
endeu. “Foi muito além das :
minhas expectativas, náo |
esperava tantos visitantes”, g

ABinho Importados iançou du- *
rante oevento um novo serviço
que chamou aaténção dos visitan¬
tes -alista de casamento online.
"Tanto eséè. quanto oserviço de
bebidas ém consignação para
eventos, atraíram opúblico”.

Karllos Berbert. que fez as apre¬
sentações de mágica eéproprie¬
tário da Dellaré Eventos, diz que
afeira foi uma ótima òportunida- |
de para divulgar onome da em- =
presa. “Pudemos jnostrar nosso |
t r a b a l h o e n o s s o s d i f e r e n c i a i s

para os visitantes”. ■

fi r u n a

IVONE EALINE GONÇALVES: PESQUISA PARA
AORGANIZAÇÃO DA FESTA DE FORMATURA

UmUKHNUt rUbLIUU.HPbàHK UA

CHUVA, EUM DESFILE MARCARAM AEXPOSITORA MILENE PEGINI SURPREENDEU-
SE COM 0RESULTADO DA FEIRAANOITE DE ABERTURA

viu. “Não sabia que Maringá tinha
toda esta estrutura para Festas”.
Aline fez uma pesquisa dos produ¬
tos eserviços que serão necessá¬
rios para aformatura. "Consegui
ter uma idéia de como pode ser a
festa da minha turma epeguei al¬
guns contatos de empresas”.

Os expositores também se mos¬
traram satisfeitos. Todos os empre¬
sários entrevistados pela pesquisa
do Depea aprovaram olocal esco¬
lhido para oevento. Em relação à
segurança, asatisfação também foi
total; 67% avaliaram como sendo
ó t i m a e 3 3 % c o m o b o a .

Aorganização geral foi aprovada
por 98 %dos expositores entrevista¬
dos e86% ficaram satisfeitos com a

.. quantidade de contatos Feitos ao lon¬
go dos três dias: 29 %deles disseram
t e r f e i t o m a i s d e 5 0 c o n t a t o s o u

agendamentos; 24% fizeram entre
20 e50 contatos; 25 %. de 10 a20; e
outros T4% fizeram menos de 10

KM L̂LOS BERBERT CONSIDEROU 0EVENTO ÓTIMA
OPORTUNIDADE PARA DIVULGAR SUA EMPRESA

Perfil dos visitantes
Dos 150 visitantes entrevistados, 75% eram mulheres, 28% tinham

entre 25 e29 anos, 21% entre 30 e39 anos, outros 18% tinham entre 40 e
4 9 a n o s e 1 4 % e n t r e 2 0 e 2 4 a n o s .

Em relação àescolaridade, quase metade dos entrevistados -48% -tinha
grau superior completo. Boa parte dos entrevistados -43% -informou
ganhar entre cinco enove salários mínimos.

Entre os 150 visitantes ouvidos 74 declararam que planejavam realizar
algum tipo de evento: 65% citaram festa de casamento; 15% pretendiam
realizarfesta de aniversário e11%, evento empresarial. 44% dessas pessoas
pretendiam investir até R$ 15 mil no evento, 39% pretendiam investir de R$
15 mil aR$ 30 mH,
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CULTURA EMPRESARIAL' "Ví

0que estouVale apena

i ^ i a n pw m THIA90 RAMARI. ESTUDANTE DE JORNALISMO.
COLUNISTA ECRÍTICO DE ARTE

VERDE. ANIL. AMARELO. COR-DE-ROSA ECARVÃO -MARISA MONTE
Oálbum, lançado há 13 anos, éum dos mais expressivos na carreira da
cantora. Com esse trabalho, substancialmente mais elaborado que os
dois anteriores-"MM” (1989) e"Mais” (1991)-Marisa Monte se torna
mais autoral, delimitando um estilo singular. Várias músicas do disco,
como "Maria de Verdade”, "Na Estrada" e“Segue oSeco”, conquista¬
ram ouvintes em todo opaís, consolidando arelevância da cantora no
cenário da música popular brasileira.

