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AREVISTA DE NEGÓCIOS DO PARANÁI
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Novos empreendimentos do setor abrem '
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Economize no seu dio-o-dia etenho
um Plano de Saúde omês inteiro

I

a

P r ó * S a ú d e

p a m

valor mensal R$37,50 com carência reduzida''

S
r■

p a mw w w. d r p a m . c o m . b r
(44) 3218 1515 Mais que

Plano de SoOde

■fTCwiMcqnqd—aotfport»d»«b<i>»(lLiCiMrc c t o * > < r t c i o 9 « n c o « n e t o c < x « J e M M « à e c a n r u H c O M
V H l , h n r l i u n i p fi p i i . a c U P i . 4 e w i c M H t « 4 o c a ^ a o i É í W w m a n o y o a o ; » < < t u L L J i ^ g i o i i > u

no^ow. p o m ^ a s g i e f r e e n ^ r a .« ● « t o
M r o i S < v . W 4 « I S d W p a o o e i m — n q f « 0 « c * o 0 < r



PALAVRA DO PRESIDENTE

Homenagem aos
construtores” da ACIMi i

ram três gestões. Manoel de Araújo
Pismel, que presidiu aentidade duas
vezes, sendo uma delas no regime
militar, emprestou seu nome ao
novo espaço do Centro de Capacita¬
ção. que abrange salas de aula. au¬
ditório. entre outros.

Emílio Germani foi homenageado
com apraça instalada no centro de
capacitação, um espaço para con¬
versas informais. Já as salas de trei¬
namento levam os nomes de empre¬
sários que, infelizmente, faleceram,
mas que deixaram seu legado. São
eles; Herbert Mayer, Valdecir de Brit-
t o e A n i o n i o F e r m e n t â o .

Oauditório do piso térreo leva o
de Amorim Pedrosa Moleiri-

O d i a 8 d e J u n h o d e
2009 será mais um dos que
ficará para ahistória da
ACIM. Foi nesta data que
homenageamos os empre¬
sários que ajudaram a
c o n s t r u i r e a c o n s o l i d a r a

ação Comercial eEmpresari¬
al de Maringá, hoje uma das entida¬
des mais dinâmicas do gênero no
país.

REVISTAACIM ANO 46 N’489

REPORTAGEM DE CAPA 12
Sobram exemplos da abertura de
negócios na área gastronômica na
cidade: são novos investidores e
gente que já atua há vários anos no
setor, num total de 450 bares e
restaurantes; veja exemplos de
quem está apostando neste
mercado

No mês passado, inauguramos a
Galeria dos Presidentes, que desde
1 9 5 3 v ê m c o n d u z i n d o a e n t i d a d e .

Alguns já faleceram, outros ainda
nos dão 0privilégio da convivência,
como Emilio Germani, que partici¬
pou da assembléia de fundação, 56
a n o s a t r á s .

Agaleria Foi estrategicamente
instalada pq hail da sede da entida¬
de. para que seja vista pelos associ¬
ados evisi .̂ tes assim que eles en¬
trarem na Kcim. Também optamos
pela precisão histórica, por isso. re¬
produzimos as fotos da época em
que os empresários foram presiden¬
tes. Para não cometermos injusti¬
ças, ganharam esp^o na galeria os
vice-presidentes que assumiram a
direção da entidade interinamente,
devido àlicença ou renúncia dos ti¬
t u l a r e s .

Epara garantir melhor atendi¬
mento aos.associados, inauguramos
as novas instalações do centro de
capacitação, com espaços modernos
eaconchegantes. Nada mais justo
do que estes novos espaços levarem
os nomes de pessoas imprescindí¬
veis para nossa história.

Asala do Conselho Superior tem
0nome de Ermel indo Bol fer, ore¬
cordista na presidência da ACIM; Fo-

n o m e

nho, que teve participação ativa em
várias entidades de classe. Temos
outros tantos nomes de pessoas
portantes de nossa história para ho¬
menagear. Graças aestas pessoas, a
ACIM éuma entidade forte, de van¬
guarda eque sempre lutou pelos i-'
teresses empresariais epelo desen¬
volv imento local .

NEGÓCIOS
Quanto menor orisco, maior a
chance de um negócio ser bem
sucedido, daí aopção dos
empreendedores pela abertura de
franquias; no ano passado este
modelo faturou quase 20% amais
do que 2007 no país

32 i m -

i n -

Ecom 0objetivo de preservar
nossa história, queremos restaurar
edigitalizar documentos antigos,
como atas erevistas, devidamente
arquivados no Centro de Documen¬
tação Luís Carlos Masson. Para isso.
submetemos ao Ministério da Cultu¬
ra um projeto para recuperarmos
acervo histórico, digitalizarmos
documentos edisponibilizarmos
para consulta externa. Será mais um
passo para mantermos “viva
sa h is tór ia .

