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ENTREVISTA 4
Ex-preparador fisico de Ayrton
Senna e Abilio Diniz, Nuno
Cobra € nosso entrevistado do
més e explica como ter uma
vida saudavel

REPORTAGEM DE CAPA 10
Nao faltam exemplos de
pessoas que abriram o préprio
negdcio num bairro e obtiveram
sucesso; em alguns itens, como
supermercados e saloes de
beleza, consumidor da
preferéncia para as compras
perto de casa, segundo
pesquisa

CUMUNICA[}T\U 24
Quem nao dispoe de muitos
recursos para investir em
publicidade, pode apostar na
divulgacdo de produtos e
servicos em midias
acessiveis, como outdoors

CADERNO ESPECIAL 33
Na primeira edicao deste
caderno, a Revista ACIM traz
uma série de reportagens sobre
a Medicina em Maringa:
panorama do setor, transplantes
e planos de salide sao alguns
dos temas abordados

Aquela loja de utilida-
des domesticas situada
numa avenida movi-
mentada em um bairro
distante do centro da ci-
dade, que até pouco tem-
po era a unica do seg-
mento na regiao, ga-
nhou um concorrente. E
ele resolveu se instalar
bem proximo a loja pioneira para
fazer concorréncia direta. Quem
mora ou tem negocios em bair-
ros sabe que essa € uma situacao
cada vez mais comum.

Os' novos loteamentos e, con-
sequentemente, novos morado-
res (e consumidores) tém ajuda-
do muita gente a abrir o préprio
negocio e impulsionado um co-
meércio pujante. Os bairros tém
“vida propria” e neles é possivel
encontrar padaria, farmacia, flo-
ricultura, mercado, posto de com-
bustivel, lojalde confecgoes e va-
rios outros negocios.

Se os consumidores ganham
comodidade, por nao terem que se
deslocar até a regiao central, os
empresdrios vislumbram uma
oportunidade de negocio e encon-
tram clientela cativa. Uma pesqui-
sa feita pela ACIM em parceria com
o Departamento de Economia da
Universidade Estadual de Marin-
ga mostrou que na hora de fazer
compras em supermercados, ir a
farmacia ou frequentar salao de
beleza os consumidores dao pre-
ferencia aos estabelecimentos si-
tuados nos bairros.

O numero de alvaras emitidos
pela prefeitura comprova que o
comeércio fora da regiao central
tem se fortalecido. No ano passa-
do, apenas na zona 7, 174 estabe-
lecimentos tiveram autorizacao da
prefeitura para fupcionar. Na re-
giao do Mandacaru.foram 182.

A ACIM também tem feito a sua

Comeércio forte nos bairros

parte e esta cada vez mais proxi-
ma dos comerciantes de bairro.
Tanto que nas ultimas semanas
implantou o projeto ACIM em Acao,
que promove palestras gratuitas
para os empresarios e funcionari-
0s. Até agora foram sete edi¢coes do
projeto (seis em bairros), que reu-
niram mais de trés mil pessoas.
Nestas primeiras palesiras foram
abordadas técnicas de venda e
atendimento, pelo consultor
Amauri Crozariolli.

Os eventos tém sido um sucesso
€ contribuem para mostrar aos pe-
quenos empresarios o que a ACIM
pode fazer por eles. Nossa inten-
cao € realizar palestras em outros
bairros e com outros temas. Todos
podem assistir as palestras, inde-
pendente de serem associados.

E quem quiser atualizar conheci-
mentos podera também participar
gratuitamente do Forum ACIM Mu-
Iher, que acontece toda primeira ter-
ca-feira do més, e do Copejem Busi-
ness, que ocorre toda ultima quarta-
feira do més. Ambos sao realizados
na sede da ACIM e nao tém custo.
Os temas sao variados, mas sempre
com aplicabilidade nos negocios.

Ha ainda os cursos de capacita-
¢ao oferecidos pela ACIM. Os asso-
ciados tém descontos especiais. Os
cursos sao realizados normalmen-
te a noite ou nos fins de semana e
tém como temas comunicacao, lo-
gistica, matematica financeira, re-
lacionamento interpessoal, recru-
tamento, entre outros.

Se vocé quiser saber mais sobre
a ACIM e os produtos e servicos que
oferecemos para os associados,
podera solicitar a visita de um con-
sultor ou nos visitar. Com certeza,
sera benvindo.

Adilson Emir Santos é presidente

da Associacao Comercial e Empresarial
de Maringa (ACIM)
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NUNO COBRA Por GIOVANA CAMPANHA

Corpo e mer

0 QUE 0 METODO NUNO COBRA PREGA?

Ha mais de 40 anos prego que
as pessoas chegam ao cérebro
através do musculo. Isso era consi-
derado uma loucura total porque
nao se associava 0 cCorpo a mente.
A emoc¢ao nao existia. Hoje, fico
feliz em ver que a neurociéncia
provou realmente que ao estar
caminhando, correndo, vocé esta
fabricando neurénios. E isso nao
significa fazer academia mecani-
camente. Alias, nao vale ficar fa-
zendo exercicio durante trés, qua-
tro horas na academia, porque '
vocé vai ficar muito forte, mas
burro, ja que nao se exige nada
da mente. Meu método resgata a
esséncia, as raizes de vencedor,
alias, dadas por Deus de graca a
todas as pessoas, mas tiradas pela
sociedade cacadora. O maior inj-
migo somos no6s mesmos. Entao,
eu pergunto: vocé consegue cor-
rer dez quilometros? Nossa € difi-
cil. Vocé consegue correr 20 qui-
lometros? E impossivel. Quando
VOCE comecar a Correr devagar-
zinho, respeitando o momento
cardiovascular, sem agressao,

: passa a gostar do que faz. E quan-
UTOR DO BEST-SELLER “A SEMENTE DA VITORIA”, NUNO COBRA FOI do vé estara correndo 20 quilo-
PREPARADOR FISICO DE ABILIO DINIZ, DOS PILOTOS DE FORMULA 1

Bruna Moreschi

tros. E i i
AYRTON SENNA E MIKA HAKKINEN, ENTRE OUTROS. EM SUAS \%igozer pg:t(i:\l/f)oea?’rizglt;; iy
PALESTRAS DEFENDE QUE E PRECISO USAR O CORPO PARA NO n:16U Metodon framoan gre.
DESENVOLVER O POTENCIAL HUMANO, UMA ESPECIE DE MANTRA 5 PEs-

REPETIDO NOS ULTIMOS ANOS EM SUAS PALESTRAS. AOS 70 ANOS E 504 Ver o °°rP°dC°m° uma reali-
REGRADO, NAO COSTUMA FAZER REFEIGOES DEPOIS DAS 19 HORAS £ dade concreta de conquista.
DORME CEDO. AS CINCO HORAS DA MANHA ESTA EM PE E SE ; L
EXERCITA TODOS OS DIAS. MAS NAO PENSE EM ALGUEM QUE ADORA NO LIVRO A SEMENTE DA VITGRIA” 0

FAZER MUSCULACAOQ. PELO CONTRARIO, SEGUNDO ELE, FAZER SENHOR FALA SOBRE 0 TRIPE DA
EXERCICIOS MECANICOS “DEIXA MUITO FORTE, MAS BURRO”. COBRA A_NULAG_AU;UGUEEISSIJ?
PREFERE FAZER BARRAS E CAMINHADA OU CORRIDA. O E o tripé formado pela religiao,

PREPARADOR F{SICO VEIO A MARINGA, EM MARCO, PARA MINISTRAR  educagao e os pais. O individuo &
UMA PALESTRA NO Il ENCONTRO DOS PACIENTES DE C!RURGIA DA muito anulado pela sociedade ex-
OBESIDADE. CONFIRA A ENTREVISTA: tremamente cacadora. Ele sempre

= - acha que nao vai conseguir, por-

www.acim.com.br

e ——
REVISTA Abril 2009



Y

te em sintonia

—yy—

O~

que alguém jogou uma pedra em
todas as coisas boas que fez quan-
do era crianca. A religiao criou o
pecado, o medo. E os pais tambéem
nao ajudaram. Por exemplo, com
12 anos uma crianga joga uma pe-
dra num “cacho” de abelha a 10
ou 15 metros de distancia e acer-
ta. O pai em vez de dizer que a cri-
anca € um genio por ter pontaria
para acertar nessa distancia, ele
critica. Entao, toda vez que a cri-
anca tem vitoria € sucesso, leva
porrada. Quando a crianca fica
doente, a mae fala: filhinho ja que
esta com febre vou fazer aquela
comida que vocé sempre pede e

» Administra
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Cursos de graduagao A

/ 0 que o empresario que diz nao ter tempo precisa
" fazer? Ele deve comecar a fazer parte da vida dele.

nunca faco. Mas so vou fazer por-
que voceé esta doente. Sabe aque-
le programa que vocé tanto gosta
€ que eu nunca deixo assistir por-
que € transmitido muito tarde?
Hoje, como voceé estda doentinho,
podera ficar até tarde assistindo e
nao precisara ir para a aula ama-
nha. Ai o filho pensa: oba, estou li-
vre daquele terrorismo, nao preci-
so ir a escola. E uma inversao,
quando o filho faz coisas boas, de
sucesso, como acertar o “cacho” de
abelha, € criticado. E quando fica
doente, a mae faz a comida prefe-
rida dele e o deixa assistir aos pro-
gramas que gosta. Como € que a

Nao precisa se colocar como a primeira pessoa no rol
dos acontecimentos do dia, pode ser o oitavo, sétimo,
0 que nao pode é ficar de fora da prépria agenda Z“ L]

gente quebra isso? Fazendo o indi-
viduo mudar o corpo, comec¢ando
a ter uma visao de que ele é forte.
Um monte de anulacoes faz com
que a crianca anule a vida.

0 SENHOR DIZ QUE FICAR VELHO E UMA

OPCAD, POR QUE?

Nao existe velhice. O gue signi-
fica ficar velho? Significa uma pes-
soa que nao produz, que ja se en-
tregou, € um individuo que esta
para morrer, gue nao consegue
mais levantar da cama, nao tem
mais energia, nao tem mais vitali-
dade. Ficar velho € uma opcao por-
que vocé tem todas as possibilida-

Faca parte do Cesumar, a Comunidade do Conhecimento,
um dos maiores Centros Universitarios do Brasil.

m | etras -

m | elras -

= Marketing

= Medicina Veterinaria
s Moda

= Nutrigdo

B Turismo
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NUNO COBRA

des de vida, quando esta em ativi-
dade. O sol, banho frio e corridas
didrias sao o melhor remédio para
a~doenca.

QUAL A SUA SUGESTAO EM RELAGAD A

ALIMENTACGAO?

NOs temos que nos alimentar
muito pouco. A mulher deve comer
cerca de 200 gramas por dia € o ho-
mem em torno de 300 gramas,
mas, em geral, as pessoas nao fa-
zem isso. E importante ingerir de-
vagar, porque na parede do esto-
mago ha sensores que levam para
O cerebro a sensagdo de saciedade,
€ntao ao comer devagar da tempo
para esse processo ocorrer. Mas €
importante dizer que a alimentacao
tem que ser de acordo com o gasto
calérico. Se uma pessoa corre dez
quilometros por dia, devera ter uma
dieta fortissima, comer muito car-
boidrato. Se alguém corre oito qui-
lometros, nao podera ter a mesma
dieta de quem corre dez.

DE MANEIRA GERAL, 0 BRASILEIRO SE

ALIMENTA BEM?

A alimentagdo do brasileiro era
otima, as pessoas comiam arroz.
feijao, um pedacinho de carne e
muitas frutas e legumes. Por que a
minha geracao ndo tem defeitos
nos dentes? E por que hoje se colo-
Ca tanto ferrinho nos dentes? Por
Causa da alimentacdo. Em vez de
comer papinha, € preciso comer
alimentos duros, como cenoura
crua. Mas o brasileiro importou dos
Estados Unidos o fast-food e pas-
SOu a comer muito sanduiche e
comida pronta. Tem gente que
come dois sanduiches de uma vez
€ toma dois litros de refrigerante.
Isso € uma aberracdo. Quando”eu
comecgo a atender um cliente, pego
para anotar tudo o que comeu
numa semana e tem gente que
come de 18 a 20 mil calorias, en-
quanto que o ideal € ingerir 1,8 mil
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calorias por dia. Quando comeéca
a emagrecer ocorre um fato inte-
ressante, porque a pessoa diminui
a area geografica e sente menos
fome. A gordura € um tecido Vivo,
precisa de oxigénio e nutrientes.
E como eu convengo as pessoas a
emagrecerem? Explicando isso. O
sangue que esta indo para seu ce-
rebro esta sendo repartido com
suas gorduras. Eu sempre digo: pri-
meiro € preciso emagrecer a ca-
beca, senao nao adianta querer
emagrecer o corpo, porque vai
voltar a engordar.

FALTA DE TEMPO E JUSTIFICATIVA

PARA NAO FAZER ATIVIDADE FISICA?

Nao é justificativa, porque voce
coloca o tempo onde acha impor-
tante. O que o empresario que diz
nao ter tempo deve fazer? Precisa
comecar a fazer parte da vida dele.
Vamos supor que no dia ele tenha
dez compromissos importantes
para cumprir. Ele tem que ser um
desses compromissos, pode ser o
oitavo, sétimo, o que nao pode €
ficar de fora da propria agenda.
Tenha um tempo para VOCe.

QUE ATIVIDADE FiSICA 0 SENHOR

RECOMENDA?

Caminhada. Comece com dez
minutos e va aumentando. S€ a
pessoa for muito obesa, pode ca-
minhar dia sim, dia nao, mas € pre-
ciso comecar. E com o passar do
tempo podera até correr, porque
ja adquiriu eficiéncia cardiovascu-
lar, e a corrida ndo cansara, ja que
voceé fara esse exercicio com a
mesma frequéncia cardiaca de
quando caminhava. Minha quarta
viga mestra € a respiragag (as ou-
tras sao alimentacao, atividade fi-
sica e sono regular). Qual € o ele-
Mmento mais importante antiestres-
S€ que existe? A respiracao. Lem-
bro que o estrésse € uma necessi-
dade na vida das pessoas, mas ha

0 estresse negativo. Isso € um ve-
neno, o individuo vai trabalhar
muito e produzir pouco. Voceé tem
que fazer a respiracao diafragma-
tica (contracdo e relaxamento do
diafragma) pelo menos quatro ve-
zes por dia. Quando acordar esta
melhor preparado, para chegar ao
trabalho com 0s giros mentais mais
baixos.

VOCE TRABALHOU COM EMPRESARIOS
WORKAHOLICS. E PRECISO TRABALHAR
MUITO PARA TER SUCESS0?

O workaholic tem sucesso rela-
tivo porque trabalha muito, mas
produz pouco. E quem trabalha
muito € um incompetente. Nos pro-
duzimos bem durante cinco ou seis
horas por dia, depois disso o rendi-
mento cai. Quando comecei a tra-
balhar com o Abilio na década de
80 ele estava falido. Se um cara
como o Abilio, que construiu um
império, consegue dormir as
21h30, por que as pessoas nao dor-
mem cedo? Porque nao tém habi-
to. Elas nao tém qualidade de vida,
inverteram tudo, dormem as duas
horas da manha e acordam cansa-
das. Por isso, chegam ao trabalho
com sono e nao rendem nem 70 %
do que poderiam render.

COMO SEU METODO PODE AJUDAR 0S
EMPRESARIOS A TOMAR DECISOES DE
MANEIRA RAPIDA?

Vocé nao pode levar a vida a
sério, mas isso nao significa nao
trabalhar ou nao cumprir horario,
mas saber os limites. Outro ponto
que defendo € que € absolutamen-
te proibido pensar. Vocé tem que
se ocupar € nao pensar. Faz 40
anos que eu me OoCupo, mas nao
me preocupo. O Ayrton Senna le-
vou dois anos € meio para apren-
der a nao pensar, ele nunca ultra-
passou seus limites, mas foi apren-
dendo a empurrar seus limites
para niveis inimaginaveis.

s
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*As técnicas apresentad

Av. Euclides da Cunha, 1370 - Maringd - PR

PARA VOLTAR A SORRIR

REVOLUCIONARIO IMPLANTE ZIGOMATICO

IMPLANTES SEM ENXERTOS OSSEOS COM RESULTADOS EXCELENTES.

Inicio Resultado Radiografia final

Sensacaodenuncaterperdidoosdentes

0ImplanteZigomatico é a solugao para pessoas que estao com dentes comprometidos
ou com grande perda dssea e necessitam de implantes dentdrios. Esta técnica evita
cirurgias de enxerto dsseo, permitindoainstalacao de proteses fixasimediatamente*.

Na maioria dos casos a condicao mastigatdria é restabelecida em até 72 horas*,
proporcionando de volta ao paciente o seu bem-estar e sua felicidade.

v Tratamentos

Cirurgia computadorizada (lareamento dental a laser

Cirurgia ortognatica Laserterapia

Implantes dentarios Tratamento cintirgico e clinico da ATM
Implantes zigomaticos Tratamento sob anestesia local ou geral
Implantes ALL ON 4 Analgesia inalatoria

Protese Cirurgia do contorno facial

Cirurgia do ronco e apnéia do sono Estética

Cirurgia dos dentes do siso Periodontia

Dores faciais . Endodontia

Profissionais

* Dr. Jodo Baptista Ilha Filho * D Vanessa Aquotti llha
(RO 14819 CRO 11964

AGENDE SUA CONSULTA!

OrofacalCenter 3()26-8226

CIRURGIA BUCO MAXILO FACIAL

Muito além de um sorriso.

www.orofacialcenter.med.br
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| DO JEITO QUE VOCE SEMPRE QUIS.
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Divulgacdo

O empresario Jefferson Nogaroli, de Maringa, assumiu a presidéncia do
Sebrae Parana, oficialmente, em 16 de marco. O evento foi realizado no
Castelo do Batel, em Curitiba, e reuniu mais de 600 pessoas, incluindo
liderancas politicas e empresariais do Brasil, Argentina e Paraguai. Uma
comitiva de empresarios maringaenses tambéem participou da cerimonia.
Em seu discurso, Nogaroli afirmou que “queremos que a equipe do Sebrae/
PR dé o melhor de si. O Sebrae € reconhecido no mundo inteiro como uma
instituicao de exceléncia para micro e pequenas empresas. Nosso maior
patriménio sdo 0s nossos técnicos. Vou dar o meu entusiasmo e 0 melhor
de mim”. Nogaroli foi presidente da ACIM por duas gestoes, entre 1998 e
2002, além de ter presidido a Federacado das Associagcdes Comerciais e
Empresariais do Parana (Faciap).