CALL MEIRRESPONSIBLE -MICHAEL BUBLÉ
0terceiro disco do cantor ecompositor canadense éum presente para
os ouvidos habituados àmúsica erudita. 0álbum traz aimpecável voz

do cantor, considerado onovo FranK Sinatra, em composições assinadas por ele próprio, além de regravações
de sucessos de Billy Paul, Eric Clapton eLeonard Cohen. Entre os destaques estão “Call Me Irresponsible",
"it Had Better Be Tonight” e"WonderfuI Tonight”, esta última canção em dueto com obrasileiro Ivan Lins.

TELMA MARIA DE SOUZA
JANUÁRIO, PROPRIETÁRIA DA
ESPAÇO CONFORTD

P A Ia ;
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Vale apena

SISTI Pai Rico, Pai Pobre
Robert T. KiyDsabl eSharon L. lester
Editora Campus
192 Páginas
Por meio da história de um dos autores,
Robert Kiyosaki, eseu amigo Mike, olivro
traz orientações sobre aimportância do
bom uso do dinheiro. Robert tem um "pai
pobre" (o pai biológico, um professor
universitário) eum “pai rico", que na
verdade éopai de Mike. Enquanto opobre
fala da importância de estudar econquistar
um emprego numa grande corporação, o
rico ensina as regras de funcionamento do
dinheiro. Para os autores do livro, é
necessário ter conhecimento evárias
habilidades para, então, saber amelhor
forma de administrar os negócios.

EUNICE RODRIGUES. SÓCIA-PROPRIE-
tAria da PATAZZULQ FASHION

l l '

ANTÔNIACORTEZ DOS SANTOS-
PROPRIETÁRIA DA MUNDO ANIMAL

que ele nem desconfia éque terá que dividi-lo
com sua antiga moradora Elizabeth (Reese
Whiterspoon). Amoça surge edesaparece da
casa quando ele menos espera, até que ele
percebe que está lidando com um fantasma e
tenta ajudá-la. Oúnico problema éque ela
acredita estar viva. oque leva aum final
surpreendente.

OSEGREDO -Drew Heriot (2(X)6)
Documentário que aborda anatureza do desejo,
levando em conta oponto de vista da física
quântica em que tudo no mundo éenergia.
Profissionais de diversas áreas, como
medicina eeconomia, unem-se para revelar
um segredo que foi protegido durante toda a
existência da humanidade. Grandes nomes,
como Platão. Galileu, Abraham Lincoln, Albert
Einstein, entre outros, descobriram esse
segredo epor meio de depoimentos de
escritores, pesquisadores, filósofos, histórias
reais ede pessoas comuns, ele érevelado.

ESE FOSSE VERDADE -Mark Waters
( 2 0 0 5 )
Baseado no bes/-se//er"\i Only It Were True", de
Marc Levy, esse filme conta ahistória de David
Abbott (Mark Ruffalo), que resolve alugar um
apartamento todo mobiiiado em São Francisco, mas o

Vale apena
VEGAR

http://sistemas.anatel.gov.br
Nesse endereço épossível encontrar amelhor operadora para utilizar em suas chamadas telefônicas.

http://www.ondeestou.com.br/
Encontre amelhor rota dentro da sua cidade ou entre duas cidades, adistância elocalize ruas.

Marketing &l̂ oda
■■  COS Cobra !-«t l i rç
E d i Rõra Senac
264 Páginas
0livro ajuda aentender como amoda
impulsiona oconsumo dos (Hedutos. As
pessoas vão conhecer um pouquinho mais
sobre ouniverso da produção neste
segmento eoprocesso que vai da criação
até 0produto final destinada àvenda. 0
autor Marcos Cobra também mostra uma
pesquisa feita com jovens com idade entre
15 e25 anos para entender melhor como a
marca influencia no momento da escolha.