36INVESTIMENTOS
0aumento no número de
financiamentos não trouxe prejuízos
para osistema de consórcio, pelo
contrário, as empresas foram
favorecidas pelo atual momento
econômico brasileiro eem Maringá
têm metas de crescer neste ano

0

o s

43CADERNO ESPECIAL
0tema desta edição éaindústria
têxtil local, setor que movimenta R$
130 milhões por mês na região e
gera 25 mil empregos diretos;
conheça exemplos de empresas de
sucesso, de quem almeja prosperar
ecomo se dá odesenvolvimento de
uma peça

a n o s -

£
£

2 ,Adilson Emir Santos épresidente da
Assooiação Comercial eEmpresarial de
Maringá (ACIM)

3

3
O "

Oulho 2009R E V I S T A A C I M



JOSESENDESKI NETO POR GIOVANA CAMPANHAENTREVISTAI

Empresário
COMO SURGIU AANTENAS
AQUÁRIO?
Foi há 33 anos. Me casei aos

20 anos enaquela época traba¬
lhava com meu pai numa ser-
ralheria. Casado, fui morar no
quintal do meu sogro epouco
tempo depois ele adquiriu um
rádio de comunicação PX.
Quando compramos orádio, ti¬
vemos dificuldade de adquirir
antenas, já que amaioria era
importada esó havia uma pe¬
quena fábrica em São Paulo.
Nós começamos apesquisar so¬
bre oassunto ecom afacilida¬
de que tinha na serralheria, co¬
meçamos afabricar uma ante¬
na doméstica. Emprestei do
meu pai uma máquina de cor¬
tar alumínio, uma furadeira e
as instalamos na garagem de
casa. No começo eu, meu sogro
emais uns entendidos de rádio
amador nos reuníamos nos fins
de semana. Fazíamos algumas
antenas, testávamos, v inha um

outro edava um palpite. Até
que um dia meu sogro disse que
Já estava aposentado ese eu
quisesse continuar, seria sozi¬
nho. Um ano depois deste iní¬
cio não era possível dedicar
apenas os fins de semana, foi
quando contratei um ajudante.

o u

ROPRIETÁRIO DAS EMPRESAS ANTENAS AQUÁRIO,
PERFILEVE ESUCALEVE, JOSÉ SENDESKI NETO FOI

ELEITO EMPRESÁRIO DO ANO 2009, OSEGUNDO
I N D U S T R I A L C O N S E C U T I V O A S E R H O M E N A G E A D O . N O
TOTAL, AS EMPRESAS DELE EMPREGAM 500 PESSOAS.
ATUALMENTE, SENDESKI TEM ACOMPANHADO
ROTINEIRAMENTE OS NEGÓCIOS DA PERFILEVE E
PARTICIPA APENAS DAS DECISÕES MAIS
IMPORTANTES DA AQUÁRIO, HOJE ADMINISTRADA
P E L A E S P O S A E F I L H O S . E M E N T R E V I S TA PA R A A
REVISTA ACIM, ELE FALA SOBRE OINÍCIO DO NEGÓCIO,
SUCESSÃO EMPRESARIAL EPLANOS PARA OFUTURO.

P

NO COMEÇO ERAM PRODUZIDAS
ANTENAS APENAS PARA OS
AMIGOS...

Sim. mas depois veio um pes¬
s o a l d e L o n d r i n a i n t e r e s s a d o e

nessas alturas aminha esposa, '
Agma, estava ajudando. Ela
saiu da serralheria do meu pai
eatendia as pessoas em casa,
na cozinha. Opessoal passava.

E

E
u
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íí Jamais pensei que estaria onde estou hoje eoque eu
espero amanhã não sei. Atecnologia tem se desenvolvido
muito rapidamente efazemos produtos na Aquário que há
cinco anos nem sabíamos se iriam existir

f

1
r t

t -

QUE TIPO DE BENEFÍCIOS AS
EMPRESAS OFERECEM AOS
FUNCIONÁRIOS?

Na Aquário tudo éfeito dentro
das normas, desde acentral de
gás aos produtos químicos. Exis¬
te uma estação de tratamento de
t o d o s o s r e s í d u o s . N a P e r fi l e v e .

éum pouco mais complicado, já
que usamos muita água no siste¬
ma de fabricaçã» eela étratada
numa piscina própria. Os resídu¬
os eimpurezas do alumínio que
seriam jogados na atmosfera são
a u t o m a t i c a m e n t e e m b a l a d o s e

enviados para aterros sanitários.
Asoda cáus t ica também ésepa¬
rada emandada para aterros au¬
torizados. Náo soltamos nada na
a t m o s f e r a .