INCENTIVO PARA FRANQUEADORES

O Instituto Tomodati de Cooperagao do Brasil idealizou e implantara o
projeto Microfranquia para empresas de Maringé e do Parana. O projeto
foi aprovado pelo Fundo Multilateral de Investimento (Fomim) e pelo Ban-
co Interamericano de Desenvolvimento (BID). Segundo o presidente do
Tomodati, Claudio Suzuki, a iniciativa é inédita e oportunizara novos em-
preendimentos. “Para comprar uma franquia, o investimento é alto, no
minimo R$ 50 mil. Com o Microfranquia, as empresas que desejam se
tornar franqueadoras terdo o apoio do Tomodati e sua marca sera vendida
por um valor mais acessivel”, explica. O projeto devera entrar em vigor
ainda neste ano. Mais informacoes pelo telefone (44) 3029-4400. O Insti-
tuto Tomadati € uma ONG cujo objetivo é oferecer apoio aos dekasseguis
na ressocializacao, abertura de negocios e capacitacao.

www.acim.com.br
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NOVA
GRANELEIRA

Representante da Randon
S.A na regiao, a ATDL Distri-
buidora apresentou aos clien-
| tes e parceiros a Linha Gra-
| neleira série 60 anos, lanca-
| da em comemoracao as seis
décadas de existéncia da
Randon, maior fabricante do
| segmento na América Latina.
| O evento aconteceu simulta-
neamente em toda a rede de

faz parte, em fevereiro. Se-
| gundo o diretor da ATDL Gil-
| berto Siraichi a nova série
apresenta pintura com maior

1‘| cinco anos. Para desenvolver
' a nova pintura, a Randon in-
vestiu R$ 70 milhdes, entre
equipamentos, infraestrutura

|

| Informacgoes pelo telefone
1 (44) 3221-5900.

IMPOSTOS

distribuidores, da quala ATDL |

durabilidade e resisténcia a |
corrosao e tem garantia de |

e a construgao de um predio. |

Cada brasileiro pagou, em
média, R$ 5.572 em tributos no
ano passado. Isso significa que
0 governo arrecadou R$ 1,056

trilhdo, ou o equivalente

a

36,54% do Produto Interno
Bruto brasileiro. Os dados séao
do Instituto Brasileiro de Plane-
jamento Tributario e mostram
ainda que o total de tributos ar-
recadados no pais aumentou

14,43% em relacao a 2007.

E

como se 0s brasileiros traba-
Ihassem cerca de 150 dias por
ano para 0 governo com o obje-
tivo de pagar impostos. Norte-
americanos e chilenos traba-

Iham o equivalente a cem dia

S



Bruna Moreschi

A Camara da Mulher Empreendedora e Gestora de Maringa, ligada
ao Sindicato do Comércio Varejista (Sivamar), completou um ano. A |
data foi marcada com um jantar, no dia 24 de marco, que contou com a ‘
exposicao de produtos femininos e desfiles de moda. Também no més |
passado, em homenagem as mulheres, a Camara realizou uma progra- |
magao especial, que incluiu palestras e homenagens. Na foto o presi-
dente da Federagao do Comércio do Parana, Darci Piana, as integran-
tes da Camara, representantes de entidades e o presidente da ACIM,
Adilson Emir Santos, durante o jantar de aniversario. |

CENAS DE FILMES

As cenas mais conhecidas de filmes que fizeram sucesso nas bilheteri-
as como Bonequinha de Luxo, Sr. e Sra. Smith, Edward Maos de Tesoura,
Beleza Americana e Moulin Rouge foram protagonizadas por maringaenses.
A exposicao “Movies e Celebrities” foi organizada pela jornalista Rosi Ortega
e pelo produtor Junior Terra (foto) e conta com 22 fotografias. A exposicao,
que é itinerante, ficara no Maringa Park Shopping Center até meados de
abril. Ainda nao foi definido o préximo local da exposigao.

Divulgacdo

0 ASSUNTO AQUI £

SAUDE E BEM-ESTAR?
0 NOSSO TAMBEN.

Ferrari & Molim

ODONTOLOGIA E FONOAUDIOLOGIA

Alexis Molim Junior

: (RO 5678
CIRURGIAQ BUCOMAYILOFACIAL
E PERIODONTISTA

Cirurgia Bucomailofacial.
Periodontio.
Implantes.

Ana Ligia Ferrari Molim
(RFAPR 8743
FONOAUDIOLOGA

Terapia de Respiracdo,
Mastigacdo,

Degluicdo e Fala.
Fonoaudiologia Estética.

Rua Luiz Gama, 359 - Sala 2 - Zona 4
Fone (44) 3025-2032

falecom@ferrarimolim.odo.br

www.ferrarimolim.odo.br
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CAPITAL DE GIRO
MARINGA MODA MiIX

Mais de 20 mil compradores de todo o Brasil participaram
da terceira edicdo do Maringad Moda Mix, realizado pela Associ-
acao dos Shoppings Atacadistas de Moda de Maringa entre 8 e
12 de marco. No evento, os visitantes puderam conhecer a
colecdo outono/inverno e pronta-entrega, das cerca de 540 lo-
jas de confeccoes instaladas nos seis shoppings atacadistas
da cidade: Avenida Fashion, Maringa Vest, Feira Vest Mercosul,
Portal da Moda, Vest Sul e Maringa Shopping de Calcados. A
estimativa é que as vendas foram 10% maiores do que na edi-
¢ao anterior.

A abertura do evento teve a participacao do vice-governador
do Parand, Orlando Pessuti, que declarou que “o Moda Mix é
um evento com caracteristicas internacionais. Todos os lojistas
estao de parabéns, por isso nosso estado € o segundo polo do
pais na area de confeccao”. Ja o presidente do Sindicato da
Inddstria do Vestuario de Maringéa, Carlos Pecheck, disse que
0 “Maringa Moda Mix vem da uniao de um setor organizado. E
0 sucesso do evento é consequéncia desta uniao”. A cerimonia
de abertura contou com dois desfiles e a presenca do modelo
Paulo Zulu.

As 1,2 mil empresas de confeccao de Maringa e regiao produ-
zem cerca de sete milhdes de pecas por més e geram 25 mil
empregos diretos e outros 60 mil empregos indiretos. A estima-
tiva € que as industrias faturem mensalmente R$ 130 milhoes.

CONSELHO DE SEGURANGA

O coronel da reserva
da Policia Militar Antonio
Tadeu Rodrigues € o novo
presidente do Conselho
Comunitario de Seguran-
¢a de Maringa (Conseg).
Eleito em 27 de marco
para o biénio 2009/2010,
Rodrigues, que foi um
dos fundadores do
Conseg 25 anos atras,
assumiu a diretoria com
mais 32 pessoas, logo
apos a eleicao. Apenas
uma chapa foi inscrita.

ivulgagdo

REAPROVEITAMENTO
DE TECIDOS

Em parceira com o Instituto para
o Desenvolvimento Regional, Sin-
dicato da Industria de Vestuario de
Maringa e a Associacéo de Prote-
¢ao a Maternidade e a Infancia, a
coordenadora do curso de Moda do
Centro Universitario de Maringé
(Cesumar), Sandra Franchini, ini-
ciou recentemente o projeto “Rea-
proveitamento de tecidos”. Finan-
ciado pela Fundagao Araucéria, o
projeto esta sendo executado por
uma equipe de graduados e espe-

2 3 ; ; e iali jpria instituicdo de
= Nas duas Ultimas gestoes, a entidade foi presidida por Everaldo Belo Mo- Zﬁ!ﬁfis gao%r-gﬁcg |nrs|;tcul g:loéd;
€ reno e neste periodo foram realizados projetos importantes, como oficinas i Iia. 50 dojtrabalh% d upma a0
< de prevencdo ao uso de drogas, seminarios para entidades que oferecem piac

E T P ; v operativa de mulheres, das classes
5 tratamento para dependentes quimicos, oficinas de circo e artes marciais D e E, especializada na reutiliza-
= para criancas de baixa renda e investimentos na melhoria das condi¢oes !

de trabalho e na estrutura das policias civil e militar. ¢do de tecidos, em Sarandi.

————
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O SICREDI estd no Top Five 2008 do Banco Central, destacando-se como uma das instituicdes

que mais acertaram as projec¢des econdmicas ao longo do ano. Ao todo, foram avaliadas

aproximadamente 100 instituigées e empresas de consultoria. Ficar entre as melhores nas previsées

do IGP-M demonstra a capacidade do SICREDI de antecipar o cenario econémico, mesmo diante e ST
de um ano de extrema volatilidade. Faca como 1,4 milhdo de brasileiros: associe-se ao SICREDI e \"

“» :_,[Ll. [_l__[

venha crescer com a gente.
‘ l Gente que coopera cresce.

Vem ser dono. Vem pro SICREDI.
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REPORTAGEM DE CAPA

0 COMERCI0 TEM ACOMPANHADO A
EXPANSAO IMOBILIARIA DE
MARINGA E NOVOS NEGOCI0S
SURGEM PARA ATENDER A0S
MORADORES QUE BUSCAM
COMODIDADE NAS COMPRAS;
PESQUISA MOSTRA QUE,
NOS BAIRROS,
CONSUMIDOR DA
PREFERENCIA PARA
SUPERMERCADO,
FARMACIA, MATERIAL DE
CONSTRUCAO E SALAO DE
BELEZA

COm 4,2% de crescimento fren-
te a 2007, no ano passado fo-
ram abertas 3.343 empresas em
Maringa, de acordo com a Junta
Comercial do Parana (Jucepar). No
Jardim Alvorada, 162 negocios,
incluindo comércios, prestadores
de servicos e industrias, recebe-
ram o alvara da prefeitura. Entre
as novas empresas do bairro, a
Polo Multicoisas, loja de varieda-
des aberta por Marcio Andeluci.
Ele deixou o emprego de gerente
de vendas de um supermercado e
montou o proprio negocio no fi-
nal do ano passado.

“Nao me arrependo do que es-
tou fazendo”, afirma. Depois de
varios meses de planejamento
até a definicao do ponto, a me-
lhor opcao foi abrir a loja perto
de casa, constatou Andeluci. O
bairro € populoso e oferece cus-
tos de aluguel e logistica mais
baixos do que na regiao central
ou num shopping. “Nao tinhamos
muito capital e precisavamos di-
minuir o custo operacional da
empresa. Claro que temos a am-
bicao de chegar ao centro, mas
vamos nos consolidar no bairro
primeiro”, diz.

———
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Em Maringd, onde em média
sao abertas dez empresas por dia,
os bairros tém sido cada vez mais
procurados por empresarios inte-
ressados na aproximacao com os
clientes. Os alvaras concedidos
pela prefeitura nos ultimos anos
comprovam este crescimento. Se
for considerada a regiao que
abrange as zonas 14, 21, 32 e 48,
que tem como eixo principal a
avenida Mandacaru, por exemplo,
0 numero de alvards emitidos sal-
tou de 40, em 2003, para 182 no
ano passado, um volume mais de
quatro vezes maior.

O crescimento ocorre em toda
cidade, segundo informagoes da

Secretaria da Fazenda sobre 11-

regioes distintas, nenhuma atin-
giu um aumento proporcional
tao expressivo como o registra-
do na regiao da avenida Manda-
caru. Na zona 1, o centro da ci-
dade, em 2003 foram emitidos
223, numero que saltou para
593, em 2008.

Outras duas regioes merecem
destaque: na zona 7, que tem a
UEM como referéncia, o nume-
ro de alvaras emitidos aumentou
de 82 em 2003, para 217, em
2008, e nos bairros que tém
como eixo principal a avenida
Kakogawa. Foram 66 alvaras em
2003 e 174 em 2008.

Na avaliacao do consultor do Se-
brae e sécio-gerente da Valor Con-
sultoria e Instrutoria, Bener Luis
Turini, o crescimento do comércio
nos bairros é uma tendéncia que
atende aos anseios do proprio con-
sumidor. “Por uma questao de co-
modidade, praticidade e também
por escassez de tempo, as pessoas
preferem nédo se deslocar a enfren-
tar o transito. Muitos aceitam pagar
até um preco maior por estas con-
dicoes”, considera.

O consultor acredita que neste
ano, em razao da crise internaci-

Abril 2009
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onal, serao abertos muitos novos
negocios nos bairros. “Ha uma
tendéncia forte de retorno de
dekasseguis e de pessoas que es-
tao em paises da Europa. Inclusi-
ve no Sebrae ha um programa

especifico para atender este publi-
co”, afirma.

PESQUISA

Uma pesquisa realizada em ju-
nho do ano passado pela ACIM e
Departamento de Economia da
Universidade Estadual de Maringa
(UEM), sob a coordenac¢ao do pro-
fessor Joilson Dias, mediu a tendén-
cia dos consumidores na hora de
comprar determinados produtos
no centro ou no bairro.

O percentual que mais chama
atencao € para os itens de super-
mercados. Dentre os 540 entrevis-
tados, 74,7 % afirmaram comprar
nos bairros contra 25% no centro.
O restante, 0,3%, nao consome
este tipo de produto.

Outros resultados significati-
vos para os bairros foram obti-
dos pelos saloes de beleza: pre-
feréncia de 65,3% para os bair-
ros e 14,7% no centro; e pelas
farmacias: 65,7 % nos bairros e
30,8% no centro. Com relacao
a materiais de construgao,
49,1 % disseram optar por com-
pras nos bairros e 15,4% no
centro.

Para a aquisicao de tintas,
37.9% optaram pelos bairros €
21,8% no centro. Para itens de
papelaria uma escolha de 35,6%
no centro e 32,7 % nos bairros. E
floriculturas: 27 % no centro con-
tra 25,5% nos bairros.

Para a aquisicao de itens de con-
feccoes, calcados, bolsas e acesso-
rios, moveis e eletrodomeésticos
mais de 80% dos entrevistados
afirmaram que preferem adquirir
estes produtos na regiao central
da cidade.

REVISTA ACIM Abril 2009
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0 CONSULTOR DO SEBRAE BENER TURINI ACONSELHA 0 EMPREENDEDOR A IDENTIFICAR 0
PERFIL DO CONSUMIDOR, PESQUISAR A RENDA, 0S HABITOS DE CONSUMO E ANALISAR
QUESTOES CULTURAIS ANTES DE ESCOLHER 0 PONTO COMERCIAL

ABERTURA DE EMPRESA

Mas ndo basta apenas sonhar
em abrir uma empresa. E preciso
planejamento. O consultor do Se-
brae Bener Luis Turini, afirma que
“€ possivel buscar orientagao an-
tes para evitar que 0s erros acon-
tecam”.

E para o empreendedor nao er-
rar na hora de escolher o ponto,
é preciso definir e conhecer o pu-
blico-alvo. “E necessario identifi-
car o perfil do consumidor, a fai-
Xa etaria que se quer atingir, pes-
quisar a renda, os habitos de con-
sumo, analisar questoes culturais,
necessidades e os sentimentos
deste publico. Isto traz seguran-
ca para direcionar os produtos ou
servi¢os”, diz.

Além disso, ha outros trés aspec-
tos a se considerar: concorréncia,
fornecedores e as potencialidades
de crescimento. No bairro, o inves-
timento pode ser menor, a con-
corréncia nao € tac acirrada e o
custo do aluguel ou construcao é
menor. Mas, ao mesmo tempo, o
empresario tem que trabalhar con-
tra uma provavel limitacao do nu-

" ultimos anos.

- alvara provisério em 48 horas,

| aprimorar esses programas e
. contribuir para que a cidade
' permanega com os saldos

s
|

G ik i
- Prefeitura da um
“empurraozinho”

Maringa foi a primeira cidade
brasileira a sancionar a lei
municipal da micro e pequena
empresa. Na avaliagao do
secretario de Desenvolvimento
Econdmico, Valter Viana, a lei
tem contribuido para a liberagdo
de novos alvaras na cidade e
para a geragao de empregos nos

Além dos incentivos previstos, |
o secretdrio destaca que os bons
resultados vém da emissdo do

da ativagdo de barracoes
industriais, do Programa de
Desenvolvimento Econémico de
Maringa (Prodem), de cursos de
qualificagao e dos programas
Bairro Empreendedor e Rumo ao
Emprego. “Nosso projeto é :

positivos na criacao de empregos
e abertura de empresas”, explica.

()
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mero de clientes, principalmente
no ramo varejista.

Na avaliacao de Turini, € possi-
vel superar a suposta limitagao da
clientela que a abertura de uma
loja em bairro traz. “Hoje existem
mecanismos como a venda pela
internet, servicos de entrega (de-
livery) e a propaganda, que aju-
dam a derrubar os limites demo-
graficos”, aponta.

O Diagnostico do Comporta-
mento do Consumidor na Cidade
de Maringd, tracado em meados
do ano passado pelo Sebrae, mos-
tra, por exemplo, que as trés prin-
cipais sugestoes de melhoria dos
consumidores as empresas Sao:
atendimento, estacionamento e
preco. Trés fatores que indepen-
dem da localizacao.

Na pesquisa entre sugestoes de
novos negocios apresentadas por
112 consumidores apareceram,
em ordem de citacoes, estabele-
cimentos 24 horas, restaurantes,

shopping center, supermercados,
agéncias bancarias, lojas de con-
feccdo, farmacias e lotéricas em
bairros e sapatarias.

PROSPERIDADE

Nao faltam exemplos de nego-
cios que comegaram pequenos
num bairro e prosperaram. E o
caso do Supermercado Cidade
Cangao, que ha pouco mais de 30
anos era apenas um mercado de
bairro instalado na avenida Sao
Domingos, na Vila Morangueira.
Trés anos depois foi aberta uma
segunda loja, na avenida Tuiuti.
“O objetivo foi oferecer uma es-
trutura maior com mais conforto
aos clientes”, afirma o coordena-
dor de marketing da rede, Ives
Tomita.

Atualmente, a rede Cidade Can-
cao tem sete lojas espalhadas por
bairros de Maringd e outros qua-
tro supermercados na regidao: Sa-
randi, Mandaguari, Apucarana e

IVES TOMITA, DA REDE DE ;
SUPERMERCADOS CIDADE CANCAO,
EXPLICA QUE NA ABERTURA DE CADA

NEGOCIO, A EMPRESA AVALIA O POTENCIAL
DE CONSUMO DA REGIAD

Bruna Moreschi

Os clientes insistiram, mas a
empresaria Marta Isabel Lopes,
proprietaria do Supermercado Bem
Barato, da Rede Grand, nunca
cedeu. Desde que assumiu o
supermercado ha oito anos, ela
mantém a mesma filosofia. “Fiado
nem para o meu pai”, brinca.