www.daminiopublico.gov.br
Neste site épossível pesquisar ebaixar diversas obras, entre livros, artigos, músicas eaté videos,
já são considerados de domínio público

que

A

www.gramaticaonline.com.br
Endereço bastante útil para tirar dúvidas sobre alíngua portuguesa. Além dos tópicos com as regras
gramaticais, há também artigos, reportagens ecomentários sobre oassunto
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Indicações para oCultura Empresarial podem ser enviadas para oe-mail textual@texlualcom.com.br3
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estilo empresarial DAYSE HESS

Detalhes fundamentais de estilo
BOM SENSO EEQUILÍBRIO SÃO AS REGRAS PARA MONTAR, SEM ERRO, OQUEBRA-CABEÇA FASHION, FORMADO POR MEIA,
SAPATO ECINTO. NA HORA DE COMBINAR. APRIMEIRA REGRA ÉLEMBRAR QUE AORDEM ÉSER DISCRETO

Encarar sapato, meia ecintocomo peças de um quebra-ca¬
beça/ashíon éuma maneira diver¬
t i d a d e n ã o e r r a r n a h o r a d e s e

vestir. Aidéia éque as peças se en¬
caixem perfeicamente ecriern um
visual harmônico. Prestar atenção
nas cores, formas etexturas ebus¬
car um ponto de equilíbrio entre
e l a s é a f o r m a m a i s f á c i l d e e n t r a r

no mundo do bom gosto.
Aprimeira dica para construir

um look apropriado para otraba¬
lho éabolir as meias brancas dos
seus planos, Anão ser que você
seja um professor de academia,
deixe suas adoradas meias bran¬
cas para serem usadas com tênis,
no fim de semana. Ah. claro, pro¬
fissionais da saúde que vestem
branco estão liberados, mas, nes¬
se caso, as meias sociais são mais
i n d i c a d a s .

Não fica bem um médico com
um bonito sapato em couro bran¬
co usando meia esportiva. Aqui é
preciso primar pela harmonia: sa¬
pato social pede meias sociais; tê¬
nis pede meias esportivas. Quem
usa sapato preto ou marrom deve
estar atento para não cometer
desl izes. Escolha as meias que
mais estejam em sintonia com a
cor do seu sapato ou da sua calça.
Odetalhe éque acor da calça
d e v e t a m b é m c o m b i n a r c o m a c o r

do sapato eameia serve de liga¬
ção entre eles.

Vendo dessa maneira fica mais
simples entender. Antes de apro¬
var acombinação, veja se ameia
fica bem discreta quando aparen¬
te. Ela-deve simplesmente escon¬

der aperna da maneira mais sutil
possível. Por isso, nem pense em
c o m b i n a r a m e i a c o m a c a m i s a o u

com agrava ta .
Outro detalhe fmportantissimo

éque ameia deve ser longa ees¬
t a r b e m c o l o c a d a . P a r a s a b e r s e
está tudo certo, faça um teste bem
simples: sente ecruze as pernas.
Na perna que está cruzada, ameia

,ficará aparente. Assim tudo bem,
oque não pode aparecer équal¬
quer sinal da perna. Ela deve fi¬
car escondida pela meia para que
ovisual seja elegante.

Aregra das cores para calças e
sapatos também não tem muito
mistério. Calças pretas ou cinza
(do tom mais claro ou mais escu¬
ro) ficam perfeitas corh sapato pre¬
to. Já no caso dás calças que vão

do bege ao marrom, osapato
d e v e s e r m a r r o m e a m e i a d a c o r
da calça.

Os mais ousados, que optarem
por uma calça vinho, por exem¬
plo. podem usar sapato marrom.
Terno preto com cinto esapato
caramelo énota zero no quesito
sofisticação. Esqueça!

Quem tem liberdade para tra¬
balhar com calça Jeans adica é
simples também: jeans mais cla¬
ro com sapato marrom ejeans
escuro com sapato preto, já quem
optar pelos populares sapatênis
pode usar uma meia um pouco
mais esportiva, mas sempre da cor
do calçado.
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Dayse Hess éjornalista, especialista em
design de moda
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NEWS ECONOMIA DE R$ 9MILHÕES
B r u n a M o r e s c h i

Em nove meses de trabalho do
ObservatórioSocialdentroda Prefei¬
tura de Maringá, omunicípio econo¬
mizou R$ 9,6 milhões de reais em
licitações públicas para aaquisição
de mercadorias. Esses números fo¬
ram apresentados aempresários do
Conselho do Comércio da ACIM ea
diretores do Sivamar, no dia 19 de
julho, pelo presidente do Observatório, Ariovaldo Costa Paulo.