comprava uma an tena e la em¬
b o r a . U m c o m e n t a v a c o m o u t r o

eassim fomos crescendo. Aga¬
ragem passou anáo ser mais su- AAquário tem funcionários
ficiente. Aumentei aestrutura eantigos, muito dedicados. .E oque
nessa altura já estava com cin- oferecemos de benefícios? Além
co funcionários, foi quando sai de pagar um salário maior do
da serralheria do meu pai, por- que amédia de mercado, temos
que náo dava conta...Gosto de um refeitório, que oferece até
lembrar que um dos grandes cli- café da manhã. Nós percebíamos
entes, que me ajudou muito na que muitos funcionários viam tra-
época, foi oHermes Macedo, balhar sem ter comido nada e
que comprou antenas eme deu passamos aoferecer ocafé. Anos
força econômica. Depois, fui ●atrás minha esposa teve aideia
para oJapão com uma comitiva -de oferecer estudo para opesso-
do então prefeito Ricardo Barros al. Disponibilizamos uma sala e
etrouxe um monte de novida- foram elaboradas aulas para to-
des. como suportes diferentes, dos que não tinham tido aopor-
Em pouco tempo, asede locali- t u n i d a d e d e c o n c l u í r e m o s e n s i -
zada na avenida Mauá ficou pe- n o s f u n d a m e n t a l e m é d i o . D e z
quena eviemos para oContor- anos atrás, quando começamos
no Sul. onde estamos até hoje. oproj-?to. 100% dos funcionári-
Atualmeme. Fabricamos antenas os da\ Aquário tinham, no míni-
para TV digital, celular, internet mo . aens ino fundamen ta l . A
sem fio. entre outros. p a r t i r ' a a í p r a t i c a m e n t e s ó s e

contratou pessoas que tivessem
concluído oensir^p médio. Tam¬
bém ajudamos os funcionários a
cursar faculdade. Teve época
que tinham 12,J 5pessoas fazen¬
do curso superior eaAquário aju¬
dou bastante , o ferecendo inc lu¬
sive curso integral para alguns.
Outro diferencial éque todas as
crianças, filhos de funcionários,
r e c e b e m o m a t e r i a l e s c o l a r d a

ou- empresa , com pas ta , cane ta , l á¬
pis. entre outros. Também con¬
t r i bu ímos com c reches , j á a
Perfileve ganhou otítulo de Em¬
presa Amiga da Criança.

%

AQUAIS FATORES 0SENHOR
CREDITA 0SUCESSO DOS NEGÓCIOS?
São vários fatores. Oprimeiro

éque sempre tive um espírito
i n v e n t i v o , t a m b é m s o u i n s i s t e n ¬

te. perseverante epor trás disso
há mui to , mui to t raba lho. Tam¬
bém sempre contei com aajuda
da minha esposa. Agma. Eu ia
a b r i n d o o c a m i n h o e e l a d a v a
respaldo. Acho imprescindível
uma base familiar etenho que
agradecer aDeus eaminha fa¬
mília que contribuíram bastante
e e s t ã o c o n t r i b u i n d o a t é a g o r a
c o m m u i t o t r a b a l h o .

s

APERFILEVE FOI CRIADA PARA
ATENDER AANTENAS AQUÁRIO?
I n a u g u r a m o s a p r i m e i r a

extrusora para fabricar tubos de
alumín io (matér ia-pr ima para as
antenas) na Aquário em 1986,
mas aPerfi leve só surg iu em
2000. quando resolvemos entrar

área de fabricação de perfis.
Ela atendia aAquário ecomeçou
acomercializar perfis para
tros cl ientes. Neste ano inaugu¬
r a m o s u m a n o v a m á q u i n a e
es tamos aumentando a fund i¬
ção. Hoje, aAquário não repre¬
sen ta nem 10% do fa tu ramen to
da Perfileve. já aSucaleve évol¬
tada para acomercialização de
s u c a t a d e a l u m í n i o , m a s e s t e

mercado está meio parado.

n a

COMO ESTÁ SENDO 0PROCESSO DE
SUCESSÃO FAMILIAR?
Asucessão es tá acon tecendo

naturalmente enão sei quando
t e r m i n a r á . C a d a u m d o s m e u s
três filhos assumiu uma função,
na área industrial ou na comer- |
c i a i .

r í
QUAIS AÇOES FORAM
IMPLEMENTADAS NAS EMPRESAS EM
RELAÇÃO ÀPRESERVAÇÃO
AMBIENTAL?

0 )
n

3

NÃO FOI PRECISO CONTRATAR UMA
CONSULTORIA ESPECIALIZADA EM

3
O *
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JOSÉSENDESKI NETOENTREVISTA
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SUCESSÃO?

tV^âo éque não precisamos:
Digamos que não utilizamos
até agora, mas diria que
p a r a e f e t i v a r r e a l m e n t e
u m a s u c e s s ã o ( e u e m i n h a
esposa participamos de pa¬
lestras sobre oassunto), pre¬
cisaremos de apoio profissi¬
ona l , porque av isão que a
gen te t em ému i to f am i l i a r.
Diria que está indo muito
bem. mas acho que precisa¬
mos melhorar um pouco.