Mas como compensacao, ela
oferece prazo esticado para
compras no cheque. “Trabalhamos
com 55 dias fixos. Um servico que
da comodidade aos clientes”, afirma.

Localizada no Jardim Alvorada, a
loja foi ampliada em 2005, mas o
espago ja comega a ficar pequeno
novamente. “Aumentamos a area de
venda em 150 metros e tive um

Sem fiado, mas
com prazo esticado

crescimento estrondoso. Temos fama
no bairro @m virtude da qualidade e
preco de frutas e verduras. Nas tercas
e quintas-feiras, recebemos clientes
até de bairros mais distantes”, aponta.

Marta esta satisfeita com o
empreendimento. “Os clientes gostam
do servigo, do meu trabalho, dos
produtos que oferego”, diz. Melhor
ainda, segundo ela, foi quando a loja
passou a integrar a Rede Grand, do
programa Empreender, da ACIM.
“Antigamente éramos apenas um
supermercado de bairro. Agora o
cliente nao olha mais como uma
simples loja, mas como uma unidade
da Rede Grand, conhecida em Maringa
e regiao”.

7
0S CLIENTES DA EMPRESARIA MARTA ISABEL
LOPES, DO SUPERMERCADO BEM BARATO,

NAD PODEM PAGAR FIADD, MAS TEM PRAZO
DE ATE 55 DIAS PARA PAGAR COM CHEQUE

Bruna Moreschi

REVISTA ACIM
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OTIMISTA COM 0S NEGOCIOS, PAULO VITAL ABRIRA O SEGUNDO POSTO DE CUMWEL;
DESTA VEZ 0 ENDEREGO SERA A AVENIDA KAKOGAWA

Cornélio Procopio. “Em breve va-
mos inaugurar uma loja em Mari-
alva”, afirma Tomita. Na avalia-
cao da rede, o nascimento da
empresa em um bairro foi impor-
tante para o relacionamento e a
proximidade com os clientes.

“Procuramos manter esta mes-
ma filosofia com as lojas de nossa
rede. E ao decidir pela abertura de
cada negocio avaliamos o poten-
cial de consumo da regiao e esco-
lhemos pontos estratégicos que
facilitem o acesso dos clientes”, diz.
As duas ultimas lojas abertas pela
rede em Maringa vao ao encontro
da realidade de crescimento dos
bairros da cidade: uma esta locali-
zada na zona 7 € a outra na regiao
da avenida Mandacaru.

Quem também optou por abrir
um negocio em bairro foi Paulo
Henrique Vital. HA menos de trés
anos, ele se tornou socio-proprie-
tario do Auto Posto Canada. A
oportunidade surgiu em um anun-
cio no jornal. “Descobri que exis-
tia este terreno a disposicao e cor-
remos atras”, conta. Fica na ave-
nida Mandacaru, segundo Vital, do

REVISTA ACHM Abril 2009

lado certo da pista. “Estd no ca-
minho de volta para casa. As pes-
soas geralmente param no hora-
rio de ir embora e tém mais tem-
po para ficar aqui”, relata.

O posto cresceu, ganhou loja de
conveniéncia, trabalha com itens
de mercearia e padaria. “Esta pe-
queno ja. Acho que devia parar
de vender combustivel para am-
pliar a loja”, brinca. “Ja no pri-
meiro ano superou em 50% o que
haviamos imaginado”, diz. Mais
do que um incentivo para um
novo empreendimento: o Auto
Posto Kakogawa, na avenida de
mesmo nome, estd em fase final
de construcao.

A expectativa € que 0 novo es-
tabelecimento faca o mesmo su-
cesso do primeiro negocio aberto
por Vital, ja que a regiao da ave-
nida Kakogawa e a da avenida
Mandacaru tém algo em comum:
a expansao imobilidria. “Perto da
Kakogawa, s6 neste ano, vao sair
mais trés loteamentos”, diz.

PROPRIA PARA BAIRROS
Buscar ¢s clientes quase na

De porta em

Rosa Freitas decidiu trocar o
trabalho de vendas de roupas
femininas de porta em porta,
que praticou por mais de dez
anos, por uma loja fixa. Abriu ‘
entdo a La Vitta Fashion.
“Sempre sonhei em ter uma
loja”, conta. Nos dois primeiros
anos, apostou na abertura de
uma empresa na avenida
Gurucaia. “Mas passava muito
carro e pouca gente a pé”, diz.

Ha trés anos, ela abriu a loja na ‘
avenida Tuiuti, na Vila

Morangueira. “E perto de casa e
aqui passa mais gente a pé”,

afirma. No comego, sequndo
Mercedes, 0 negécio prosperou, ’
mas hoje a empresaria diz que
tem sido complicado conviver i
com a inadimpléncia.

pequena, mas a empresaria
sabe que, principalmente no
comego do ano, as promogdes L
atrapalham um pouco as vendas |

€ no ramo de confecgoes a |
maioria dos consumidores opta 1
por comprar na regiao central. |
Ela revela que até ja pensou em |
mudar a loja para o centro, mas
isto ficara para o futuro. “Aqui o
aluguel € menor. Tenho um
pouco de receio em arriscar, ;
mas um dia quem sabe”.

porta para
0 proprio
negacio

Ha cinco anos, Mercedes

O jeito foi mudar de endereco. |

R A !

A concorréncia local é [
!

|

|

|

Por enquanto, a empresaria

afirma que vai persistir na oferta
de qualidade. “Tenho uma loja
bem arrumada e vendo roupas de
marca. Nunca comprei roupas
sem qualidade. Minhas freguesas
da época que vendia no carro
continuam fiéis”, garante.



porta de casa € a filosofia que
vem sendo adotada, ha dois
anos, pela franquia de escolas de
inglés The Place. “O objetivo €
explorar o potencial dos bair-
ros”, afirma o diretor operacio-
nal, Nilton Carzola.

“A ideia € que cada familia pos-
sa ter um aluno. No bairro, o dono
pode praticar precos mais baixos
porque o aluguel € mais acessivel
e para os moradores a vantagem
€ nao ter que se descolar para até
o centro. Aulas de inglés geral-
mente duram uma hora. Se fica
perto de casa, o jovem vai e volta
a pé € 0s pais nao tém o transtor-
no e a dificuldade de levar e bus-
car”, diz.

S6 em Maringd, oito unidades
estao em funcionamento e tam-
bém existe uma em Sarandi. Se-
gundo Carzola, ha 49 contratos
assinados com empreendedores de
quatro estados diferentes. O foco
da franquia agora, conta o diretor,
é a abertura de 250 unidades na
regiao da grande Sao Paulo. “Te-
Mos um projeto simples com inves-
timento baixo. Se na concorréncia

Al g
gt A

Bruna Moreschi
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atendimento e preco”.

Propositalmente entre os concorrentes

Marcio Andeluci abriu a Polo Multicoisas em novembro do ano passado, no
Jardim Alvorada. “Temos um mix variados de produtos, desde presentes,
confecgoes, utilidades do lar, papelaria e livraria, material de perfumaria,
ferramentas e estamos pensando em trabalhar também com calcados”, conta.
Andeluci diz que a concorréncia é boa. “Propositalmente, estou no meio de
dois concorrentes. Para atrair clientes, busco um trabalho diferenciado de

Apesar da crise dos tltimos meses, 0 empresario diz que a experiéncia
tem sido positiva. “Os frutos virdo daqui algum tempo. Apesar deste
momento ndo ser favoravel, precisamos ter cautela e prudéncia para
conquistar a clientela. Por enquanto, temos alcangado metas e estamos
atentos para ficar alicergados e nao corrermos o risco @& fechar as portas”.

se gasta RS 100 mil para abrir uma
unidade, conosco 0 custo nao pas-
sa de RS 15 mil”, planeja.

TECNOLOGIA

Mas nao foram apenas escolas
de linguas que encontraram ter-
reno fértil nos bairros. Ha oito
anos, o Colégio Dom Bosco era
apenas uma pré-escola de bair-
ro. Hoje, o diretor pedagogico,
Claudio Torres, se orgulha em
falar dos percentuais de aprova-
cao no vestibular dos alunos que

l;iILTON CARZOLA, DIRETOR OPERACIONAL DA ESCOLA DE INGLES THE PLACE: CUSTO DA

FRANQUIA DE ATE R$ 15 MIL E FOCO NOS MORADORES DE BAIRRO
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saem da 3?2 série do ensino mé-
dio. “Quase 70% das ultimas

duas turmas foram aprovadas no

vestibular da Universidade Esta-
dual de Maringa”, afirma.

Torres relata que 90 % dos alu-
nos moram no mesmo bairro
onde a escola esta localizada, o
Jardim Novo Horizonte. Para o
diretor, a localizacao nao € mui-
to atrativa. “Os jovens querem
ficar proximos dos shoppings, do
centro da cidade. Como tem
aulas a tarde, eles querem apro-
veitar para passear no horario
do almoco™, avalia.

Por este e outros motivos, o co-
légio faz planos para uma nova
sede. “S6 nao crescemos mais
por falta de espaco fisico, mas
nossa base sempre sera aqui”,
aponta. Por enquanto, o investi-
mento maior € em tecnologia. A
escola tem uma sala de cinema
3D e disponibiliza na internet li-
vros, provas, revisoes e aulas
com audio e video para os estu-
dantes. “No proximo ano deve-
remos ter um projeto piloto em
Maringa. A ideia € que todos alu-
nos de uma determinada turma
tenham um notebook individual
que traz uma proposta diferente
de relacionamento entre profes-
sores e alunos”, adianta.
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Fiado na maioria
das vendas

Ha seis anos, o farmacéutico Jean Patrick de
Oliveira abriu a Farmalider, no Jardim Liberdade.
Hoje, a farmacia é uma das 19 unidades da Rede
Maior, o que fortaleceu a marca, mas ndao mudou as
caracteristicas que uma empresa aberta no bairro
oferece a clientela. “Nos envolvemos mais com o dia-
a-dia dos clientes. Viramos amigos, psicélogos”,
conta.

A concorréncia é acirrada. “S6 nesta avenida ha
outras quatro farmacias e em outras ruas do bairro
existem mais duas. Neste ramo ndo ha como evitar a
concorréncia”, diz.

Diante disto, para sobreviver tem que oferecer
diferenciais aos consumidores. Segundo Oliveira, ele
consegue oferecer os mesmos descontos de lojas do
centro. "Nao compensa sair do bairro para comprar”,
garante. Mas os clientes querem mais e as vendas no

Bruna Moreschi

fiado sdo inevitaveis, tanto que elas representam ." A L e
60%, mas recebo. Aqui é mais facil dar crédito, FIADO REPRESENTA 60% DO FATURAMENTO DA FARMALIDER,
porque conhecemaos os clientes”, SEGUNDO 0 PROPRIETARIO, JEAN PATRICK DE OLIVEIRA

Em busca de talentos nos bairros

Professores de educacao fisica, Sonia Stocco Gongalves e o .
marido Rubens Gongalves Filho chegaram a Maringa no inicio da e
década. “"Vim e amei a cidade”, diz Sonia. Eles moravam em Curitiba %
e tinham ligagao com o Parana Clube. ¢ =

Mas mesmo longe da capital, os lagos com o time nao se *.
romperam e a paixao pelo futebol abriu as portas para criar em A)
meados de 2007 uma franquia da Escola Oficial de Futebaol do
clube. “Percebemos que existia uma caréncia no contraturno

: ; 2 no. A\

escolar e de um treinamento mais especifico para categorias de ”"‘i;f‘f “‘

base”, diz Sonia. ' \{U%g
O casal abriu a primeira unidade na Vila Esperanga, mas a gEas

procura foi grande e extrapolou os limites do bairro. Em 2008, mais
duas unidades: na AABB, zona 4, e no Jardim Pinheiro. Ja neste
ano, surgiram mais duas unidades: uma no Conjunto Ney Braga e
outra em Sarandi. “Temos uma meta de crescimento de 50% para
este ano”, afirma Sonia.

Ela ressalta que quem demonstra talento tem tratamento

Bruna Moreschi

2 especial. Alias, os melhores comegarao a ser encaminhados para o CASAL UNIDO TAMBEM NOS NEGOCIOS: SONIA

S Parana Clube, em Curitiba. “Temos até alguns bolsistas que néo GONCALVES E RUBENS GONGALVES FILHO ABRIRAM
= teriam condigOes de pagar. Quem sabe Maringa ndo seja um celeiro UMA FRANQUIA DA ESCOLA OFICIAL DE FUTEBOL DO
3 de craques? O trabalho estd apenas comegando”, PARANA CLUBE; HOJE SAO CINCO UNIDADES

E REVISTA ACIHM Abril 2009
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| REPORTAGEM DE CAPA

ACIM realiza
treinamento
nos hairros

consultor em vendas e autor

do livro “Vender: um processo,
uma ciéncia, uma arte milenar”,
Amauri Crozariolli, e o magico ilu-
sionista Marcelo Beutrin foram os
palestrantes das sete primeiras edi-
¢oes do projeto ACIM em Acao, rea-
lizadas, em marcgo e abril, em bair-
ros € na regiao central de Maringa.

O objetivo do projeto, segundo o
presidente da ACIM, Adilson Emir
Santos, € fortalecer a presenca da
entidade nos bairros e oferecer pa-
lestras que tenham aplicabilidade
no dia-a-dia das empresas. “Nestas
primeiras edi¢oes, foram abordados
técnicas de vendas e bom atendi-
mento”, explica Santos.

As palestras foram realizadas no
Jardim Alvorada, Mandacaru, Jar-
dim Liberdade, Zona 4, Parque das
Palmeiras, Cerro Azul e na regiao
central. Todas foram gratuitas e
reuniram, no total, mais de trés
mil pessoas, entre empresarios e
funcionarios. Também durante os
eventos, houve sorteio de brindes.

O ilusionista Marcelo Beutrin
usou técnicas de magica para
transmitir conhecimentos. Bara-
Iho, cordas e fogo foram algumas
das ferramentas utilizadas por ele
para explicar conceitos importan-
tes de vendas, como “usar a
criatividade”, “nao fazer uma ven-
da com pressa” e “¢ possivel o cli-
ente entrar com intencao de com-
Prar um produto e levar trées”.

ATENDIMENTQ

» Em sua palestra, o consultor
mauri Crozariolli defendeu a im-
portancia de ter atirudes positivas e

——
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de toda equipe (vendedor, crediaris-
ta, empacotador e proprietario) es-
tar em sintonia ou, nas palavras dele,
“falar a mesma lingua”.

Crozariolli também afirmou que
o cliente “é voraz, quer melhor pre-
¢o, melhor condicao de pagamen-
to e um excelente atendimento. O
que rege 0 comercio sao as vendas”.

Ele falou ainda sobre as etapas
do caminho das vendas, que in-
cluem planejamento, atendimen-
to, pesquisa e pos-vendas. “Um
bom atendimento nao é sorrir
para o cliente, € fazer o cliente
sorrir para vocé”, defendeu o

/I \\.‘ 54 )
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VENDAS E
ATENDIMENTO
FORAM 0S TEMAS
DAS SETE PALESTRAS
DO PROJETO ACIM
EM ACAD; NO
DETALHE, 0
PRESIDENTE DA
ACIM, ADILSON EMIR
SANTOS, EM UMA

® DAS EDICOES DO
EVENTO

consultor. “E preciso superar as
expectativas do cliente €
encanta-lo com a magia da ven-
da e do bom atendimento”.

Os participantes também
aprenderam quais, segundo
Crozariolli, sao as falhas mais co-
muns no atendimento: falta de
cortesia, de preparo, de empatia
e de vontade. E acrescentou que
para conquistar o cliente, é neces-
sario transmitir confianca, segu-
ranca, ter boa aparéncia e ofere-
cer respostas. Por fim, afirmou:
“se vocé nao pode se destacar pelo
talento, venca pelo esforco”.



Quem participou das palestras
do ACIM em Agao aprovou a
iniciativa. Para o empresario
Osvaldo Américo de Oliveira Jdnior,
dos Moveis Alvorada, a agao “foi
uma excelente ferramenta de
interacao entre a ACIM e as
empresas de bairros. Muitos
empresarios ndo conhecem as
acoes que a entidade realiza e os
beneficios de ser um associado.
Fazer parte da ACIM ndo €
simplesmente usar o SCPC
(Servigo Central de Protecao ao
Crédito)”, afirma.

A empresaria Simone Boroski
Lima é associada ha trés anos,
mas comenta que com a rotina
corrida nem sempre pode
participar dos eventos realizados
pela ACIM. “A falta de tempo as

~ Empresarios elogiam a iniciativa

vezes acaba ndo permitindo que,
como associada, usufrua dos
beneficios. No entanto, como o evento
foi no bairro convidei uma funcionaria
e assistimos juntas a palestra”.

Com os conhecimentos adquiridos,
Simone fara adaptagoes no setor de
vendas da Manu Modas. “Quero
implantar o conceito de encantamento
e a magia do relacionamento entre
vendedor e cliente. Oferecer satisfacao
maxima aos consumidores”.

A LB Grafica e Editora é associada
ha cinco anos e desde entdo vem
utilizando o servigo de consulta de
crédito da ACIM e o programa Apoio,
que oferece aos funcionarios das
empresas associadas empréstimos com
taxas de juros acessiveis. A
encarregada do setor administrativo da
grafica, Rose Rabelo, conta que trés

funcionarios assistiram a palestra e
“voltaram motivados e com
comentarios entusiasmados sobre o
evento”, completa Rose.

O ACIM em Acao atendeu ainda
empresarios ndo-associados, como
0 socio-proprietario da Autoelétrica
Nilson, Nilson Rodrigues da Silva.
Ele e a esposa aproveitaram a
oportunidade para conhecer mais
sobre atendimento. “"Somos
prestadores de servico, ndao
trabalhamas diretamente com
vendas, mas precisamos estar
atentos quanto a atender bem.
Além do incentivo para estar em
constante busca de conhecimento,
tivemos a oportunidade de interagir
com a ACIM e saber mais sobre
projetos que ela desenvolve”, frisa o
empresario.