Costa Paulo explicouque os trabalhos começaram pelas secretarias de Saú¬
de eEducação. Os voluntários do Observatório -que receberam treinamento
do Tribunal de Contas eda Controladoria Geral da União -descobriram
distorções de preços em diversos processos, que acabaram sendo cancelados
pela prefeitura. Oprefeito Silvio Barros chegou aabrir sindicância sobre três
licitações, para apurar se houve compras superfaturadas.

“Na Secretaria de Saúde havia remédio cujo preço na licitação apresenta¬
va variação de 1.000% amais em relação ao valor de mercado”, apontou
Costa Paulo.

OObservatório está formando um banco de dados, através de pesquisa de
mercado, com preços máximos dos produtos comprados pelo município, para ter
parâmetros no acompanhamento das licitações. Oórgão vem trabalhando também
na análise da qualidade das amostras de produtos fornecidos pelas empresas
participantes das licitações ena organização dos estoques das duas secretarias.

Outro foco de atuação do Observatório Social éestimular aparticipação de
mais empresas maringaenses nas licitações públicas. AACIM éparceira desta
iniciativa eestá disponibilizando um link em seu porta! com todas as concor¬
rências realizadas pela Prefeitura.

6 -
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!Informações einscrições:capacitacao@acim.com.br ou
pelo fone 44-3025-9640
■anAlise de crédito
Instrutor: Braz Vendramini

Data; 20 a23 de agosto
Horário: 19 às 23 Horas

■POR QUE OS GERENTES FALHAM
Instrutor: Agmar Vieira Junior
Data: 21 a23 de agosto
Horário: 19 às 23 horas

■REDAÇÃO &COMUNICAÇÃO
EMPRESARIAL PARA SECRETARIAS
Instrutor: Sérgio Giní
Data: 27 a31 de agosto
Horário: 19 às 23 Horas

■GESTÃO TRIBUTÁRIA
Instrutor; Marcelo Davanço eWilson Forlan
Amaral
Data: 28 e29 de agosto
Horário: 8h30 às 17h30

■MOTIVANDO-SE EFORTELECENDO SUA EQUI¬
PE DE TRABALHO

IIns t ru tora : Mar ia A l ice P ina t t i
Data; 29 a31 de agosto

IHorário: 19h30às22h30

UM ANO DE NOTÍCIAS
Oinformativo 077//r7edaACIM-No¬

tícias ACIM -completou um ano em
12 de julho. Neste período, foram 239
edições, totalizandoquasetrês mil no¬
tícias enviadas aempresários elide¬
ranças empresarais.

Para opresidente da ACIM, Carlos
Tavares Cardoso, oinformativo, junto
com 0jornal earevista da entidade,
colabora para manter os associados
bem informados. “Durante esse perí¬
odo, percebemos que 0associado ado¬
tou 0Notícias ACIM como fonte de in¬
formação diária, da mesma forma que
os meios de comunicação tradicionais
da ACIM". ressalta. Os interessados
em receber oNotícias ACIM podem.
se cadastrar pelo www.acim.com.br,
preenchendo ocampo de e-mail loca¬
lizado no menu Notícias ACIM.

NDVD NÚCLED SETDRIAL
OPrograma Empreender, da ACIM, lançou, no últimodia 2, oNúcleo Setorial

de Serralherias eMetalúrgicas. Oitenta empresas foram convidadas aintegrar
0grupo. Segundo oconsultor db programa. Hudson Natal Ferrarin, os empre¬
sários estão sendo convidados para aformação do núcleo epara conhecer
mais sobre oprograma. "Caso eles se interessem, passarão por um treina¬
mento para, então, ajudar aelaborar oplanejamento estratégico do núcleo."