pre lembro da frase
fale em crise, trabalhe", e
éoque agente sempre fez.'
Na crise, trabalhe evá em
frente. í

n a o

QUAIS SÃO OS PLANOS PARA 0I
FUTURO? ^

Jamais pensei que estaria
onde estou hoje eoque
espero amanhã não sei. aB
tecnologia tem se desenvifll- ̂
vido muito rapidamente ej
fazemos produtos na Aquá- ■
rio que há cinco anos nem
sabíamos se iriam existir, di- '
ferente da Perfileve,
trabalha com oaluminio, e
por mais que se faça, o
duto básico éomesmo, Hoje 3
nós não estamos limitando í
0 c r e s c i m e n t o d a s

sas, por outro lado
estamos vislumbrando abraçar
mundo sozinhos. Éneste momen¬
to que entra atransição para os
meus filhos. As empresas depen¬
derão deles também, não que eu
esteja me aposentando agora, é
que eu não posso vislumbrar pro¬
jetos que eles não vão concordar.
Então, agora começa uma nego¬
ciação; até onde vocês querem
ir? Eestou com eles. Sempre fui
deslumbrado eaAgma me segu¬
rou um pouco, dizendo que era
muito exagerado. Ela me fala:
“vamos fazer, mas juízo”. Por
mim, eu teria mais umas três fá¬
bricas, ligadas ao alumínio.

e u

ACRISE ECDNOMICA ATUAL
AFETOU OS NEGÓCIOS?
São duas situações diferen¬

tes. AAquário éuma empre¬
s a d e 3 3 a n o s , m a i s s ó l i d a ,
que já tem um mercado de¬
finido, ocaixa equilibrado e
n ã o c e m d í v i d a s . S e e l a e s t á
s o f r e n d o c o m e s t a c r i s e ? E s t á ,
mas ébem menos, até porque o
mercado estava muito aquecido
evol tou para um patamar mais
p r ó x i m o d o r e a l . A s i t u a ç ã o é
u m p o u c o d i f e r e n c e d a
Perfileve, que está em cresci¬
mento , não que aAquár io não
esteja, ela está, mas tem uma
e s t r u t u r a m u i t o m a i o r . A

Perfileve, por ter um mercado
diferente, l igado àconstrução
c i v i l , s e n t i u m a i s o s e f e i t o s d a
crise, mas nada que pudesse ser
dramát ico. Apr imeira medida
que tomamos foi tirar o“pé do
acelerador" eparamos de inves¬
tir, Apesar de sempre querer ser
ousado, não posso ser impru¬
dente neste momento (de crise)
e c o n t i n u a r i n v e s t i n d o . O m o ¬

men to éde cau te l a , As i t uação
.o não está do jeito que gostaria.
Imas também não está ru im, Não
j e s t a m o s s e n t a d o s s i m p l e s m e n -
^te vendo acrise passar. Existe
Iuma dinâmica que dispara vári-

alternativas para amenizar

que .

pro-

e m p r e -
n â o

UHoje nós não
estamos limitando o
crescimento das

empresas, por outro
lado, não estamos
vis lumbrando

abraçar 0mundo
sozinhos. Éneste
momento que entra
atransição para os
meus filhos

0

COMO 0SENHOR SE SENTE POR TER
SIDO ESCOLHiOOEMPRESÃRlOOOo s e f e i t o s d a c r i s e .

ANO?QUE DICAS 0SENHOR DÁ PARA
NOVOS EMPREENDEDORES?
N ã o s o u o d o n o d e t o d a a v e r ¬

dade, também erro, mas graças
a D e u s t e n h o a c e r t a d o m a i s d o
que errado. Esta não éaprimei¬
ra crise que agente passa esem-

Fiquei surpreso com aeleição.
Existem tantas pessoas compe- i
tentes na cidade, não esperava
receber ot í tu lo . Mas estou fe l iz
em saber que otrabalho que ve¬
nho realizando está sendo obser¬
v a d o e f o i r e c o n h e c i d o .

I
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REABILITAÇÃO SElj
ENXERTO ÓSSEO ]

EXCLUSIVOS
implante Zigomótico

Ka maioria dos cosas, Qprótese è
instalado em 72 horas.

Implantes sem corte nem
pontos em apenas 2horas.

Técnka com cirurgia plonejada por
computador que permite aperfuração

sem anecessidade de abrir ou dar

pontos no gengiva; possibilitando que
0paciente volte às suos atividodes em
menor tempo, devolvendo assim sua

autoestima.

TRATAMENTOS
Cirurgia computadorizado

Cirurgia ortognótica
Implantes dentários

Implanles zigomáticos‘ i
f ! »

Implantes ALLON 4
Prótese

Cirurgia do ronco eapnéio do sono
Cirurgia dos dentes do siso

Dores laciois
Cloreomento dental olaser

Laserteropio
Tratamento cirúrgico eclínico do ATM

Tratamento sob anestesia local ou geral
Anolgesia Inololórlo

Cirurgia do contorno facial
Estética

í

QrofacíalCenter
z (IRURCIir BUCO MAIIlO FACIAL

Ua\ lcr. . t Í t í i lUl ino Proiissionois
% ●Dl” Vonesso Aquotll tlho

CRO11964

*Dr. João Bopiísta tlho Filho
CRO 14819



CAPITAL DE GIRO

GINÁSTICA GRATUITA
AContentare -Saúde eSegu¬

rança do Trabalho -oferece nes¬
te mês um Programa Piloto de
Ginástica Laborai inteiramente
gratuito para empresas, com su¬
pervisão de um profissional. A
iniciativa, com duração de uma
semana, consiste na realização
de exercícios específicos para
prevenir ecompensar odesgas¬
te gerado pelo trabalho, Além dis¬
so, serão aplicados questionári¬
os antes eapós arealização do
programa. No final, será emitido
um relatório com os resultados
(dados sobre possíveis queixas
de dor dos colaboradores, produ¬
tividade equalidade de vida). As
empresas interessadas em par¬
ticipar devem entrar em contato
pelo telefone (44) 3031-4474 ou
pelo site WWW,contentare.com.br.