Fotos/Bruna Moreschi
L -

0 CONSULTOR AMAURI

NO ATENDIMENTO E COMO
CONQUISTAR 0 CLIENTE

REVISTA ACIM

CROZARIOLLI EXPLICOU QUAIS
SAO AS FALHAS MAIS COMUNS

UMA EQUIPE DA ACIM VISITOU 0S
ESTABELECIMENTOS DE BAIRRO
COM 0 INTUITO DE CONVIDAR
EMPRESARIOS E FUNCIONARIOS |
PARA PARTICIPAR DAS PALESTRAS |

Mutirao para
convidar
empresarios

Colaboradores e diretores
da ACIM, o consultor Amauri
Crozariolli e 0 magico Marcelo
Beutrin fizeram um verdadeiro
mutirdo nos locais onde as
palestras do projeto ACIM em
Agao foram realizadas. O
objetivo era convidar
empresarios e funcionarios
para participar do evento.

O magico Beutrin
aproveitou para fazer truques
de ilusionismo nos locais por
onde passava. Também foi i
uma oportunidade para
divulgar os produtos e ,
servigos da Associagao .
Comercial e entregar os Dez |
Mandamentos do Atendimento
e 0s Dez Mandamentos da
Lideranca, ambos elaborados
por Amauri Crozariolli.
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apartargent 03 dormitdrios (01 suite);
decorada ° 89m2 de area privativa; {if

° 141,90m?2 de area total; |
» 2 vagas de garagem; ||

e Portaria 24h. ||

O melhor investimento
sob qualquer ponto de vista.

O Yano Garden traz a vocé tudo que se espera de um
empreendimento de alto padrao: muito conforto,
seguranga e lazer. Tudo isso numa excelente
localizacdo. Entre o Parque do Inga e o CESUMAR.

Visite apto. decorado.

p|ant50 de Vendas Incorporgdo & Construgdo
no local. Aberto aos
sabados, domingos e
‘ feriados.

Av. Gurucaia, 565. d Wi Q A
44 3226.8144  soneswmmE
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COMUNICACAD LUIZ FERNANDO CARDOSO

A ultima edicao do dicionéric Au-
rélio da lingua portuguesa de-
fine propaganda como a “forma
de promover o conhecimento € a
aceitacao de ideias, produtos, etc.,
por meio da veiculagdo na midia
de mensagens pagas; publicida-
de”. Em outras palavras, de uma
forma menos lexical, € a maneira
das empresas divulgarem suas
marcas e produtos para conquis-
tar mercado e, até, para perma-
necerem competitivas.

Como nem sempre micro e pe-
guenas empresas dispoem de
grandes somas para investir em
campanhas publicitarias em reno-
mados veiculos de comunicacao -
como na emissora de tevé de mai-
or audiéncia ou o jornal mais pres-
tigiado da cidade — muitos empre-
sarios tém recorrido a midias al-
ternativas para serem Vistos... €
lembrados. Foi o que fez Welling-
ton Otavio, um dos proprietarios
da empresa familiar Dilene Tor-
tas, que optou pela propaganda
em outdoors para alavancar os
negocios. Chegou a ter 11 espalha-
dos por Maringa no Dia das Maes
de 2008 (ver box). “A Coca-Cola
nao para de anunciar, entao quem
sou eu para fazer diferente?”, diz
Otavio.

E fato que a propaganda em
meios como radio, televisao, jor-
nal e revista costuma dar um Oti-
mo retorno, porém, ha outros ti-
pos de midias que também garan-
tem visibilidade. E casos de pro-
paganda de sucesso em midias al-
ternativas, que demandam inves-
timento menor, Nao Sa0 poucos.
A Pizzaria Margherita também
investiu em outdoors, mas foi além
ao associar a divulgacao do novo
servico de entrega de pizzas ao
trabalho de artistas plasticos lo-
cais. “Logo no comeco de 2007,

iniciamos com o delivery, apostan-
do na questao artistica para divul-

—
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A alma tambem dos peque

EMPRESAS QUE NAO DISPOEM DE GRANDES RECURSOS PARA INVESTIR EM
PUBLICIDADE PODEM APOSTAR EM MiIDIAS ALTERNATIVAS PARA DIVULGAR
PRODUTOS E MARCAS; ACERTAR NA ESCOLHA DA AGENCIA DE
PUBLICIDADE E O PRIMEIRO PASSO

Bruna Moreschi

IVONE FRIEDRICH, DA PIZZARIA MARGHERITA, PARA INICIAR 0 SERVIGO
DE DELIVERY, APOSTOU NA CONTRATAGAO DE ARTISTAS
PLASTICOS PARA ESTAMPAR AS CAIXAS DE PIZZAS

gar o servi¢o”, lembra a proprie- proposta”, diz a proprietaria.
taria da Pizzaria Margherita, Ivo- Além da opg¢ao por anunciar em
ne Friedrich. “Contratamos artis- outdoors, a Dilene Tortas e a Pizza-
tas plasticos, que produziram trés ria Margherita tém mais um deta- :
artes para estampar as caixas de lhe em comum: ambas contrataram
pizza”, diz ela. Como forma de le- uma agéncia especializada para
var o nome de pizzaria a outras desenvolver as campanhas publici-
cidades, e a pedido de alguns cli- tarias. Segundo eles, a aposta-em
entes, a Margherita aproveitou o um profissional qualificado foi
trabalho artistico para ilustrar car- para garantir o retorno do inves-
toes-postais da pizzaria - pratica timento. Uma decisao acertada na
comum em renomados restauran- opiniao do vice-presidente da As-
tes, especialmente em cidades tu-  sociacao dos Profissionais de Pro-
risticas. “Os clientes gostaram da paganda de Maringa (APP Marin-



NneGs negocios

ga), Walter Korneiczuk. Afinal, diz
ele (apoiado no ditado popular), o
publicitario sabe o “caminho das
pedras”.

Segundo Korneiczuk, que tam-
bém € proprietario de uma agén-
cia de comunicacao, além de es-
colher um bom profissional, o
empresario precisa deixar claro
seus objetivos e o publico que pre-
tende alcancar com a campanha.
“Tendo isso claro junto ao clien-
te, partimos para a segunda fase
do processo, que inclui o valor dis-
ponibilizado para a divulgacao,
area de atuacao, periodicidade e
planejamento de midia”, explica.

GAMA DE OPCOES

O vice-presidente da APP Ma-
ringa explica que ha uma infini-
dade de formas de divulgar uma
marca ou um produto sem gastar
muito. Além de anunciar em em-

balagens ou em outdoors, exem-|
plifica ele, € possivel divulgar em

carros de som, com panfletagem
ou mesmo por meio do tabloide de
ofertas — muito utilizado por su-
permercados -, entre tantas ou-
tras opgoes.

Korneiczuk destaca a internet
como uma importante ferramen-
ta para a propaganda, especial-
mente para quem nao dispoe de
grandes recursos. “Dentre 0s no-

vos investimentos, a internet ¢ori--

tinua sendo o grande destaque.
Ela € um dos poucos meios que
permite, com baixo investimento,
conquistar resultados até melho-
res que na midia tradicional. Bas-
ta ter criatividade e planejamen-
to”, aconselha.

Mesmo empresas maiores, que
dispéem de verbas para anunci-

P

..

Comoescolheruma

agéncia, ,. .
ge decpublladade

O vice-presidente da APP Maringd, Walter Korneiczuk, da dicas
sobre como escolher uma boa agéncia de publicidade. Ele também
é delegado regional do Sindicato das Agéncias de Propaganda do
Parana (Sinapro-PR) e representante do Clube de Criagdo do
Parana (CCPR) em Maring3 e regido. Sio cinco dicas:

N3o tenha pressa. E importante escolher pelo menos quatro agéncias do
mercado. Prefira as que tenham alguma experiéncia e estejam filiadas a

 entidades de classe e homologadas no Conselho Nacional de Normas-

Padrao (CENP);

"'Q,‘,Uma vez elaborada a lista, leia cuidadosamente as informagoes

\‘fd\i\sponiveis na internet, principalmente para ver se o trabalho de cada
agéncia é condizente com o que se espera na divulgacao de seu produto
ou\Eervico. Veja também se ela ja ndo atende um dos seus concorrentes.
Se puder converse com clientes atendidos por elas para ter certeza da
qual&a\de dos servigos prestados;

Tenha em mente o quanto vocé poderd investir em propaganda. _Isso .é
importante para uma relagdo transparente e sem falsas elex.pectatlvas junto
as agéncias'i;andidatas. Vale lembrar, que isso € um negocio e que uma
agéncia também é uma empresa, que tem despesas como qualquer outra.
Por isso, se vocé quer ter uma agéncia parceira, n3o fique preso apenas no
quanto ela vai ganhar, mas, principalmente, no quanto ela pode render;

Chame o responsavel pela agéncia. A conversa “olho no olho” é
fundamental para um fechamento definitivo;

Se resolver fazer uma concorréncia entre elas, tenha em mente que todas
deverdo ser remuneradas. Por isso, combine antecipadamente um valor
pelo tempo dedicado 3 sua conta. Passe o mesmo briefing para todas e,
principalmente, seja claro nos termos que tratam da remuneragao

posterior a conquista da conta.

| e
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COMUNICAGAD

runa oreschi

WALTER KORNEICZUK, VICE-PRESIDENTE
DA APP, ACONSELHA EMPRESARIO A
DEIXAR CLARO OBIJETIVOS E 0 PUBLICO
QUE PRETENDE ALCANCAR, BEM COMO
ESTIPULAR 0 VALOR DO INVESTIMENTO

ar nas midias tradicionais, tém
apostado em meios alternativos
para enfrentar a concorréncia.
Korneiczuk destaca o exemplo do
Cinesystem Cinemas, que utili-
zou, no Rio de Janeiro, o servigo
de bikedoor para divulgar o lan-
camento do primeiro espaco mul-
tiplex. “Por ser uma regiao de
praia, foi utilizada uma midia ba-
cana, baratissima e que atingia
uma populacao consideravel. O
resultado foi 6timo e as salas fo-
ram inauguradas com ocupacgao
acima de 70% nas primeiras se-
manas”, recorda.

O publicitario explica que, de-
pendendo do trabalho realizado,
acoes de rua como o bikedoor (bi-
Cicleta adaptada para circular
com publicidade) e mala-direta
podem trazer retorno. Por isso,
diz ele, “é importante que a agén-
cia tenha transparéncia e profis-
sionalismo quando for oferecer
as solucoes adequadas”.

REVISTA ACHM Abril 2009

Outdoors para alavancar as vendas

Qualidade do produto, bom
atendimento ao cliente e
investimentos em propaganda.
Usando esse “tripé”, a Dilene Tortas
tem conquistado espago no mercado,
lancado novos produtos e gerado mais
postos de trabalho. A alavancada nos
negocios da empresa familiar instalada
em Maringa se deu quando sucessivos
investimentos em propaganda
comegaram a ser realizados em datas
especiais, como Dia das Maes, Dia dos
Pais, Pascoa e Natal.

“Quem ndo é visto ndo é
lembrado. Fizemos um investimento
grande em midia de trés anos para ca
e estamos colhendo bons resultados”,
comenta um dos proprietarios
Wellington Otavio, que faz questao de
ressaltar que nao adiantaria anunciar
se 0s produtos ndo agradassem ao
exigente paladar do consumidor. “A
gente precisa divulgar a empresa
para conquistar o cliente, mas o
produto tem de ter qualidade para
que ele continue comprando”, diz.

Antes de partir para a divulgagao
dos produtos, a Dilene Tortas buscou
apoio profissional. “E importante
procurar uma agéncia de publicidade
para fazer um bom investimento. Foi
a agéncia quem sugeriu o0 anincio
em outdoors e, por enquanto, estou

Bruna Moreschi

gostando”, diz Wellington, que calcula
ter investido R$ 12 mil em 11
outdoors espalhados por Maringa, no
Gltimo Dia das Maes.

Ao lado do irmao Wesley e da
mae, Dilene, Wellington viu a
empresa da familia crescer a passos
largos. A propaganda ajudou a
alavancar o negdcio que de inicio, ha
seis anos, girava apenas em torno da
produgdo e venda de tortas.
Atualmente, a fabrica também
comercializa o creme utilizado no
recheio das tortas para panificacao.
Em potes menores, de 400 gramas,
o doce ja é encontrado em gondolas
de supermercados.

E quanto a crise de que o mundo
tanto fala? Wellington garante que
os problemas da economia nao
diminuiram a procura pelas tortas e
pelos cremes produzidos pela
fabrica, que recentemente ampliou
para 23 o nimero de sabores de
tortas. E para selar a expansao da
empresa familiar, para abril a Dilene
Tortas devera inaugurar, na avenida
Cerro Azul, sua primeira loja. A
ideia, para o futuro, é expandir o
negaocio por meio de franquias.
Também para isso, 0s proprietarios
sabem que a propaganda sera a
“alma do negoécio”.

A ﬁILENE TORTAS, EMPRESA FAMILIAR COMANDADA POR DILENE E 0S DOIS FILHOS,
APOSTOU NO-TRIPE QUALIDADE DO PRODUTO, BOM ATENDIMENTO E PROPAGANDA

) . Bowing,



Uma multidao atras de descontos

REALIZADA EM MARGO, A 132 EDIGAO DA MARINGA LIQUIDA LEVOU MILHARES DE CONSUMIDORES AS RUAS;
COMERCIANTES FICARAM SATISFEITOS COM AS VENDAS

“Vim visitar minha filha e vou
voltar para casa com a mala
cheia”. A afirmacado € da dona de
casa Geni Martins, de Cascavel,
que esteve na cidade durante a
132 Maringa Liquida e aproveitou
para fazer compras..“O comeércio
de Maringa € incrivel. Tem muita
variedade de produtos. Nem sabia
por onde comecar a gastar. Nao
dava para perder as promocoes,
ja que encontrei produtos com até
60% de desconto”.

O mesmo entusiasmo foi vivido
pelos comerciantes. O motivo foram
as ruas repletas de consumidores
com sacolas nas maos. A proprieta-
ria da Estrelinha Elegante, Vanda
Lucia Barbosa, conta que as vendas
superaram as expectativas. “Parti-
cipo da Maringa Liquida ha varios
anos e esta foi a melhor edicao”. De
acordo com ela, muitos consumido-
res vieram de outras cidades, “o que
mostra a credibilidade da campanha.
As pessoas se programam para que,
neste periodo, possam ir as compras
com a certeza de que farao bons
negocios”, afirma Vanda. Ela conta-
bilizou 65% das vendas a vista ou
com cartao de crédito e faturou 30 %
a mais do que na edigao anterior.

O proprietario da loja B1, Luci-
ano Naka, participa da Maringa
Liquida desde a primeira edigao.
Para ele, a crise ndo refletiu na
campanha, tanto que registrou
aumento de 10% nas vendas em
relacao ao ano passado. Assim
como na Estrelinha Elegante, o
cartdao de crédito foi a forma de
pagamento mais utilizada, che-
gando a atingir 60 % do volume de

Bruna Moreschi
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MAIS DE 500 LOJAS PARTICIPARAM DA MARINGA LIQUIDA, REALIZADA EM 20, 21 E 22 DE MARGO

vendas = o restante foi pago em
dinheiro e cheque.

IA Maringa Liquida aconteceu em
20,21 e 22 de marco e teve a ade-
sao 'de mais de 900 lojistas da re-
giao' central e de bairros de Ma-
ringa. Durante a campanha, foram
realizadas atividades recreativas nas
pracas Raposo Tavares, Farroupilha
e Napoledao Moreira da Silva. Tam-
bém houve orientagdes sobre o
transito, amamentacao, higiene bu-
cal, cancer de colo de utero e de
mama, divulgacao do movimento
escoteiro, apresentacao do canil do
4° Batalhao da Policia Militar, de-
monstragao do caminhao de comba-
te a incéndio, entre outros. O He-
mocentro cadastrou doadores de
medula ossea e a equipe da Forca
Verde distribuiu mudas de palmito.

CONSUMIDORES

Se a campanha foi um sucesso
para os comerciantes, isso significa
que os consumidores também fize-

REVISTA ACIM
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ram bons negocios. A funcionaria
publica Elicéia Silvestre Alcantara
ouviu numa emissora de radio um
comercial sobre a Maringa Liquida
e foi as compras no primeiro dia
“porque o fluxo de consumidores €
menor € ha mais op¢oes de produ-
tos. Eu procuro sempre comprar na
campanha, ja que os pregos ficam
bem abaixo do normal’.

Se a informacao nao chegou pela
midia, as amigas deram uma forci-
nha. “Minha amiga ligou dizendo
que as lojas estavam movimentadas
por causa da promogao. Ai vim con-
ferir. Comprei roupas para mim e
para a minha familia. Aproveitei até
para comprar alguns presentinhos,
ja que o prego esta super baixo”, re-
lata a balconista Dailce Gomes.

Erick de Macedo também apro-
veitou os descontos. “Sempre pro-
curo guardar dinheiro, assim
quando chega a promocao posso
aproveitar os pre¢os baixos para
comprar mais produtos”. gy
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Ministro Paulo Bernardo
na Assembleia Geral do
ICOOB METROPOLITANO

Paulo Bernardo

Ministro do Planejamento

“Nos ultimos seis anos as
cooperativas de crédito tiveram um
crescimento muito expressivo. Aqui
no Parana, particularmente, nos temos
um crescimento cada vez maior.”
Foram essas as palavras iniciais do
ministro do Planejamento, Paulo
Bernardo, que esteve em Maringa no
dia 20 de marg¢o, especialmente para
participar da Assembleia Geral
Ordinaria do Sicoob Metropolitano.

O teatro Marista ficou lotado de
colaboradores, cooperados, empresa-
rios e autoridades politicas. Além do
ministro, participaram do evento 0
diretor-presidente do Sicoob Central
PR e presidente do Sebrae-PR,
Jefferson Nogaroli, o secretario do
Planejamento do Parana, Enio Verri, e
também os presidentes da ACIM,
Adilson Santos, e do Sivamar, Amauri
Donadon Leal. A ACIM e o Sivamar
foram as entidades fundadoras do
Sicoob Metropolitano.

A presenga de Bernardo ressal-
tou, perante a sociedade, a importancia
que o Sicoob Metropolitano tem paraa
economia regional e estadual.
Conforme dados divulgados pela
Cooperativa, em 2008 os recursos

administrados superaram a casa dos
100 milhGes de reais, enquanto as
sobras para os cooperados cresceram
73%, se comparadas com as do ano
anterior.

Paulo Bernardo incentivou que
os cooperados continuem acreditando
neste projeto e disse que o governo fez
algumas alteragdes na legislagdo,
sendo a mais importante a possi-
bilidade da criagao de Cooperativas de
Livre Admissdo, que permitem o
acesso de qualquer pessoa, fisica ou
juridica.