Oobjetivo do Programa Empreender éreunir empresários de um mesmo
segmento para discutir assuntos eproblema*?csaiuns, biTsCaiAdoa capacitação
e0fortalecimento das empresas.

Atuairnente, oprograma conta com 14 núcleos setoriais: Academias, Agên¬
cias de Viagens, Auto-elétricas, Auto-mecânicas, Floricuíturas, Furilferia ePin¬
tura, Informática, Lajes, Marmorarias, dois núcleos de Supermercados -Rede
Ello eRede Grand -Pet Shop, grupo temático Empreteco eVidraçarias.

Para participar do Núcleo Setorial de Serralherias eMetalúrgicas, assim
como de outro núcleo mantido pelo programa, aempresa precisa ser associa¬
da da ACIM eentrar em contato com os consultores do Programa Empreen¬
der, pelo fone 3025-9595.
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MARINGÁ SITE
AACIM firmou parceria com o

Maringá Site (www.maringasite.
com.br), portal que visa àinclu¬
são digital de micro epequenas
empresas, oferecendo baixo cus¬
to para criação emanutenção de
página eletrônica, Segundo pes- |
quisa do Centro de Estudos sobre {
aTecnologia da Informação eda I
Comunicação (CETIC), 60% das
empresas que possuem dé 10 a
19 funcionários não têm site pró¬
prio. Oestudo aponta que ogran¬
de empecilho éopreço para cria¬
ção emanutenção de uma página
eletrônica.

Cada empresa hospedada no
portal terá um site, criado pelo
Maringá Site gratuitamente. Ama¬
nutenção também não terá custo.
Oúnico gasto do empresário será
com ataxa de hospedagem que é
de R$ 19,90 ou de R$ 29,90 men¬
sais, dependendo do modelo esco¬
lh ido -m ic ros i te ou s i te i ns t i t uc io¬
nal. No momento, 70 empresas
estão hospedadas no site eaesti¬
mativa éque esse número suba
para mil até ofinal do ano.

QUATRO MESES NO SENADO
0reitor do Cesumar epresidente do Codem, Wilson Matos Silva,

apresentou aempresários elideranças políticas um balanço de seu
trabalho durante os quatro meses em que ocupou uma cadeira no Se¬
nado, em substituição ao senador Álvaro Dias, que se licenciou por
motivos de saúde. 0encontro foi promovido pela ACIM, com apoio do
Sivamar, do Codem eda Fiep.

Wilson Matos lembrou que no curto período em que esteve no Sena¬
do, tumultuado por crises políticas, apresentou onze projetos de lei,
“propondo ações simples, mas que ajudarão amudar muitas coisas
na educação do país”.

Entre os projetos apresentados por ele estão os que propõem oau¬
mento da freqüência mínima exigida de 75% para 857o das aulas para
aprovação dos alunos na educação básica; ano letivo de 200 dias efe¬
tivos de aUa para oensino superior; freqüência de, no mínimo, 85%
em cada disciplina para aprovação do aluno do ensino superior;
destinação de recursos do FAT (Fundo de Amparo ao Trabalhador) para
as operações do FIES (Fundo de Financiamento ao Estudante do Ensi¬
no Superior).

V o c ê n ã o é m a s .! ! «

s u Q m a r c ou n i c o n o

d e v e s e rm e r c a a o . . . , A m a r c a é o m a i o r .

L patrimônio de sua À
empresa. Proteja-al̂ ^H sAv. Paissandu, 853 -Zona 3

Fone: (44) 3226 3254
CEP: 87050-130-Maringá/PRmarcas &pa ten les^^esde 1994
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“RESTA ESPERAR QUE LEGISLADORES E
ENTIDADES EMPRESARIAIS VEIAM OS

ERROS COMETIDOS NA APROVAÇÃO E
APRESENTEM ALTERAÇÕES EM QUE
PREVALEÇAM OS INTERESSES DOS
CONTRIBUINTES"l í T:

ALei Complementar 123/06, que instituiu oEstatuto Nacional da Micro ePeque¬
na Empresa, está em vigor desde sua publicação. Porém aparte tributária, conhecida
como Supersimples, entrou em vigora partir de 1° de julho.