BALBINOni HOMENAGEADO PELOS CORREIOS
Já estão em circulação no país os selos postais tendo como perso¬

nagem ilustrativo 0deputado federal Odilio Balbinotti (PMDB-PR), uma
homenagem da Empresa de Correios eTelégrafos (ECT). Acerimônia
de entrega do selo aconteceu no início de junho econtou com apre¬
sença de representantes do ECT: diretor regional do Paraná, Itamar
Ribeiro, diretor de Marketing, Rubens Dannemann, eogerente regio¬
nal de Maringá, Carlos Roberto Mariani.

Segundo Ribeiro, oparlamentar foi homenageado em razão do tra¬
balho realizado por ele no interior do Paraná. "Balbinotti éum pessoa
que vêm honrando oseu mandato, uma pessoa comprometida com o
seu estado ecom seu país", afirmou Ribeiro.

SOFTWARES
DESENVOLVIDOS
EM MARINGÁ
ADBl Informáticaéa primeira

empresa maringaense do setor de
tecnologia da informação aexpor¬
tar softwares de forma sistemáti¬
ca. ODBl Messenger, um siste¬
ma de conversação simultânea,
foi comercializado no Peru. Ane¬
gociação foi possível graças aum
processo Interno de melhoria da
qualidade eaprospecção de ne¬
gócios no exterior, já que aDBl
possui parceiros comerciais nos
Estados Unidos eem Angola. A
empresa também está investindo
na busca do CMI, um dos mais
importantes processos de
certificação de tecnologia. Ameta
éque até oano que vem as ex¬
portações sejam responsáveis por
10% do faturamento.

PAROUE 00 JAPÃO
Tomou posse no dia 22 de junho adiretoria do Parque do Japão, tendo a

frente oempresário econselheiro da ACIM, Cláudio Haruo Mukai. Traía-se
de uma associação que tem como objetivo viabilizar recursos para acons¬
trução do complexo turístico eesportivo do Parque do Japão, em Maringá,
localizado entre oParque Itaipu eJardim Industrial, na saída para Campo
Mourão, numa área de cerca de cem mil metros quadrados.

Acerimônia de posse contou com apresença de mais de 500 pessoas,
entre empresários, membros da colônia japonesa, lideranças empresariais e
políticas. Segundo oprefeito Silvio Barros, agrande prova da importância do
Parque, éototal de recursos arrecadados, que passa de R$ 4milhões, entre
doações de materiais, projetos, mão-de-obra edinheiro. Aideia éque adata
de 22 de junho seja marcada como odia do Monumento Parque do Japão.
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TREINAMENTO
Partindo da premissa de que uma

agência de propaganda precisa -e
muito -do desempenho evalorização
dos colaboradores, aLettera Propagan¬
da iniciou neste ano um projeto de ^
qualificação da equipe. Há poucas se- |
manas, os colaboradores participaram |
de um treinamento numa fazenda no
interior de São Paulo, que incluiu di¬
nâmicas estratégicas, lúdicas edesa¬
fios individuais. Neste mês, um dos
redatores da agência fará um curso na
área de criação na ESPM, um centro
de excelência no ensino de propagan¬
da emarketing, em São Paulo, custe¬
ado pela empresa. Além disso, sema¬
nalmente aequipe de atendimento se
reúne para se informar sobre omer¬
cado ediscutir os problemas do dia-
a-dia.

SIVAMAR INAUGURA GALERIA DOS PRESIDENTES
OSindicato dos Lojistas do Comércio Varejista de Maringá eRegião

(Sivamar) inaugurou, em 4de junho, aGaleria dos Presidêntes. 0evento,
que marcou os 35 anos de fundação da entidade, contou com apresença
de lideranças empresariais, autoridades, ex-diretores da entidade eao pre¬
sidente do Sistema Fecomércio-PR, Darci Piana.

Os retratos dos seis presidentes -Luiz Julio Bertin (gestão 1974/1997),
Massao Tsukada (gestão 1997/1999), Ali Saadeddine Wardani (gestão 1999/
2001), Heitor Boleia Junior (gestões 2001/2003 e2003/2005), Adilson
Emir Santos (gestão 2005/ 2007) eAmauri Donadon Leal (atual presiden¬
te) -foram pintados pelo artista plástico Boh.