Lembrou ainda que o governo
criou através do BNDES uma linha de
crédito para capitalizagdo das
Cooperativas de Crédito— Procapcred.

O ministro informou também
que o governo esta estudando a criagdo
de um fundo de aval para as micro e
pequenas empresas, como forma de
facilitar o acesso ao crédito, e ficou
surpreso ao saber que Maringa ja conta
com uma Sociedade de Garantia de
Crédito. Por isso, Bernardo convidou
Luiz Ajita, presidente do Sicoob
Metropolitano, e Nogaroli, para irem a
Brasilia apresentar o projeto para que o
governo Federal possa apoiar esta

iniciativa.

Conforme o responsével pela
pasta do Planejamento da Unido, o
Brasil precisa passar por esta crise ¢
oferecer mais crédito as empresas e,
para isso, as cooperativas, como 0
Sicoob Metropolitano, sdo funda-
mentais para o sucesso da economia.
“A fungdo de um banco ¢ apoiar o
desenvolvimento socioecondmico do
pais, como fazem as cooperativas de
crédito”, disse.

O ministro foi aplaudido
quando fez o antncio da liberagdo de
750 milhdes de reais do BNDES para
capital de giro para as micro e
pequenas empresas. Isso deve
fortalecer os pequenos negocios, que
sdo a base da economia nacional.

Durante a Assembleia Geral do
Sicoob Metropolitano, Paulo Ber-
nardo foi homenageado com uma
placa de reconhecimento pelo apoio ao
Sistema de Cooperativas de Crédito.

A placa foi entregue pelo
diretor presidente do Sicoob
Metropolitano, Luiz Ajita, e pelo
diretor presidente do Sicoob Central
PR e presidente do Sebrae-PR,
Jefferson Nogaroli.



Adilson Emir dos Santos, Enio Verri, Mario Verri, Luiz Ajita, Luiz Ajita, Ministro Paulo Bernardo e Jefferson Nogaroli no momento d
Jefferson Nogaroli e o Ministro Paulo Bernardo. entrega da placa em homenagem ao ministro

Nogaroli: proximo passo € 2008
o desenvolvimento regional Um ano excepcional

Sobras crescem 73%

Na mesma -
semar;:;:::ﬁczlug ! Um dos dados mais comemorados na prestacao de
T AnIOND contas do Sicoob Metropolitano foi o resultado
Seb PRI das sobras relacionadas a movimentacao financeira
diret,or R, WY de 2008. Somando-se depdsitos a vista, depositos
presidente do a prazo e Capital Social, foram mais de 100 milhoes
Sicoob de reais em recursos administrados. Ja as sobras
Central passaram de aproximadamente 1 milhdo e 500 mil reais
em 2007 para cerca de 2 milhoes e 500 mil em 2008.

Parana,
Jefferson Nogaroli, Isto representa um crescimento de 73%.
Esse valor, conforme

se mostrou
satisfeito e decisao da Assembleia, foi rateado entre 0s

entusiasmado cooperados em forma de cotas de capital, €
comobalaneg proporcionalmente a sua movimentacao
apicscifade financeira na Cooperativa.

A durag;e-a O presidente do Sicoob Metropolitano, Luiz Ajita,
Gcral,sf:anl]izaec;: g comemprou as sobras alcancadas d}zendo que
no teatro Marista. pesar da Ccnse 0 ang de 2008 foi excepc:ona'l para a
De acordo com LA Ofergss:;a()tltva:fo Sicoob foi cpmpet:tlvg no
Nogaroli, 0  tarifas e taxas de juros atrativas,
proximo passo Produtos e servicos adequados aos cooperados,

da Cooperativa ! eﬁqéﬂ% soma'd_os a um custo menor de estrutura

¢ a estruturagao ciéncia administrativa levaram a este resultado”
de programas de 0 Scto de associados também teve crescimento
desenvolvimento regional em pareeria com o Sebrae-PR e outras €Xpressivo. De 16.856 cooperados em 2007, 0 Sicoob
Metropolitano atingiu a marca de 18.577

entidades.

“E na crise que se tem que cooperar mais”, afirmou em seu cooperados no ano passado.
discurso. O presidente do Sicoob Central PR destacou a presenga do Os indices apresentados aqui demonstram
Ministro Paulo Bernardo e agradeceu o empenho do governo federal que o Sicoob Metropolitano se consolida
em realizar as mudancas necessarias na legislagao para impulsionar o : cada vez mais como um dos significativos
sistema de cooperativas de crédito. Ele lembrou ainda o bom simbolos da economia regional, gracas a participagao
relacionamento com a prefeitura de Maringa, desde a época em que de todos aqueles que acreditam neste
Epio Verri era secretario de Fazenida do Municipio. Essa parceria tem empreendimento cooperativista.
sido bogpara toda ggmnun?ad;. : Ao final ficou estampado no rosto de todos

‘omo 5 o7 :
Nogaroh? man?fr:sstlof gzitaionlff;?:; 11(:003::::?,:11111’?1::: gg,wifcﬂlﬁ;sml b e s resulFados
y S sistema. alcancados pelo Sicoob Metropolitano.
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INFORME PUBLICITARIO
NORTE DISTRIBUIDORA

'UMA NOVA OPCAOQ EM ATACADO

Empresa inova na area de atacado nos segmentos de informatica e telefonia,
oferecendo qualidade desde a comunicagdo dos seus produtos até o pds-venda

Surpreender o cliente de forma
positiva sempre. Seja na venda, na
entrega ou no pdés-venda. Esta é a
filosofia da empresa maringaense
Norte Distribuidora, que atua no
segmento atacadista nas areas de
informatica e telefonia. A Norte
Distribuidora foi fundada em janeiro
deste ano e ja esta fazendo a diferenca
no mercado de distribuicdo.

O diretor da empresa, Everton
Antonio Ramos, que ja atuava no ramo
varejista, conhece bem as necessidades
dos clientes. “Com a experiéncia como
revendedor sei que é fundamental
haver uma integragao entre a venda, a
compra, a logistica e 0 atendimento
pds-venda”, explica o empresario. “N&o
nos especializamos em desculpas, mas
sim nos principios basicos do mercado:
bons precos, equipamentos de
qualidade, atendimento eficaz e entrega
no prazo pactuado com o cliente”. Para
ele, estas sao as razoes para que a
empresa, mesmo com 0 pouco tempo
de atuacdo, ja venha ocupando grande
espago no mercado.

Outra razdo para o sucesso da
Norte Distribuidora é a parceria com
industrias que sdo referéncia de
qualidade em cada segmento. O
principal parceiro da empresa e a
Trellis, especializada em tecnologia de
ponta na comunicagao de dados e que
atua no mercado nacional desde 1992.
A indstria é pouco conhecida no
varejo porque seu foco sempre foi o
atendimento do setor publico.

Em Maringd, a Norte Distribuidora é
parceira exclusiva da Trellis, com
produtos na linha wirelles, modens,

4 ‘\\» |

DISTRIBUIDORA

(11) 3183-3304 / (44) 3032-1350 / contato@nortedistribuidora.com.br

Everton: preocupacao constante em aliar

| Iprecos competitivos com qualidade em
. produtos e no atendimento

\nlacas de rede, servidores de impressao

{tanto USE quanto paralelo), Switchs de
8 ou 24 portas convencionais/
gerenciaveis, entre outros. Oferece
Access Point de pequeno e grande porte
tanto para redes rede sem fio outdoor
(provedores de acesso e empresas que
precisamicobrir uma grande area com
acesso Wireless) quanto indoor (redes
domésticas e com necessidade de um
alcance mais modesto).

Outros parceiros da Norte
Distribuidora sao a Intelbras, empresa
bastante conhecida inclusive nas areas
de telefonia e redes, e a Furukawa, um
nome vinculado a tradicdo e qualidade,
principalmente quando o assunto &
cabo de rede.

Rede

|

) FURUKAWA

| SIEMENS
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Telefonia

NORTE

D I SST/R [LBQUMID T R A

Aqui ToDAHORA E BO
PARA SE FAZER BONS NEGOCIOS.

Novidade: este més a Norie
Distribuidora lanca sua propria revista

Além da qualidade nas parcerias,
outra exigéncia da Norte Distribuidora é
em relagao ao seu quadro de
funcionarios. A empresa possui uma
equipe de 10 vendedores, todos
qualificados e com larga experiéncia em
marketing ativo. “Tanto realizamos
atendimentos a distancia quanto
presencial, indo até o cliente, para
analisar suas necessidades, apresentar
nossos produtos e atendé-lo de maneira
eficaz”, ressalta o empresario.

O site da empresa também é
bastante completo e € possivel ao
cliente conhecer bem os produtos e
realizar suas compras com comodidade
e rapidez, sem burocracias. Este més, a
Norte Distribuidora langara sua propria
revista, que chegara com informacoes
atualizadas mensalmente para todas as

revendas cadastradas.
Internet pr-
Cabeamento

Abril 2009
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A HOMENAGEADA DO ANO PASSADO, HELENA HIZO, ENTREGOU O PREMIO ACIM MULHER A NATALIA MARTIN

Préemio
ACIM Mulher
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Aos 80 anos, Natélia Martin
recebe homenagem da ACIM

PIONEIRA NA CIDADE, NATALIA FUNDOU COM 0 MARIDO O CENTRO COMERCIAL TIRADENTES HA 50 ANOS;

LIDERANGAS RESSALTAM ESPIRITO EMPREENDEDOR E DEDICAGAO DA COMERCIANTE, QUE FOI
HOMENAGEADA COM O PREMIO ACIM MULHER

loja que comegou vendendo

sapatos, o antigo Deposito de
Calcados do Sul, sofreu varias
transformacées ao longo do ulti-
mo meio século: a comecar pelo
nome - Centro Comercial Tiraden-
tes, que € uma das mais tradicio-
nais lojas de departamento de
Maringa. Também ganhou novo
projeto arquiteténico, diversificou
o mix de produtos - hoje sao 28 mil
itens - € o numero de funcionari-

www.acim.com.or
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os foi ampliado.

As mudancas foram frutos do
empreendedorismo e tino comer-
cial de Natalia Maria Martin e de
seu marido, Alfredo. Hoje aos 80
anos, Natalia continua trabalhan-

do na empresa ao lado dos filhos. -

E, justamente por sua trajetoria
ela foi homenageada com o pré-

mio ACIM Mulher, concedido pela

ACIM, por meio do conselho de
mulheres empresarias e executi-

vas, o ACIM Mulher.

A entrega do prémio foi no Dia*
Internacional da Mulher, 8 de mar-
co, no Haddock Buffet e reuniu mais
de 300 pessoas, incluindo presiden-
tes de entidades de classe e lideran-
cas politicas, como o deputado fe-
deral Ricardo Barros, a deputada
estadual Cida Borghetti, o Secreta-
rio Estadual do Planejamento e
Coordenacao Geral, Enio Verri, ve-
readores e secretarios municipais.



i
I

A cerimonia teve inicio com a
exibicao de um video sobre a tra-
jetoria da homenageada. Ha qua-
se 60 anos, ela se casou com Al-
fredo, filho de empresarios que
produziam sapatos. Em uma via-
gem de negocios a regiao noroes-
te do Parana, Alfredo se encantou
com Maringa. Atraido pelo clima
e possibilidade de negocios, enviou
um cartao postal para a esposa e
para os filhos falando sobre a
“Nossa Maringa”. De volta ao Rio
Grande do Sul, ele e a familia de-
cidiram se mudar para Maringa.

Depois de quatro dias de via-
gem chegaram a cidade. Em se-
guida, adquiriram dois terrenos
na avenida Tiradentes, onde abri-
ram o Depaosito de Calcados do Sul,
que anos mais tarde passaria a ser
o Centro Comercial Tiradentes.

DISCURSOS

A presidente do ACIM Mulher,
Pity Marchese, foi a primeira a
discursar. “E com alegria que re-
cebo vocés hoje para homenage-
ar uma pessoa especial como
dona Natdlia. E uma justa home-
nagem”, falou. Ela lembrou que
na infancia ficava feliz quando o
pai anunciava: “amanha iremos
ao deposito Tiradentes. Eramos

Bruna Moreschi

J

AUTORIDADES E LIDERANGAS EMPRESARIAIS PRESTIGIARAM A ENTREGA DO PREMIO ACIM MULHER

Bruna Moreschi

ot

EM SEU DISCURSO, O PRESIDENTE DA ACIM, ADILSON EMIR SANTOS, AFIRMOU QUE “NATALIA
MARTIN E SIMBOLO DA HUMILDADE E DO EMPREENDEDORISMO EM NOSSA CIDADE”

sempre recebidos por Natalia,
uma mulher bonita, que foi sem
duvida uma mae amorosa, uma
boa comerciante e que exerceu
seus papeis com simplicidade e lu-
cidez. Parabéns pelo merecido
prémio”.

Convidado a discursar, o presi-
dente da ACIM, Adilson Emir San-
tos, afirmou que “esta € uma data
de extrema importancia, nao ape-
ras pelo fato de comemorarmos o
Dia Internacional da Mulher. Va-
mos voltar na década de 1960, épo-
ca da construcao de Brasilia, da
conquista do titulo mundial pela
selecao Brasileira. Naquela época,
Maringa tinha ruas ainda poeiren-
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tas e centenas de familias chega-
vam a cidade vindas dos mais di-
versos lugares do Brasil. Quem
aqui chegava ficava entusiasmado
com a oportunidade de progresso.
Tudo ainda estava por fazer em
1960. E aqui chegou o vendedor
Alfredo Martin e a familia dele,
numa regiao inexplorada no ramo
de calcados. Eles compraram um
terreno e fundaram a empresa”.

Depois continuou: “hoje, € um
dia de reconhecimento da classe
empresarial de Maringa, através
do ACIM Mulher, ao trabalho e de-
dicacao de Natalia Martin. Ela é
simbolo da humildade e do empre-
endedorismo em nossa cidade”.

A deputada estadual Cida Bor-
ghetti iniciou seu discurso dizen-
do que “Natalia e Alfredo ao lon-
go de suas vidas honraram a fa-
milia e construiram um império
familiar e empresarial. Sou clien-
te da loja e aprendi a respeitar
Natalia por sua maneira charmo-
sa de atender os clientes”.

RUA RESIDENCIAL

O deputado Ricardo Barros
lembrou que quando crianca sua
mae o levava para comprar cal-
cados na empresa da familia de
Natalia e que naquela época a
avenida Tiradentes, onde 0 es-

Abril 2009 m
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A gente peasa em vocd

Bruna Moreschi

tabelecimento esta até hoje, era
uma rua residencial. “Foi na ges-
tao do meu pai que isso foi mu-
dado”, falou, acrescentando que
“temos orgulho de vocé (Natalia)
ter ajudado a escrever a historia
desta cidade valorosa”.

O secretario Enio Verri também
foi cliente do Centro Comercial
Tiradentes, onde costumava com-
prar LPs. No evento, ele declarou
que “Gracas a Deus temos pesso-
as como a senhora, que ajudaram
as mulheres a conquistar €spaco
nos negocios € na politica”.

“A cada ano somos surpreendidos
com a escolha das homenageac_ie?s
com O prémio ACIM Mulher..Nataha
& uma mulher brilhante™ foi o que
rmou o prefeito Silvio Barros.
Em seu discurso, Natalia, bas-
tante emocionada, falou que “hoje
estou colhendo as mais belas flo-
res desde o0 ano que aqui cheguei.
Tenho a honra de receber tao bela
homenagem, que me toca no fun-
do do coragao’.

A homenageada com o prémio
ano passado, Helena Hizo, foi
vidada a entregar o prémio ao

afi

do
con

m REVISTA ACHIM Abril 2009

lado das conselheiras do ACIM
Mulher. Depois, a primeira dama
e presidente do Provopar, Berna-
dete Barros, entregou um rama-
lhete de flores para Natalia.

Por fim, Lindolfo Martin, filho
de Natélia, discursou em nome da
familia. “Este € um momento de
gratidao”. Ele destacou a impor-
tancia do pai, Alfredo, na historia
da empresa, ja que o patriarca fez
centenas de viagens de caminhao
a negocios em estradas de terra.
“Meus pais conservaram a unida-
de e o consenso entre a familia
no negocio, com valores e princi-
pios. Os irmaos aprenderam a con-
viver com as diferencas individu-
ais e vamos levar para frente essa
empresa”. No final do discurso
agradeceu o ACIM Mulher “por res-
gatar e homenagear em vida a tra-
jetoria da minha mae”.

O evento teve patrocinio de
Tigre S/IA Tubos e Conexdes,
Deca, GVT, Cocamar, Control-
sul, Sebrae, Fiat Via Verdi,
Pneumar, PAM Assisténcia Mé-
dica, Cesumar, Buddemeyer S.A
e Joaquim Romero Fontes.

AS CONSELHEIRAS DO ACIM MULHER, 0 PRESIDENTE DA ACIM E A HOMENAGEADA NATALIA MARTIN NA CERIMONIA DE ENTREGA DO PREMIO

Eleicao e
outras
homenageadas

O processo de selecao para a
escolha da homenageada com o
prémio ACIM Mulher contou com a
participacao de diversas entidades
representativas. Depois uma
comissao julgadora composta por
representantes da ACIM, da
Camara Municipal, do Conselho de
Desenvolvimento Economico de
Maringad, da Secretaria Municipal
da Mulher, do Sindicato do u
Comeércio Varejista de Maringae
Regido e da Fundacim escolheu
Natalia entre as trés pessoas com
maior nimero de indicagoes.

Esta foi a sexta edicao do
prémio ACIM Mulher. Desde 2004
foram homenageadas a médica
Edna Almodin, a presidente do Lar
Escola da Crianca de Maringa,
Cecilia Ferraza, as empresarias
Pity Marchese e Fatima Zubiolli e
no ano passado Helena Hizo,
diretora de pesquisa da
Steviafarma Industrial.
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CADERNO ESPECIAL MEDICINA

VERONICA MARIANO

Boa vontade deu Iugar ao proﬂssi

. NAPRIMEIRA EDIGAO DO
CADERNO ESPECIAL, A
REVISTA ACIM TRAZ UMA
SERIE DE REPORTAGENS
SOBRE A MEDICINA EM
MARINGA: PANORAMA DO
SETOR, DOAGAO DE ORGAOS,
QUAIS EXAMES INCLUIR NO
CHECK-UP, ENTRE OUTRAS
MATERIAS SOBRE 0 ASSUNTO

medicina € a area do conhe-

cimento ligada a manuten-
cao e restauracao da saude. Tra-
ta do cuidado com a vida e com
o bem-estar do homem. Platao
no ano 380 a.C. escreveu: “A
cura da parte nao deve ser fei-
ta sem o tratamento do todo”.
Em 360 a.C. Hipocrates, consi-
derado o pai da medicina, ensi-
nava que para ter saude, era pre-
ciso manter o equilibrio quimi-
co do corpo. Mais de dois mil
anos se passaram e a medicina
nao para de evoluir. Hoje, o
Conselho Federal de Medicina
reconhece 53 especialidades.