Apesar de trazer alguns benefícios às micro epequenas empresas, anova lei, no
fundo, não passa de mais uma"cangalha"paraojá sofrido contribuinte brasileiro,
tanto em função do aumento da carga tributária, quanto úo"modusoperdndi".

Assim, resta esperar que legisladores eentidades empresariais vejam os erros
cometidos na aprovação eapresentem alterações em que prevaleçam os interesses
dos contribuintes.

AInstrução Normativa 755, editada pela Receita Federal em 19 de julho, apre¬
sentou algumas benevolências, dando às empresas prazo até 31 de outubro para
faẑ  aregularização dos débitos junto àUnião, estados emunicípios.Oartigo 79 da Lei Complementar 123/06 concede direito de parcelamento em
120 meses de débitos apurados até 31̂ 1/06, não apresentando no seu texto
restnçoes. Porém, aReceita Federal entende que aqueles que perderam os planos do
Programa de Recuperação Fiscal (como PAES, PAEX eREFIS), não poderão se en¬
quadrar neste benefício.
! este entendimento, será motivo de exclusão de muitos contribu-
intes do Supersimples Nacional, oque gerará uma grande injustiça fisco-tributária,

Aiem disso, havera dificuldades também em relação àapuração mensal das
alíquotas dos tributos. ALei 9.317, que teve sua vigência até 30/06/07, previa uma
forma de apuraçao em que aalíquota dar-se-ia na medida em que areceita brutafosse alterando de faixa.

ALei Complernentar 123/06 mudou esta forma de apuração. Agora aalíquota
tem como base ofaturamento dos 12 meses anteriores. Exemplificando: orecolhi-
mento do mes de julho de 2007 terá como base de cálculo ofaturamento do período
dejulho de 2006 ajunho de 2007; ode agosto de 2007, será baseado no período de
agosto de 2006 ajulho de 2007; eassim sucessivamente.

As empresas prestadoras de serviços serão beneficiadas em alguns aspectos.
Porem, sera necessaria uma analise para verificar se haverá vantagem em cada
caso, pois poderá haver majoração da carga tnbutária, principalmente para aquelas
que nao estão tipificadas na Lei Geral, como as que atuam no transportes de cargas,
setor hoteleiro, entre outras.

Para enquadramento, oSupersimples prevê 57 tabelas, sendo que uma única
empresa poderá ter que utilizar várias delas para apurar ovalor do imposto
lher, fato este que em muito deixa de ser um processo simples, como aparece na
propaganda oficial.

Aos contabilistas resta entendertodas as mudanças do Simples Nacional -que a
meu ver deveria se chamar "Complicadíssimo" -eapresentar aos seus clientes. Um
projeto desta envergadura precisaria de um prazo superior a12 meses para implan¬
tação, para evitar um "apagão" fisco-tributário para as micro epequenas empresas.
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é-maî Te«içJa@aciin.com.br

CONSELHO DE ADMINISTRAÇÃO
PRESIDENTE: Carlos Tavares Cardoso

CONSELHO SUPEMOR -
Presidente: Ariovaldo Costa Paulo

COPEJEM -Presidente: Osler Colombari Filho
ACIM MULHER -Presidente: Kelenice Ferri
CONSELHO 00 COMÉRCIO ESERVIÇOS -

Presidente: Ariovaldo Costa Paulo

a r e c o -

E
o
u

E

JOSÉ GOMES FERREIRA ÉEMPRESARIO OONTABIL, CO/fTABILISTA. ADVOGADO ECONS£iHEIRO DA ACMu

C A C B O F A C I A P Om

fl f t l V A C A O A 9 « 0 < l * e õ i a
c o w c f t c i a a E e i v a s A i B A i » M p m a i Ue o M fi o t M i C à O M U M O A ç a n
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