Matrículas abertas para o2" se 11

Aproveite as condições espèciais egaranta já asua va
50% de desconto para os cursos infantis.

t

Ingtês Definitivo

A C t M



CAPITAL DE GIRO

CONSEG MARINGÁDivulgação

/
Cerca de 250 pessoas participaram da cerimônia festiva de posse

da diretoria do Conselho Comunitário de Segurança de Maringá
(Conseg) biênio 2009-2010.0 evento foi em 26 de junho, no Haddock
Buffet, em Maringá, econtou com apresença de autoridades como o
vice-governador do Paraná, Orlando Pessutli, edos deputados Ricardo
Barros, Odilio Balbinotti, CIda Borghetti edoutor Batista.

OConseg tem como presidente ocoronel da Reserva do Polícia
Militar Antonio Tadeu Rodrigues, que em seu discurso recordou a
criação da entidade, 26 anos atrás, quando acidade tinha altos índi¬
ces de criminalidade. "Um grupo resolveu solucionar oproblema da
segurança da cidade enão apenas esperar pelo governo. Assumimos
uma função que era só do Estado. Não ficamos apenas lamentando,
fomos atrás. Hoje, temos uma cidade mais tranquila, não como querí¬
amos, mas aqui damos exemplo de cidadania para oestado epara o
país". OConseg tem como primeiro vice-presidente Milton Ricci
Tassinari eosegundo vice éFernando Alves dos Santos. Eles eoutros
integrantes da diretoria haviam assumido ocargo em 27 de março,
após aeleição.

SHOPPING DE
VEÍCULOS

Pot9s/Rilael SMva

Maringá ganhou oprimeiro
shopping de veículos do interi¬
or do Paraná. Trata-se do Auto-
Shopping Número 1, inaugura¬
do em 19 de junho. Oempre¬
endimento tem espaço para 31
lojas revendedoras de veículos,
além de seguradoras, despa¬
chantes, financeiras, praça de
alimentação eestacionamento.
São sete mil metros quadrados
de área construída, que vão
contar com cerca de 500 auto¬
móveis. Oshopping está sen¬
do administrado por uma em¬
presa especializada em empre¬
endimentos do gênero, aCLZ
A d m i n i s t r a d o r a d e A u t o -
shoppings, com sede em São
Paulo. OAuto-Shopping Nú¬
mero 1está localizado na ave¬
nida Paranavaí , 1164. Ohorá¬
rio de funcionamento éde se¬
gunda asexta-feira das 10 às
20 horas, aos sábados das 10
às 18 horas eaos domingos,
das 10 às 14 horas.
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economia de até
5 0 % e m t e l e f o n i a ■

eBanda l-argaji||«i ;

Escolha feliz para sua empresa
éescolher aqualidade GVT.

mante r onúmero de te le fone

eter todas essas vantagens:
Banda Larga rápida de verdade.
atendimento que resolve eDDD

apreço de ligação local.
Tudo isso com até 50% de

e c o n o m i a n a c o n t a .
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REPORTAGEM DE CAPA MURILO GAHI

Novos negócios litera
SETOR GASTRONÔMICO REGISTRA
SINAIS DE CRESCIMENTO COM A
ABERTURA DE RESTAURANTESE
CASAS NOTURNAS; PÚBLICO
UNIVERSITÁRIO ERENDA PER
CAPITA DA CIDADE ATRAEM
MAIS INVESTIDORES; DICA
PARA EMPREENDEDORES É
A N A L I S A R M U I T O A N T E S D E
A P O S T A R

1Em Maringá, agastronomia co¬meça aganhar temperos cada
vez mais sofisticados. Das franqui¬
as de fast-food aos restaurantes a
la carte. sobram opções para pala¬
d a r e s v a r i a d o s . S ã o i n i c i a t i v a s

c a d a v e z m a i s d i v e r s i fi c a d a s d e

e m p r e s á r i o s q u e j á a t u a m n o
ramo ede gente disposta aenca¬
r a r u m m e r c a d o a t r a t i v o , m a s a r ¬
r i s c a d o .

Um exemplo éodo engenheiro
mecatrônico Guilherme Takiguthi
eda esposa. Deise Kaetsu, que é
analista de sistemas. Eles larga¬
ram os empregos na cidade de São
P a u l o e h á s e i s m e s e s d e c i d i r a m

investir no mercado gastronômi¬
co de Maringá.

"Ganhávamos bem. mas querí¬
amos um lugar mais tranquilo para
viver emontar um negócio pró¬
pr io . Pesqu isamos, ana l i samos 5
mu i to edec id imos inves t i r. ” E le |
gostava de cozinha eela de degus¬
tar cervejas importadas. Esta éa

^ fó rmu la da Conf ra r ia 1516, onde
ohobby ajudou aconceber acasa

Snoturna, que oferece um cardápio
●§ com pratos exclusivos euma car-
5ta de cervejas nacionais eimpor-
I t a d a s .