Em Maringa, a medicina tor-
nou a cidade polo em atendi-
mento na area. O presidente do
Sindicato dos hospitais e estabe-
lecimentos de servigos de sau-
de, José Pereira, diz que a cida-
de pode ser equiparada a gran-
des centros. “Os servi¢os pres-
tados aqui tém trazido pessoas
de outras regioes, até mesmo de
outros estados e do Paraguai”.

——
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DE 150 ESTABELECIMENTOS NA AREA

O diferencial, conforme Perei-
ra, sdo as especialidades, trans-
plantes e neurocirurgias. “Esta-
mos bem estruturados e qualifi-
cados para atender casos de alta
complexidade em neurocirurgi-

REFERENCIA NO ATENDIMENTO EM SAUDE, MARINGA CONTA COM 1,1 MIL MEDICOS E TEM MAIS

as, transplantes de rins e corne-
as e de hemodinamica, que sao
procedimentos cardiacos”.

O presidente da Sociedade
Medica de Maringa, o cirurgiao
geral Daoud Nasser, relata que




onalismo na medicina

os profissionais da cidade tém
investido em tecnologia, equi-
pamentos de diagnosticos e
treinamento, garantindo aten-
dimento de ponta e conforto
aos pacientes. Essa somatoria,
conforme Nasser, tem sido res-
ponsavel por tornar a cidade
referéncia em saude. “Na me-
dida em que a cidade vai cres-
cendo, mais pessoas passam a
ser usuarias da saude, haven-
do, entao, a necessidade de
qualificacao e especializagao.
Hoje, temos equipamentos de
primeira linha, que auxiliam
no diagnostico € no tratamen-
to dos pacientes”.

Segundo dados do Conselho
Regional de Medicina, estao re-
gistrados na cidade 1,1 mil mé-
dicos. Destes, 600 estao associ-
ados a Sociedade Médica de Ma-
ringa. E de acordo com o IBGE,
existem 150 estabelecimentos
na area da saude, sendo que 78

sao conveniados ao Servico
Unico de Saude (SUS). Ainda
baseado em dados do IBGE,
Maringa possui 1.316 leitos.

RESIDENCIAS MEDICAS

Trés hospitais oferecem re-
sidéncias medicas: a Santa
Casa oferece especializagao
em Ginecologia, Obstetricia e
Anestesiologia. Ja o Hospital
Santa Rita tem Clinica Médica
e Cirurgia Geral. O Hospital
Universitario, por se tratar de
uma unidade de extensao da
Universidade Estadual de Ma-
ringa (UEM), oferece um nume-
ro maior de residéncias: Anes-
tesiologia, Cirurgia Geral, Cli-
nica Médica, Medicina da Fa-
milia e Comunidade, Medicina
Intensiva Pediatrica e Adulta,
Obstetricia e Ginecologia, Psi-
quiarria, Psicoterapia - Area de
Atuacao da Psiquiatria, Reuma-
tologia, Pediatria.

JOSE PEREIRA, DO SINDICATO DOS
ESTABELECIMENTOS DE SERVIGOS DE SAUDE:
“ESTAMOS ESTRUTURADOS E QUALIFICADOS
PARA ATENDER CASOS DE ALTA
COMPLEXIDADE”

Caderno
- Especial

o _

Edicdo de Maio ,

REVISTA

restas & Noivas

Revista _
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Os precursores da saude em Maringa

O primeiro médico a chegar em
Maringa foi Lafayete da Costa
Tourinho, que fundou a Sociedade
Médica, em dezembro de 1949, junto
com os médicos José Gerardo Braga,
Galileu Pasquinelli Filho, Waldemar
Prandi, José Hauaer e Ivaldo Borges
Horta.

Também foi Tourinho quem fundou
o primeiro hospital de Maringa.
Segundo o historiador Jodo Laércio
Lopes Leal, da Divisdo de Patrimonio
Historico, da prefeitura, na década de
1940 surgiu o Hospital Santa Cruz, o
primeiro da regiao. Anos depois, foi
fundado o Hospital Maringa, o
segundo da cidade.

Ja a Santa Casa data de 1954.
Ela foi fundada num antigo saldo de
baile e era no principio um grande
barracéo de madeira. A precariedade
em estrutura era uma luta didria que
os médicos tinham que enfrentar. A
falta do fornecimento de energia
elétrica era comum.

Em 1971, Maringd passa a contar
com a primeira Unidade de Terapia
Intensiva (UTI), segundo a Sociedade
Médica de Maringa. Instalada no
Hospital Santa Rita, a unidade
contava com apenas trés leitos. Ela
foi implantada por um grupo de
meédicos que atuavam com
insuficiéncia respiratdria, problemas
hemodinamicos e disturbios
metabdlicos.

O presidente da Sociedade Médica
de Maringa, Daoud Nasser, chegou a
cidade em 1985, periodo em que
segundo ele, nao se tinha muito
acesso a algumas tecnologias.
“Naquela época, os médicos ndo
contavam com equipamentos
modernos que auxiliam no
diagnostico preciso, como acontece
hoje. Era um tempo dificil em que a
boa vontade dos profissionais falava
mais alto”.

Nasser lembra que Maringa nao
contava com médicos especialistas

0 PRESIDENTE DA SOCIEDADE MEDICA DE
MARINGA, DAOUD NASSER, CHEGOU EM
MARINGA EM 1985: “ERA UM TEMPO DIFiCIL
EM QUE A BOA VONTADE DOS PROFISSIONAIS
FALAVA MAIS ALTO".

em UTL. “Para suprir a necessidade,
davamos plantdes nas UTIs. Era
preciso que médicos de outras
especialidades atendessem a
demanda. Tinhamos que fazer
nossa parte”.

Abertura de cursos é criteriosa

O Ministério da Educacao é
exigente em relagao a autorizagdo e
reconhecimento do curso de
graduagao em Medicina. Segundo a
avaliadora de cursos do Instituto
Nacional de Estudos e Pesquisas
Educacionais Anisio Teixeira (Inep),
vinculado ao MEC, a pedagoga
Rosimara Saraiva Carvalho, varios
fatores sdo levados em
consideragdo na hora de autorizar o
funcionamento de um curso, desde
a organizagao didatico-pedagogica
as instalagdes laboratoriais.

Ela participou da implantagao do
curso de Medicina na Faculdade
Assis Gurgacz (FAG), em Cascavel,
e conta que o MEC levou em
consideragao a seriedade da
instituigdo, o projeto pedagdgico,
instalagdes e a qualidade do corpo
docente. Por exigéncia do Ministério
da Educacdo, a FAG deveria

——
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oferecer pelo menos seis cursos de
graduacgdo reconhecidos na area da
saude, as salas de aula e para
docentes deveriam estar equipadas
e atender requisitos de dimensao,
limpeza, iluminagdo, entre outros, e
a unidade hospitalar poderia ser
propria ou conveniada, garantida
legalmente por um periodo minimo
de dez anos.

O Centro Universitario de
Maringa (Cesumar) almeja oferecer
curso de graduacdo em Medicina. A
instituicao protocolou o processo de
solicitagdao de autorizagdo do curso
junto ao Ministério da Educacdo em
2005. Desde essa data, ja recebeu
em duas ocasioes os avaliadores do
Inep e no ano passado obteve o
parecer favoravel do Conselho
Nacional de Salde para a
implantagao do curso.

Cerca de R$ 1,8 milhdo ja foi

investido pelo Cesumar na
implantacao de trés laboratdrios
exclusivos para o curso de Medicina
e na aquisicao de cerca de seis mil
livros e periddicos. “Isso porque ja
oferecemos diversos cursos na area
da saude e temos uma estrutura
basica”, explica o vice-reitor, Wilson
de Matos Silva Filho.

Agora a instituicdo aguarda a
publicagao da portaria autorizando
a implantagao do curso, que pode
acontecer ainda neste ano. A
expectativa é que depois de
publicada a portaria, as aulas da
primeira turma comecem em 60
dias. “Vamos oferecer 50 vagas
por ano e a mensalidade devera
ser de aproximadamente R$ 3
mil”, diz o vice-reitor,
acrescentando que a proposta do
curso é oferecer uma visao mais
generalista da medicina.



Duas décadas formando profissionais

O curso de Medicina foi
implantado na Universidade
Estadual de Maringd em maio de
1988. Para sua criacdo, houve a
necessidade da implantacio de um
complexo de salide, formado por
um hospital, uma unidade de
psicologia aplicada e um
hemocentro. Ao longo dos tiltimos
20 anos, a UEM formou 386
meédicos. {

Conforme a chefe do
Departamento de Medicina da UEM,
Ana Maria Machado Moraes, 0
Brasil vivia naquele periodo a
(;opstituinte, a criagao do Sistema
Unico de Salide, a criagio de novos
rumos da educag&o superior e as
novas Diretrizes Curriculares.

Assim, o curso nasceu com
uma proposta de curriculo
Inovador, com énfase na formagdo
humanistica. “0 projeto previa a
fgrmagéo de profissionais para um
snstem~a que sonhavamos, mas .
que ndo existia na pratica. Mas foi |
muito criticado e, por falta de |
apoio local e de condigoes
estruturais, em 1990 houve a
mudanca curricular, dando lugar a
um modelo tradicional de
formag&o médica” ressalta Ana
Maria, acrescentando que em
1995, o curso de Medicina foi
reconhecido pelo MEC.,

; An.a Maria destaca que nos
primeiros anos, o curso
disponibilizava apenas 20 vagas
anuais, mas que em 2000 houve a
necessidade de dobrar esse nimero
(ainiciativa recebeu o apoio da
ACIM, que doou 20 micrescépios
para o laboratério de Histologia).
"Nao seria possivel a uma
instituicao publica manter esse
pequeno nimero de vagas. Apesar
disso, nos Ultimos dez anos o curso
de Medicina da UEM teve um
avanco consideravel. Mesmo com o
aumento do ndmero original de

Heitor Marcon

SOCORRO 150 PACIENTES POR DIA

vagas, nao houve prejuizo da qualidade
-do aprendizado. Mantivemos a
exceléncia do ciclo basico e
testemunhamos a mudanca do perfil do
corpo clinico do Departamento de
Medicina”, destaca a chefe do

. departamento.

Incluindo todos os departamentos
que ministram aulas para o curso, sao
116 docentes, dos quais 46% sdo
doutores, 25% mestres, 13%
especialistas e 17% graduados.

Ap0s os cinco anos de curso, 0
aluno recebe o diploma de médico.
Podera, entdo, optar por se dedicar a
area de salide ou se especializar. Para
isso, devera realizar residéncia médica,
que tem duragao média dois anos.
Outra opgao é dedicar-se a carreira

“universitaria.

HOSPITAL UNIVERSITARIO

O Hospital Universitario Regional de
Maringa (HU) foi inaugurado no mesmo
ano de implantacao do curso de
Medicina na UEM: em 1988, mas
iniciou suas atividades no inicio do ano
seguinte.

Ana Maria comenta que,

EM ATIVIDADE HA 20 ANOS, 0 HOSPITAL UNIVERSITARIO ATENDiE EM MEDIA NO PRUNTO_

atualmente, no HU é desenvolvida
grande diversidade de atividades, que
propiciam um terreno fértil para
trabalhos em equipes
multidisciplinares, integradas por
diversos profissionais, como
administradores, enfermeiros,
médicos, bioquimicos, contadores,
farmacéuticos, nutricionista,
pedagogo, psicdlogo, assistente
social, fisioterapeuta, além de
profissionais de nivel técnico e
elementar.

Segundo o Departamento de
Medicina da UEM, o hospital conta
com o Pronto Socorro, que atende em
média 150 pacientes diariamente. O
setor de internamento conta com 89
leitos em Pediatria, Clinica Médica,
Cirurgia, Ortopedia e Ginecologia e
Obstetricia. Além dos 20 leitos de
UTI para adultos, neonatal e infantil e
trés leitos de Unidade de Cuidados
Intermediarios.

O HU conta ainda com o
Hemocentro Regional, com a
Farmacia Hospitalar, com o Centro de
Controle de Intoxicacdes e com o
Banco de Leite.

i
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Doacao de orgaos e de

NO ANO PASSADO, NO
PARANA, 1.401 PESSOAS
RECEBERAM ORGAOS, MAS
AINDA HA CERCA DE QUATRO
MIL NA FILA; EM MARINGA
CINCO HOSPITAIS ESTAO
CREDENCIADOS PARA FAZER
A RETIRADA DE ORGAOS

De alguns meses para ca, Débo-
ra Mattos Morales Romeiro
passou a ver o mundo com outros
olhos. Desde que se submeteu ao
segundo transplante de cornea,
em dezembro de 2008, no Hospi-
tal Universitario de Maringa, ela
passou a ter uma vida quase nor-
mal. O quase fica por conta de al-
gumas rotinas alteradas e a expec-
tativa de uma recolocacao profis-
sional, agora que o cargo de auxi-
liar administrativo, que exercia
antes das operagoes, nao combi-
na mais com o perfil dela.

Débora Romeiro foi uma das
1.401 pessoas beneficiadas por
doacoes de orgaos em 2008 no
Parana. Deste total, aproximada-
mente mil foram de corneas trans-
plantadas. Na fila de espera por
um orgao (também coragao, pul-
moes, rins, figado, pancreas, 0s-
sos e tecidos) ainda ha perto de
quatro mil pessoas. A meta do go-
verno do estado para este ano €
aumentar em 25% as doagoes no
caso de corneas, 10% as de multi-
plos orgaos e 15% as doagoes €
captagoes de tecidos.

O Parana tem 50 hospitais cre-
denciados para realizacao de
transplantes. Na area de abran-
géncia da 152 Regional de Saude,
que congrega 115 municipios, 12
hospitais estdao credenciados para
a retirada de orgaos: cinco em
Maringa, trés em Umuarama, dois

REVISTA ACHM Abri 2009

Arquivo O Didrio

ROGERIO FISCHER

0 TEMPO MAXIMO PARA RETIRADA DE UM ORGAO/TECIDO VARIA DE 30 MINUTOS
A 12 HORAS APOS A PARADA CARDIORRESPIRATORIA

em Cianorte, um em Sarandi e
outro em Campo Mourao. Na re-
giao ha dois estabelecimentos em
Maringa e um em Umuarama au-
torizados para transplante de rins.
Para corneas, sao quatro em Ma-
ringa e um em Cianorte. Os de-
mais transplantes nao sao feitos
aqui.

Ha dois tipos de doadores de

orgaos: quando a pessoa € vitima
de coracao parado ou de morte
encefalica. Esta ultima é a unica
modalidade em que se pode apro-
veitar todos 0S 0rgaos, pois ainda
ha circulagao sanguinea - o cora-
cao bate através de medicacao e
a respiragao € mantida por apa-
relhos. “De cada dez casos notifi-
cados de provaveis doadores, ape-



nas um resulta em doacao”, afir-
ma a coordenadora regional da
Central de Transplantes do-Para-
na em Maringa, Marcia Serra. A
maioria, segundo ela, esbarra em
causas excludentes, como doen-
cas infecto-contagiosas, € na re-
cusa familiar.

A coordenadora explica que 0s
hospitais credenciados para a re-
tirada estao dotados de uma Co-
missao Intra-Hospitalar de Doacao

Bruna Moreschi

DEBORA ROMEIRO SE SUBMETEU A DOIS TRANSPLANTES DE CORNEA: “DOACAO E UM GESTO

QUE SALVA VIDAS. AS PESSOAS NAO TEM IDEIA DE QUANTO PODEM MODIFICAR, PARA MELHOR,

A VIDA DE OUTRAS PESSOAS”

de Orgaos e Tecidos para Trans-
plantes (CIHDOTT) e a abordagem
a familia, feita por integrantes da
comissao, € na verdade o ultimo
procedimento. Antes de pedir aos
familiares \autorizagao para retira-
da de orgaos, a comissao tem uma
série de etapas a serem vencidas,
desde*a identificagao de um pro-
vavel doador até a verificacao de
morte, feita por.um extenso e ri-
goroso protocolo, que inclui exa-
mes clinicos em intervalos regu-

_lares por mais de um profissional.

“Tudo para que nao reste a me-
nor duvida para a familia”, diz
Marcia Serra, que tem 30 anos de
atuacao na area de enfermagem
e coordena a Central de Trans-
plantes de Maringa desde sua im-
plantagao, em 1997.

NOVA REALIDADE
Na casa que divide com a mae,

REVISTA ACIM

no Jardim Quebec, Débora Romei-
ro aos poucos foi adaptando o
ambiente a nova realidade. Criou,
por exemplo, facilitadores como
luz mais forte, objetos de tama-
nhos mais generosos e icones tam-
bém maiores no computador.
Além de uma visita mensal ao of-
talmologista para consulta de ro-
tina e, também, a retirada paula-
tina dos pontos da segunda cirur-
gia, Débora toma trés medica-
mentos didrios e tem uma parti-
cular obsessao por limpeza.

Nao por capricho, mas por ab-
soluta necessidade. A higiene em
tudo o que a cerca, de lencois a
toalhas, de moveis a utensilios do-
mesticos, € o que poderia, princi-
palmente no primeiro meés de pos-
operatorio, evitar que a jovem ti-
vesse de recorrer a algo temivel:
o retransplante, o que tornaria
tudo mais complicado.
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A série de cuidados com 0s
quais Débora se precaveé repre-
senta pouco incomodo se com-
parado a situagao em que ela
vivia até o primeiro transplan-
te, na vista esquerda, em mar-
¢o de 2007. Quando foi operada
pela primeira vez, no Hospital
Universitario, Débora comeca-
va a vencer uma luta ferrenha
contra o ceratocone. Trata-se da
distrofia mais comum da cornea,
diagnosticada na adolescéncia,
mas que, na fase adulta, evoluiu
para o chamado astigmatismo
irregular.

Aos 25 anos, Débora Romei-
ro.tinha 16 graus de astigma-
tismo na vista esquerda. “Mi-
nha visao era muito debilitada”,
afirma a jovem, prestes a com-
pletar 31 anos. “Nao conseguia
estudar, nao conseguia traba-
lhar, para mim as coisas eram
muito dificeis”, acrescenta ela,
que dependia dos amigos para
quase tudo, até para descer
uma escada.