J
Quem também decidiu apostar

n o s e t o r f o i o s o m m e l i e r F á b i o

Eduardo Machado Lima. Depois
de atuar por cinco anos como con¬
sultor em hotéis erestaurantes de
Curi t iba, há oi to meses ele abr iu
oDegust Enogastronomia. “Tinha

paixão por gastronomia eoso¬
nho de abrir um restaurante. É
um investimento alto, que espe¬
r o c o l h e r n o f u t u r o . A c a s a é n o v a

erequer tempo para consolidar,
mas estamos felizes com arecep¬
t i v i d a d e " . d i z .
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mente saindo do forno
por dia. “Recebemos muitos japo¬
neses. Os portugueses vão aos res¬
taurantes de comida japonesa,
porque as mulheres deles só sa¬
bem Fazer bacalhau”, brinca ela.

Orestaurante abre de segunda
asábado para almoço ejantar e
aos domingos, só no almoço. “As
segundas-feiras têm movimento
fraco, mas compensa porque nem
todos restaurantes abrem as por¬
t a s . M a s 0 s u c e s s o é o r o d í z i o d e

bacalhau, que servimos às quintas-..,
feiras”, afirma. Câmara avalia que
omercado gastronômico de Ma¬
ringá tem mais espaço. “Tem que
oferecer bons pratos, higiene,
atender bem eter um padrão de
qualidade. Sem algum destes in¬
gredientes, Fica difícil", avalia.

Agastronomia também atraiu
odecorador Beto Burim. que há
dois meses inaugurou oFlor Café.
Há 15 anos na área de decorações
de Festas eeventos,. Burim inves¬
t i u e m u m c o n c e i t o d i f e r e n c i a d o

que une agastronomia auma loja
de flores eobjetos de decoração e
presentes. “Era uma necessidade
minha ter um ambiente agradá¬
vel para tomar café com os clien¬
tes depois de fechar um negócio.
Eeles sempre pediram para com¬
prar minhas peças de decoração”.

S ã o h i s t ó r i a s d i f e r e n t e s c o m u m

mesmo objetivo; se consolidar no
mercado para atingir os resulta¬
dos planejados. Fazer história
c o m o M a n o e i F i r m i n o D i a s d a

Câmara, proprietário da Taberna
Portuguesa. Há 21 anos. durante
uma Festa Junina no Centro Por-

uês, onde Câmara ajudava na
Jnha, ele teve aideia de abrir
acasa típica. "Se acomida da

festa fazia sucesso, um restauran¬
te daria certo também”, diz.

A t u a l m e n t e , o b e m - h u m o r a d o
português da Ilha da Madeira mos¬
tra com orgulho oquadro com a
primeira nota fiscal emitida pelo
restaurante. Fo i de t rês mi l c ruze i¬
r o s , e m 1 9 d e o u t u b r o d e 1 9 8 8 .

"De lá para cá. melhoramos aos
poucos ocardápio eaperfeiçoa¬
mos acasa , com idé ias t raz idas de

viagens aPortugal eSâo Paulo. O
povo gostou dos pratos eestamos
até hoje na luta”, afirma.

Câmara hoje administra aTa¬
b e r n a c o m a f a m í l i a . " E l e s ó s a b e

comprar obacalhau ecortar. O
resto écomigo”, brinca aesposa.
Neusa Biagini Martins Câmara,
que coordena acozinha. Orestau¬
rante serve em média 50 pratos

H

EM EXPANSAO
D e a c o r d o c o m o S i n d i c a t o d o s

Hoté is . Restaurantes eBares de
Maringá (Sindihotel), existem cer¬
ca de 500 empresas na cidade ca¬
dastradas no sindicato, com apro¬
x i m a d a m e n t e 4 5 0 b a r e s e r e s t a u ¬
ran tes . "Na c i dade t em s i do abe r¬

tos mui tos empreendimentos.
Acredito que atendência para os
próximos anos éde crescimento.
Osetor acompanha ocrescimen¬
to da cidade”, afirma opresiden¬
te do Sindihotel. Genir Pavan.

Na opiniáo dele, os maringaen-
s e s t ê m c a d a v e z m a i s e n t r e t e n i ¬
m e n t o n o t u r n o e m b a r e s e r e s t a u ¬

rantes, assim como as pessoas têm
tido menos tempo de almoçar em
c a s a . “ N o s ú l t i m o s m e s e s , h o u v e

uma pequena queda no movimen¬
t o e m r a z á o d a c r i s e , c o m o e m
o u t r o s s e t o r e s , m a s c o n f o r m e
melhora aeconomia, osetor vol¬
ta aaquecer,”

u m

EM MARINGÁ, SEGUNDO 0SINDICATO OA
CATEGORIA, EXISTEM CERCA DE 450
BARES ERESTAURANTES; NA FOTO OS
ALUNOS DO SENAC, QUE FORMA A
CADA BIMESTRE DEZ COZINHEIROS.
DEZ CONFEITEIROS EDEZ GARÇONS
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tr imestral eonegócio tem dado
certo. Muitas empresas aderiram
ao projeto. "Da primeira para a
segunda edição, dobramos onú¬
mero de exemplares de cinco mil
para dez mi l equeremos aumen¬
t a r m a i s ’ ’ , a fi r m a u m d o s s ó c i o s .
A l e x a n d r e B o n a c i m .