O caso de Débora contém um
ingrediente emocional extra.
Ela conta que, enquanto estava
na fila de espera, um ano antes
do primeiro transplante, conhe-
ceu uma garota em um cursinho
pré-vestibular. Ficaram bastan-
te amigas, até que Renata dei-
xou o cursinho. Meses depois do
transplante, quando manifestou
o desejo de conhecer a familia
do doador de suas corneas, De-
bora a reencontrou. Renata era
irma do doador, um rapaz mor-
to em acidente de motocicleta
Na avenida Colombo. “Nossa
relacdo de amizade ficou muito
mais forte”, afirma Débora, que
faz um apelo por mais doagoes.
“E um gesto que-salva vidas. As
pessoas nao tém ideia de quan-
Lo podem modificar, para me-

Ihor, a vida de outras pessoas.”

———
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DoE_
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7 ;/%
P

Informe s

8 -

“DE CADA DEZ
CASOS
NOTIFICADOS DE
PROVAVEIS
DOADORES,

. APENAS UM
RESULTA EM
DOAGAO”, DIZ A
COORDENADORA
REGIONAL DA
CENTRAL DE
TRANSPLANTES DO
PARANA EM
MARINGA, MARCIA
SERRA

ﬁrgéo/t;ecido

Coérneas
Coracao
Pulmaées
Rins
Figado
Pancreas
Ossos

Valvulas cardiacas

UMA QUESTAO
DE TEMPO

Tempo maximo
para retirada

6h apés PCR *
Antes da PCR
Antes da PCR

Até 30 min apos PCR

Antes da PCR
Antes da PCR

Até 12h apés PCR
Até 12h

Tempo maximo
para preservacao

7 dias

4 a B6h

4 a 6h
Até 48h
12 a 24h
12 a 24h
Até 5 anos
Até 5 anos

e

*PCR: Parada Cardiorrespiratéria

Fonte: Secretaria Estadual da Satde (Sesa)




Formada em 1996 pela
Universidade Estadual de
Maringa, a enfermeira do Pronto
Atendimento e presidente da
Comissdo Intra-Hospitalar de
Doacgao de Orgdos e Tecidos para
Transplantes (CIHDOTT), do
Hospital Universitario de
Maringad, Rosane Almeida de
Freitas, conta neste depoimento
as dificuldades de se abordar as
familias de pacientes em morte
encefalica ou coragdo parado
para pedir a doagdo de érgdos.

“E sempre muito delicada a
abordagem dos familiares de um
paciente para solicitar a doagdo
de 6rgaos, pois vamos conversar
com pessoas num momento em
que elas estdo com sentimento
de angustia e de perda muito
grande. Em algumas situacoes a
familia € pega de surpresa e ndo
aceita a morte do ente querido.

Os casos mais dificeis que|
enfrentamos sdao aqueles em gue
o0 paciente tem morte encefélica,
quando o cérebro morre e 0
coragao continua batendo apenas
pelo uso de drogas e de
equipamentos. Devido a falta de
informagao sobre o que é
realmente a morte encefalica e
como ela é determinada, a
familia se nega a doar os érgaos
da pessoa, talvez por acreditar
que ela possa voltar a vida.

Para a determinagao de morte
encefalica sdo realizados testes
clinicos com um espaco de seis
horas entre um e outro, por dois
médicos diferentes, sendo um
neurologista, e um exame
complementar para confirmar que
realmente ndo ha oxigenagao no
cérebro. Somente apos os testes
a morte é constatada e a
abordagem é realizada.

A dificuldade também é maior
no pronto socorro, onde o

Bruna Moreschi

DEVIDO A FALTA DE INFORMAGAO SOBRE O QUE E REALMENTE A MORTE

ENCEFALICA, A FAMILIA SE NEGA A DOAR ORGAQS DO FALECIDO, AFIRMA A

ENFERMEIRA ROSANE DE FREITAS, DO HU

paciente ja chega em estado~grav~e e
muitas vezes nds, da comissao, Ndo
tivemos nenhum contato anterior ao
obito com a familia, para qué
pudesse ser estabelecidauma
relagdo de confianga. Em UTIS nos
trabalhamos melhor essa situacao, a
familia vai conhecendo aos poucos o
nosso trabalho, vamos explicando
com calma todos os procedimentos
antes mesmo de serem realizados e
conseguimos estabelecer uma boa
relagao e passar seguranga para 0s
familiares, bem como tranquiliza-los
de que a decisao cabe somente a
eles.

Em abril de 2008 assumi a
presidéncia da CIHDOTT do HU de

Maringa e no meés seguinte, no dia

REVISTA

do meu aniversario, apareceu o
primeiro caso em que tive de
atuar. Tratava-se de uma
estudante de 45 anos de idade
que havia sofrido um Acidente
Vascular Cerebral (AVC) ou
derrame. O que contribuiu para a
decisdo da familia foi a paciente
ter manifestado em vida a
vontade de ajudar e também o
fato da familia ser esclarecida e
saber da importancia da doagao
de 6rgaos para outras pessoas.
Nao temos data e hora
marcada para morrer, por isso se
faz necessario manifestar em vida
a vontade de doacao, tornando
mais facil para a familia a decisao
naquele momento delicado”.
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VERONICA MARIANO

0pcoes em planos de satide

AS OPERADORAS DE SAUDE DE MARINGA TEM JUNTAS MAIS DE 200 MIL USUARIOS; HA DIVERSAS OPGOES DE
COBERTURA E VALORES, INCLUSIVE PARA PESSOAS JURIDICAS

www.acim.com.or

0 Brasil tem 40,8 milhdes de usu-
arios de planos de assisténcia
meédica e 10,4 milhoes de usuari-
os exclusivos de planos odontolo-
gicos, segundo a Agéncia Nacional
de Saude (ANS). Até setembro do
ano passado estavam em ativida-
de no pais, de acordo com a ANS,
1.785 operadoras. Um mercado
que movimentou cerca de RS 51
bilhdes em 2007.

Em Maringda, nao sera por falta
de opcao que alguém deixara de
contratar um plano de saude, ja
que oito operadoras tém registro
na ANS. Juntas, elas tém mais de
200 mil usuarios, inclusive mora-
dores de cidades vizinhas.

Cada operadora busca diferen-
Ciais para conquistar os clientes. O
Parana Assisténcia Médica (PAM),
por exemplo, tem o proposito de
adequar o plano de saude ao perfil
do usuario. Segundo a gerente ad-
ministrativa, Glaucia Loureiro, nos
planos empresariais, os clientes
contam com o servico de pos-ven-
das, que consiste na realizacao de
um estudo para tracar o perfil dos
funcionarios. O objetivo € oferecer
medicina preventiva com palestras
e atendimentos individuais. A opé-
radora esta credenciada em 30 ci-
dades do Parana e conta com 500
medicos conveniados.

Maior operadora da regiao, a
Unimed Maringa mantém conveé-
nio com 700 médicos. De acordo
com a gestora de marketing, Mir-
na Pizaia, a operadora dispoe de
Servicos como pronto-atendimen-
to, clinica de fisioterapia, fonoau-
diologia, nutricao e psicologia,

,~
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Santa Casn
Saticle

™

Ligue (44) 303 3

i]ITO OPERADORAS DE SAUDE DE MARINGA TEM REGISTRO NA ANS. JUNTAS, ELAS TEM MAIS

DE 200 MIL USUARIOS

atendimento domiciliar e medici-
na preventiva.

Para atender as necessidades
das pequenas e médias empresas,
a Unimed disponibiliza o plano
Pré-empresa, voltado para funci-
onarios e seus familiares. Ja as
empresas afiliadas as associagoes
comerciais de Maringa e regiao
contam com outra modalidade de
plano o Coop 30, que inclui cuida-
dos com nutricionistas € prepara-
dores fisicos para os funcionarios.

ODONTOLOGIA

O Cliniprev Saude, conforme a
consultora Simone Martinez, in-
clui assisténcia odontologica,
além de oferecer uma clinica pro-
pria para atendimentos de urgén-
cia. Os planos familiares custam
a partir de RS 99. E hé a opgao de
desconto em folha de pagamento
para planos empresariais. Entre
médicos e odontologistas, o Clini-
prev possui 170 profissionais ca-
dastrados.

No caso do Santa Casa Saude, o
plano empresarial oferece a mes-
ma cobertura do plano familiar,
mas com valores especiais. A as-
sistente administrativa, Eliane
Cristina Rosa, explica que sao ze-
radas as caréncias para consultas,
exames, raio-x mamografia, ul-
trassografia e emergéncia.

Além disso, as micro e pequenas
empresas com pelo menos cinco fun-
cionarios podem fazer o plano em-
presarial, que prevé o servi¢co “Sau-
de em Casa”. Para este tipo de pla-
no, € oferecida assisténcia médica
na empresa para o funcionario que
passar mal ou sofrer acidente.

Com 300 médicos cadastrados,
o Santa Rita Saude € outra op¢ao
de operadora em Maringa. Sao
cinco centros médicos distribuidos
em Mandaguari, Sarandi e em
Maringd, equipados com laborato-
rios e que oferecem diversas es-
pecialidades. Para as empresas
associadas a ACIM, a operadora
oferece descontos de até 40%.
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Lheck-up para uma vida saudavel :

0S EXAMES PREVENTIVOS DEVEM SER FEITOS A PARTIR DOS 25 ANOS; VEJA QUAIS INCLUIR NA SUA LISTA E COM
QUAL PERIODICIDADE ELES DEVEM SER FEITOS

05 exames de rotina ajudam a
evitar doencas € a manter o
corpo saudavel e devem ser fei-
tos a partir dos 25 anos. E o que
diz o cardiologista Otavio Celeste
Mangili.

O ideal, de acordo com ele, €&
que os jovens de 25 anos deem
inicio a rotina de prevencao com
exames de hemograma, glicemia,
colesterol e acido urico. E, inde-
pendente da idade, € importante
fazer afericao da pressao arterial
trés vezes por ano. “Alteracdo na
pressao arterial nem sempre
apresenta sintomas. Muitas pesso-
as, pela falta da afericdao, so des-
cobrem o problema quando ha al-
gum dano, como o infarto”, aler-
ta Mangili.

30 ADS 40 ANOS

Nesta faixa etaria a lista de exa-
mes nao € extensa, mas o
cardiologista recomenda que a
reavaliacao — com 0s mesmos exa-
mes indicados para quem tem 25
anos - seja feita a cada trés anos.
O teste de ergonomia passa a ser
indicado.

40 A0S 50 ANOS

Para quem esta nesta faixa
etaria, a periodicidade do check-
up é reduzida: a cada dois anos. E
a lista de exames sugeridos au-
menta: eletrocardiograma, teste
de esfor¢o, analise de hormonios
tireoidianos, dosagem de proteina
C reativa, aléem dos exames cita-
dos para idades anteriores. “A
maior taxa de risco de hiperten-
sao € para pessoas a partir dos 40

T :
Al REVISTA ACIM Abril 2009
| —

0 CARDIOLOGISTA OTAVIO MANGILI DA DICAS
DE QUAIS EXAMES INCLUIR NO CHECK-UP
PARA CADA FAIXA ETARIA

Bruna Moreschi

anos, além disso, € nesta idade
que costuma surgir 0s casos de d1
abetes, depressao € estresse”,
alerta Mangili.

A PARTIR DOS 50 ANOS

Para quem estd com 50 anos ou
mais, a reavaliagao passa a ser
anual, com todos os exames soli-
citados nas faixas etarias anterio-
res. Nesta idade, é necessario fi-
car atento as articulacoes, 0Ssos
e o sistema cardiovascular. “Para
pessoas acima de 50 anos, 0 risco
de desenvolver osteoporose, artri-
te e artrose aumenta e € preciso
estar em dia com 0s exames car-
diacos”, commenta.

Atividade
fisica para a
longevidade

Para quem quer qualidade de
vida, é necessario, além dos check-
ups, manter o corpo em atividade.
De acordo com o cardiologista
Rogério Okawa, os exercicios fisicos
sdo fundamentais para postergar e
até evitar doencas, mas antes de
comegar a se exercitar € preciso
fazer avaliagdo médica.

Okawa explica que ha dois grupos
de atividade: os aerdbicos e os de
forga ou isométricos. No primeiro
grupo estdo incluidas caminhadas,
corridas, natagdo e bicicleta. "Os
exercicios aerdbicos garantem
condicionamento fisico e auxiliam no
tratamento de diabetes, colesterol,
pressao arterial, além de serem
benéficos ao coracdo”, Okawa explica
que exageros sao prejudiciais e, por
isso, estas atividades devem ser
realizadas entre 30 e 90 minutos,
cinco vezes por semana.

O segundo grupo, de forca ou
isométricos, sdo os exercicios
musculares. “Eles ajudam a evitar
perda de massa muscular e fortalecer
as articulagoes”, diz. O cardiologista
sugere que a musculagao seja
praticada duas vezes por semana por
uma hora. Caso o treinamento seja
realizado por grupos musculares,
pode-se aumentar a frequéncia dos
exercicios. “N&o é recomendado
treinar os mesmos musculos todos 0s
dias. Se num dia a pessoa pratica
exercicios para pernas e no outro
para bragos e costas, por exemplo,
nao ha problema de se exercitar até
cinco vezes por semana”, explica.




Agora vocé nao precisa
mais correr para o hospital.

R T
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Nas pequenas urgéncias, ir até o haspital "acaba tornando-se um
incomodo, ja que os procedimento% neceé@_élrios poderiam  ser
realizados por uma equipe profissional em sua propria casa, através de
um simples telefonema. Foi pensando nisso que o Santa Casa Saude
decidiu oferecer aos seus associados um Novo Sernvige;

SAUDE EM CASA.

Neste servico, o associado
Santa Casa Saude conta com: S—\

e equipe especialmente treinada em atendimento
pré-hospitalar composta por médicos, enfermeiros e
condutores

e ambulancia equipada com a mais moderna tecnologia;
e UTI movel;

e orientagdes médicas via telefone; S t C
o transporte para o hospital Santa Casa de Maringd, caso anta asa

seja necessario. Saﬁde

Voce tera a tranquilidade e competéncia do atendimento Santa Casa Saude

sempre que precisar, dentro da sua casa Ligue 3033-5690

Ligue 44 3033-5690 e saiba mais sobre este servico
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que diria Wilhelm Conrad Rgn.-
& tgen, o cientistd que desc

(6} ralo-.x, em 1895, se soubesse
que hoje o exame descobertq por
ele esta na era digital, permitin-
do que a 1magem captada seja
analisada através do computa-
dor? Além disso,"foi a partir da
descoberta de Rontgen que ou-
tros aparelhos como g tomogra-
fia e densitometria §sseg pude-
ram ser desenvolvidos.

O meédico patologista clinico
Seérgio Piva, diretor cientifico do
Laboratorio Sao Camilo, acompa-
nhou a evolucao tecnoldgica dos
exames laboratoriais em Maring.
Chegou a cidade no inicip da de-
cada de 1980, quando nem se pen-
sava em sistema de automacao.
“Antes de toda essa evolucio, al-
guns exames hormonais demora-
vam até 72 horas para ficar pron-
tos, agora demoram entre oito e
25 minutos. Isso representa mais
agilidade no tratamento”.

Atualmente, conforme Piva, os
laboratérios de Maringa oferecem
equipamentos de diagnéstico de
alta tecnologia encontrados em
grandes centros, como Sio Pau-
lo. “Prova disso, € que Maringa ja
possui um centro de Biologia Mo-
lecular. Existem nove em todo pais
e o Laboratorio Sao Camilo tem
um deles”, afirma Piva.

Piva esclarece que a Biologia
Molecular € o estudo com foco na
estrutura e funcao do material
genético e seus produtos de ex-
pressao: as proteinas. Trabalha
com DNA e RNA tanto de virus e
bactérias, como de humanos. Atra-
veés dela € possivel detectar alte-
racoes genéticas, como a sindro-
me de Down. “Ter um centro
como esse significa a permanén-
cia dos pacientes na cidade. Nao
€ mais preciso se deslocar para
outras regioes para fazer esses
exames”.

Obriu
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VERONICA MARIANO

Tecnologia que salva

DETECTAR UM PROBLEMA DE SAUDE E FUNDAMENTAL PARA UM
TRATAMENTO EFICAZ. LABORATORIOS DE ANALISES CLINICAS, DE
ANATOMIA PATOLOGICA (BIOPSIA), BIOLOGIA MOLECULAR E AS CLINICAS

DE DIAGNGSTICO POR IMAGEM AUXI

LIAM NO DIAGNGSTICO MAIS PRECISO

Bruna Moreschi

LABORATORIAIS; NA FOTO O LABORATORIO SA
CENTROS DE BIOLOGIA MOLECULAR DO PAIS

Na area de diagnostico por ima-
gem, Maringa também é referén-
cia. Segundo o gerente administra-
tivo do Instituto Maringa de Ima-
gem, Reginaldo Ponceti, foram in-
vestidos recentemente USS 3 mi-
Ihdes na aquisicao de dois apare-
lhos. “Adquirimos a’tomografia
computadorizada Multi-Slice com
64 detectores, que € o primeiro e
unico no nerte do Parana, e um
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0S PACIENTES ENCONTRAM A MESMA TECNOLOGIA DOS GRANDES CENbeS EM EXAMES

0 CAMILO, QUE CONTA COM UM DOS NOVE

equipamento de ressonancia mag-
nética”, destaca Ponceti.
Segundo o médico radiologista
Luciano Henrique Gazone Scre-
min, os equipamentos modernos
permitem estudos mais minucio-
sos e ageis. “Com o raio-x digital
podemos manipular as imagens
no computador, permitindo ana-
lise detalhada, melhorando o po-
tencial do estudo de cada caso”.



Saude no ambiente de trabalho

ALEM DE SER UMA EXIGENCIA DA LEI, INVESTIR EM MEDICINA DO TRABALHO AJUDA A REDUZIR RISCOS DE
ACIDENTES E A DIMINUIR AS FALTAS NO TRABALHO

medicina e a seguranca do tra-

balho sao regulamentadas pelo
Ministério do Trabalho e Emprego.
A Lei numero 6.514, de 1997, pre-
vé a promogao e preservacao da
saude do trabalhador. O objetivo é
estabelecer parametros que permi-
tam a adaptagao das condigoes de
trabalho as caracteristicas psicofisi-
ologicas dos trabalhadores, de
modo a proporcionar seguranca,
conforto e desempenho eficiente..

De acordo com o proprietario do

centro de Saude Empresarial (Ce-
sem), Nilson Bernardo Martins,
nos ultimos anos os empresarios
tém se conscientizado sobre a
importancia da medicina do tra-
palho para o bem-estar do funcio-
nario. “Apesar da obrigatorieda-
de da lei, 0s empresarios mostram-
se conscientes da importancia de
reduzir riscos de problemas de
saude desenvolvidos em funcao
do trabalho executado”.

Martins explica que em cada
empresa € realizado um estudo.
Dessa forma, sao avaliados espe-
cificidades e fungao do trabalha-
dor, bem como o local de traba-
Iho para diagnosticar 0S pOssiveis
problemas e prevengoes. “Apos a
realizacao do estudo, sao feitas

reavaliacoes periodicas, dando™

énfase aos riscos ocupacionais que
o funciondrio esta exposto”.

A Viapar é um exemplo de em-
presa que vai além do exigido pela
lei. O superintendente de Recursos
Humanos, José Antonio Peinado,
comenta que varios projetos tem
sido implantados para melhorar a
qualidade de vida dos 570 colabo-

Bruna Moreschi
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JULIANO DALLAZEN DE CARVALHO, DA CONTENTARE SAUDE E SE

fE\ =

GURANCA DO TRABALHO,

ACONSELHA'A ARQUIVAR LAUDOS E EXAMES PARA EVITAR PROBLEMAS COM ACOES
TRABALHISTAS; NA FOTO ELE E A SOCIA, ANA CLARA GROSSI

radores. “Eles sao assistidos por fi-
sioterapeutas, nutricionista € meé-
dicos. Disponibilizamos duas salas
de descanso, ambulatorio e espa-
¢co para massagem”, ressalta Pei-
nado. “Nosso indice de falta ao tra-
balho é baixo. Como a medicina
preventiva € presente, os funcio-
ndrios também tém Mmenos riscos
de terem problemas de saude”.

GRUPOS DE RISCOS

O socio-proprietario da Conten-
tare Saude e Seguranca do Traba-
lho, Juliano Dallazen de Carvalho,
conta que na seguranca do traba-
lho existem quatro grupos de ris-
cos: bioldgico (locais onde o funci-
onario pode ter contato com virus,
bactérias, fungos, etc), fisico (cau-
sados por ruido, vibragoes, radia-
¢oes, temperatlira), quimico (ma-

REVISTA ACIM
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nuseio de produtos quimicos) e er-
gomeétrico (referente a postura cor-
reta e esforgo fisico). “Para avali-
ar esses grupos e a qual deles o fun-
cionario esta exposto, um médico
estuda -os locais de trabalho e rea-
liza um laudo”, esclarece Carvalho.

Segundo ele, € importante que
0 empresario, aléem de estar aten-
to a saude dos funcionarios, arqui-
ve a documentacao relacionada a
execucao da medicina do trabalho
para evitar problemas com agoes
trabalhistas. “Sempre que somos
contratados fazemos um check list
na empresa para verificar se ha
ou nao a documentagao que coms-
prove os laudos e exames exigi-
dos pelo Ministério do Trabalho e,
a partir disso, buscamos deixar
tudo de acordo com o exigido pela
legislagao”, diz.

Abril 2009
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Teclar tambhém exige elegancia

A FACILIDADE NO USO DO E-MAIL NAD DEVE DEIXAR A COMUNICAGAO PROFISSIONAL INFORMAL DEMAIS; E
PRECISO SER OBJETIVO, MAS ISSO NAO SIGNIFICA ABREVIAR AS PALAVRAS DE FORMA ERRADA E ESCREVER
DE MANEIRA CIFRADA COMO OS ADOLESCENTES

frases, nomes proprios e
em algumas siglas. Escre-
Ver um texto inteiro em
= letras maiusculas passa
uma impressao de
agressividade. Fique aten-
| to também a estética. Dei-
xe de lado as mil opgdes
- de cores, aposte no preto,
¢ em letras tradicionais e
_. sem imagens pesadas.
Antes de enviar, leia,
— releia e corrija possiveis
erros. Também néo se es-
queca de responder os e-
mails recebidos, comece
pelos mais importantes e
se concentre em nao dei-
xar nada para o dia seguin-
[ te para nao virar uma bola

N

T l_‘— de neve.
Morma Vi | Pre Uma maneira baca-

na de seu e-mail ser res-
pondido é sempre enviar
uma pergunta ao destina-
tario. Esse € um estimulo

Escrever um e-mail se tor-
nou tao comum como di-
zer alé ao atender ao tele-
fone, o que prova que a
internet definitivamente as-
sumiu um papel fundamen-
tal no mundo empresarial.
Como grande parte dos pro-
fissionais em atividade hoje
viveu a transi¢cao dos me-
morandos em papel para o
digital ainda € comum co-
meter alguns deslizes. E
como um pouquinho de re-
gras e de bom senso nao fa-
zem mal a ninguém € im-
portante ficar atento na
hora de digitar o proximo e-
mail. Até porque ele vai dis-
putar espagco com muitos ou-
tros em caixas de entrada

abarrotadas.

E preciso passar uma men-
sagem eficiente para nao ser
simplesmente ignorado.
Uma regra fundamental € a

(=) oo

!
objetividade. Escreva o neces- I B para estabelecer o didlo-
sario, porém corretamente. go, bem mais interessan-
Nada de subtrair palavras e usar Na hora de enderecar para te do que enviar um segundo e-

a linguagem cifrada tipica dos ado- ~ mais de uma pessoa, respeite sem- mail apenas para pedir a con-
lescentes. E, é claro, seja cortés e  pre a hierarquia: direcione primei-  firmacao do recebimento do pri-
educado, inclua uma sauda¢do e ramente ao superior ou superio- meiro. Ah! De um endereco ele-
finalize com uma despedida res de cada area, com copias para trénico profissional esta proibi-
educada. Ja inicie o texto com a 0s demais colaboradores. Nao es- do enviar correntes, piadinhas
informacao principal, seja direto quéega: O que parece ser um sim- e até mensagens de autoajuda.
e escolha bem as palavras. Um e- ples e-mail, na verdade vai servir |sso é muito inconveniente!

mail profissional nao pode ter du- como um documento, mesmo que Conteudo com apelo erético,
pla interpretacdo, situacao capaz seja de uso interno da empresa.  entdo, nem pensar!

de comprometer uma negociacao Cuidado com as letras maiuscu-

de semanas e até levar a perda las, que s6 devem ser usadas Dayse Hess é jornalista e

de um cliente ou fornecedor. guando necessarias, em inicio de especialista em design de moda

———
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LITTLE JOY

ESTELLE - SHINE

CULTURA EMPRESARIA

Vale a pena

LILIANE DANAS, ESTUDANTE DE JORNALISMO

0 Little Joy é um projeto criado por Fabrizio Moretti, baterista do Strokes, e
Rodrigo Amarante, cantor e guitarrista do Los Hermanos. Os 30 e poucos
minutos do dlbum de estreia sao o suficiente para notar que, de fato,
Amarante foi bem sucedido com seu Little Joy. Gravado na Califérnia, 0 cd
apresenta um som diferente do qual estamos acostumados a ouvir no Brasil.
Transitando entre o pop produzido nos Estados Unidos e na Inglaterra, e uma
pontinha de misica brasileira, o 4lbum é bem bacana.

Fanta Estelle Swaray é o nome de nascimento da cantora britdnica de R&B/
Soul/Hip-Hop mais conhecida como Estelle. O segundo album de Estelle,

“Shine”, foi produzido por um time de poderosos da misica: Will | Am, Wyclef Jean, Kanye West, John
Legend e Supa Dups. 0 dlbum é muito agradével de ouvir, mesmo para quem ndo gosta do falado rapido
hip-hop. A faixa “American boy” é o hit do 4lbum em parceria com Kanye West,

| Vale a pena

CELIA PEREIRA BURGO -
FUNCIONARIA PUBLICA FEDERAL

LEGES E CORDEIROS
- ROBERT REDFORD (2007)

Provavelmente, a maioria das pessoas ainda nao parou

para pensar que o conflito entre EUA e Iraque jé dura
mais do que a Segunda Guerra Mundial. E certamente
nao vai terminar tao cedo. E justamente este o maior
mérito do filme Ledes e Cordeiros: fazer com que as
pessoas parem e pensem no absurdo desta guerra
fabricada, na func@o de cada individuo dentro da

sociedade e no papel da midia. Dirigido e protagonizado

1
»

i

‘ VIDED

www.meucontrole.net

por Robert Redford, o filme propde trés situagdes
distintas, desenvolvidas em trés locais diferentes,
mas ao mesmo tempo. Na primeira, passada em
Washington, a conceituada jornalista Janine (Meryl
Streep) consegue uma entrevista exclusiva de uma
hora com o jovem senador Irving (Tom Cruise). Na
segunda, ambientada, na Universidade da California,
0 professor Malley (Redford) também concede uma
hora de conversa ao jovem Todd (Andrew Garfield),
aluno brilhante, mas desmotivado. Na terceira,
ocorrida em algum lugar do Afeganistdo, os soldados
Ernest (Michael Peiia) e Arian (Derek Luke) lutam
desesperadamente pela sobrevivéncia.

EIDMAR KAMEL EL GHOZ - PROPRIETARIO
DO RESTAURANTE MONTE LIBANO

CONTROLE ABSOLUTO - D.J. CARUSO (2008)
Envolvente e bem dirigida, a trama centraliza em
duas pessoas comuns que sao jogadas no centro de
uma intriga internacional que pode culminar numa
hecatombe politica. Jerry (Shia Labeouf) é um
endividado operador de maquinas copiadoras. E
Rachel (Michelle Monaghan) é uma mulher divorciada
que tem problemas com o ex-marido e se esforga
para cuidar do filho. Gente como a gente. Até o
momento em que o mindsculo apartamento de Jerry
aparece lotado de pesados armamentos bélicos e
Rachel gecebe a noticia que seu filho esta sendo
monitorado e pode ser morto a qualquer instante. Por
qué? S vendo o filme para saber.

Estes filmes vocé encontra na Art Video, localizada na avenida Cerro Azul,
51. 0 telefone é o (44) 3031-1418 e o e-mail é art_video@hotmail.com

Site com sistema para gestao de financas pessoais, incluindo controle de receitas e despesas, compras

com cartao de crédito, entre outras funcionalidades

www.leiamaislivros.com.br

Site maringaense, 3ue permite alugar livros por e-mail ou telefone. Sao cerca de 850 titulos, que podem ser

alugados por R$ 5
nao tem custo

www2.senado.gov.br/bdsf

urante dez dias. H4 a opcao de delivery e dependendo da regiao de Maringa, a entrega

Biblioteca digital do Senado Federal, (iue divulga e da acesso a produgao intelectual dos servidores do
nto

Senado Federal, entre outros documentos

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

REVISTA ACIM
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ARIANY CLAUS,
GERENTE ADMINISTRATIVA

CREPUSBULD

STEPHENIE MEYER

EDITORA INTRINSECA

416 PAGINAS

Crepusculo poderia ser como qualquer outra
histdria, mas o objeto da paixao da protagonista é
um vampiro. Assim, Soma-s€ & paixao um perigo
sobrenatural temperado com suspense, e o
resultado é uma leitura de tirar o folego. Um
romance repleto das angtstias e incertezas da-
juventude: o arrebatamento, a atracéo, a
ansiedade e todos os medos. Isabella Swan
chega a cidadezinha de Forks e tenta se adaptar a
nova vida. Ela também tem que lidar com sua
falta de coordenagao motora e se habituar a
morar com 0 pai, com quem nunca conviveu. Em
seu destino esta Edward Cullen. Ele € lindo,
misterioso e, a primeira vista, hostil @ presenca
de Isabella. Ela se apaixona. Ele, no melhor estilo
“amor proibido", alerta: Sou um risco para voce.
Ela € uma garota incomum. Ele & um vampiro.
Nesse universo fantasioso, os personagens
construidos pela autora se mostram familiares
em seus dilemas. Meyer torna perfeitamente
plausivel a paixao de uma garota de 17 anos por
um vampiro encantador.

WEBER SOBREIRA MORAES, MEDICO

JORCSALDANHA

WA VUAQ O JOOO Aot B Sigacirn

-
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JOAD SALDANHA — UMA VIDA EM JOGOD

ANDRE IKI SIQUEIRA

EDITORA NACIONAL

552 PAGINAS

Técnico da Selegao Brasileira de Futebol
dispensado as vésperas do embarque para o
Meéxico em 1970, Jodo Saldanha é mais do
que um cronista esportivo ou formador de
bordaes futebolisticos, & um humanista. Sua
b_lografia se entrecruza com a de outras
figuras emblematicas da histdria nacional e
com o momento politico, elucidando
curiosidades inquestionaveis do cotidiano
entre o que ¢ fato ou lenda.

Abril 2009
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SERGIO YAMADA

Se precisar,
trazemos Ronaldo,
o fenomeno

BUSCAMOS PARCERIAS ONDE QUER QUE EXISTAM ORGAOS
DISPOSTOS A TRABALHAR PELO DESENVOLVIMENTO, SEJA
ATRAVES DE PESQUISAS, PROJETOS, PROGRAMAS,
FORNECIMENTO DE DADOS E INFORMAGOES, ARTICULACAO
INSTITUCIONAL, ETC. NGS UNIMOS DIVERSOS ATORES DA
SOCIEDADE E BUSCAMOS RESULTADOS

Poucos brasileiros, por mais fanaticos que fossem, imaginaram que ap6s o fracasso na
Franca em 1998 e, principalmente, depois de romper o tenddo do joelho em 2000, Ronaldo
Fendmeno voltaria ao futebol para ser campedo e artilheiro da Copa do Mundo de 2002.
Hoje, depois de se recuperar de mais uma contusdo, desta vez em 2008, Ronaldo
surpreende o mundo com seus gols pelo Corinthians.

Todavia, nem tudo s3o flores. Assim como Ronaldo luta contra o peso, nds também
temos nossos desafios. Um deles é buscar ideias, produtos ou processos inovadores, em
meio a tantas dificuldades e caréncias que inibem tentativas empreendedoras no Brasil. O
contexto ndo é dos mais favoraveis, pois somente agora, no final da primeira década do
século XXI, os pequenos empreendedores comegam a pensar em pesquisa dentro de suas
empresas.

Vamos tentar explicar como esse processo funciona e como o Instituto para o
Desenvolvimento Regional (IDR) se insere neste contexto. Comegamos com uma frase do
cineasta Glauber Rocha, outro grande brasileiro. Ele era genial e dizia que para fazer um
filme so precisava de uma cadmera na mao e uma ideia na cabega. O IDR é mais ou menos
assim: vocé vem com uma ideia na cabega, e nds, através de parcerias, ajudamos a
viabiliza-la.

Parceria. Esta é a palavra que melhor reflete nossa filosofia de atuagdo. Buscamos
parcerias onde quer que existam drgdos dispostos a trabalhar pelo desenvolvimento, seja
através de pesquisas, projetos, programas, fornecimento de dados e informagoes,
articulagao institucional, etc. Ndo importa a definicdo. N6s unimos diversos atores da
sociedade e buscamos resultados.

E assim que apoiamos o desenvolvimento das cadeias produtivas da mandioca em
Paranavai e da uva em Marialva. E assim que estamos trabalhando pela busca de solucdes
para os residuos das lavanderias em Maringa e regido. Foi assim que ajudamos a unir
produtores de carne e criar a marca Blue Beef.

O IDR também estruturou projetos como o Parana Digital, programa responsavel pela
inclusdo digital de centenas de empresas no estado. E criou o Proe, instituto que viabiliza a
parceria entre empresas, instituigdes de ensino e estudantes. Sdo tantas agdes ja
realizadas em 15 anos de existéncia que esta pagina seria pequena para escrever tudo o
que ja foi feito.

E, pasme vocé leitor, nds queremos fazer ainda mais. Se vocé é empresario e 0 seu
segmento tem uma dificuldade, traga-nos seus problemas para juntos buscarmos solugdes.

Se vocé é um empreendedor e tem uma ideia para solucionar um determinado
problema ou tem um novo produto que deseja colocar no mercado, procure-nos. Nos
buscamos parceiros em conjunto.

Se vocé é um técnico ligado a algum érgé&o e estd com dificuldades para encontrar
parceiros para agoes de desenvolvimento sustentdvel, entdo o IDR é o melhor caminho.

Ah, pode acreditar: se vocé nos trouxer um projeto de desenvolvimento que precise das
hablhdades do Ronaldo, a gente vai 14 no Parque S&o Jorge para conversar com o
Fendmeno. E o minimo que podemos fazer. Mas, como gostamos de resultados e estamos
sempre pensando no futuro, quem sabe nos trazemos o Ronaldo mais novinho, o Cristiano.

SERGIO YAMADA E PRESIDENTE DO INSTITUTO PARA O DESENVOLYIMENTO
REGIONAL (IDR) — WWW.IDR.ORG.BR
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Economizc

A ESCOLHA FELIZ.

A economia estimada ocorrera na mudanga de planos basicos da concarréncia para os plancs E-cunon1=i e&unm Servico sujeito A disponibilidade técnica, m



Laboratorio Santa Casa

PRATUDO e
PRA TODOS

Tecnologia e seguranca nos mais variados exames, atendendo com exceléncia aos
associados do Santa Casa Satide e a vocé, que ainda nao é um associado.

Faca seus exames no laboratério Santa Casa, além de uma nova opcao, vocé vai descobrir

um atendimento diferenciado para criangas, adultos e a melhor idade.

MARINGA: 44/3027-5685 | MANDAGUARI: 44 3233-6000
www.santacasamaringa.com.br




-
R

. 5
M 784 (A »
- (
@ ) Bt R QSR Ay S e
B S E ), Ok A EDE R 0TS RN 3 =/ i
7 Ay it LR AT D
Y Y S BT N A oy R S >

PR

e §02 - 1

Vocé esta convocado para melhorar o
transito de Maringa. Mas n3o se preocupe:
- 'tudo.o'que vocé precisa fazer é usar o bom senso.
: Leia as dicas com atencao. Vocé vai descobrir
- gqueumtransito melhor sé depende da gente.

- Nao siga em frente com o sinal vermelho
.- Dé preferéncia aos pedestres na faixa
- Pare o carro para atender o celular
~Nao pare em fila dupla, principalmente
__».em frente as escolas
- Motociclista, use'sempre capacete
e respeite a preferencial
- Use a seta para mudar de faixa
-Nunca dirija depois de beber
- Respeite os limites de velocidade
- Pedestre, atravesse sempre na faixa
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