Oempresário diz que percebeu

FABIO MACHADO LIMA UNIU DSONHO DE TER 0PROPRIO NEGOCIO EAPAIXAO POR
GASTRONOMIA EHÁ MENOS DE UM ANO ABRIU 0DEGUST ENOGASTRONOMIA

uma oportunidade no mercado e
fechou uma parceria com osócio
Elder Cruz, que era responsável
pelo site diskando.com. voltado à
divulgação de empresas com ser¬
viço delivery. “Só no período que

e s t a m o s c o m a r e v i s t a , a c r e d i t o

que tenham sido abertas cerca de
15 casas na c idade . Ea tendênc ia
é c r e s c e r a i n d a m a i s ” , c o n s i d e r a .

MELHORA NOS SERVIÇOS
Criado há seis anos. ocurso de

G a s t r o n o m i a d o C e n t r o U n i v e r s i ¬

tário de Maringá (Cesumar) forma
este ano a!1®turma etem aju¬
dado aprofissionalizar osetor,
com aoferta de mão-de-obra qua¬
lificada. “Nos últimos quatro, cin¬
co anos temos percebido muitas
mudanças. Cardápios mais bem
elaborados, melhor ambientação
das casas. Em Maringá, tem acon¬
tecido uma releitura do que tinha
de vida noturna ede restauran¬
tes", avalia ocoordenador do cur¬
so. Marcos Roberto Mantovani.

Ao mesmo tempo, ocoordena¬
dor pondera aspectos aser melho¬
rados para que muitas casas ofe¬
reçam um serviço de qualidade.
"Vemos que na cidade se aceita
muito 0mau atendimento. Desde
aapresentação dos pratos até o
servir àmesa. Neste sentido, a
evolução tem sido muito lenta, em

S i i v j

f
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PARA GARANTIR 0SUCESSO DE UM EMPREENDIMENTO GASTRONÔMICO, SEGUNDO 0
EMPRESÁRIO MANOEL DIAS DA CÂMARA, ÉPRECISO OFERECER "BONS PRATOS, HIGIENE,
ATENDER BEM ETER UM PADRÃO DE QUALIDADE"
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“No restaurance-escola eles têm
o s p r i m e i r o s a c e r t o s e e r r o s .
Aprendem odia-a-dia da profissão
ede como servir bem. Aos gar¬
çons. por exemplo, mostramos que
mais do que carregadores de ban¬
dejas. eles precisam ser exímios
vendedores. São eles que apresen¬
tam oproduto da casa”, aponta.
Em Maringá, os cursos são ofere¬
cidos pelo Senac desde 1982.
"Nunca paramos de funcionar
c o m o e s c o l a e , m e s m o a s s i m , s e

percebe uma carê'ncia profissio¬
nal no setor”, diz.

Da lva exp l ica que oSenac
m o n t a o c o n t e ú d o d o s c u r s o s d e
a c o r d o c o m a n e c e s s i d a d e d a s

empresas. Nos últ imos anos. os
c o z i n h e i r o s v i n h a m r e c e b e n d o

uma orientação mais voltada ao

de mercado séria para ver oque
ainda tem espaço na cidade, onde
Já temos muitas repetições de te¬
mas ecardápios”, aponta.

parte, acredito que pela falta de
investimento de alguns empresá¬
rios em profissionais capacitados
et re inados" , d iz .

Mantovani concorda que cons¬
tantemente acidade registra no¬
vos empreendimentos, mas ele
lembra que neste setor há uma
boa rotatividade de abertura efe¬
chamento de empresas. “Há uma
falsa ilusão de que se abre ega¬
nha muito dinheiro. Mas muitos se
enganam, em parte por falta de
experiência no setor", avalia.

Ao mesmo tempo, ocoordena¬
dor acredita que há mercado aser
explorado em Maringá. "Quem
for investir, terá que pesquisar
realmente se éisto que quer fa¬
zer. Do mais. tem que ter ousadia,
profissionalismo euma pesquisa

PROFISSIONALIZAÇÃO
Atécnica em educação epro¬

fessora dos cursos de Gastronomia

do Senac, Dalva Zigante, afirma
que aprocura por profissionaliza¬
ção écrescente. "O número de
pessoas que têm procurado aqua¬
l ificação tem aumentado, em
grande parte por exigência do
mercado. Amaioria dos garçons
sai empregado daqui”, conta. Nes¬
ta ponte ent re ot re inamento eo
m e r c a d o , a c a d a d o i s m e s e s o S e ¬
n a c f o r m a e m t o r n o d e d e z c o z i -
n l i e i r o s , d e z c o n fe i t e i r o s e d e z
garçons.

f

P ^ f a e l S i l v a
V .

Mais de duas décadas
no mercado eum novo
empreendimento

K Depois de cinco anos fechado para a
construção de um novo prédio, até agosto oCar
Wash da Praça reabre as portas. Segundo ogestor
do grupo Car Wash, Adilson Albanês, oclima éde
otimismo para areinauguração de um ponto
valorizado na noite de Maringá. "O espaço na
avenida Rio Branco nunca atendeu aexpectativa.
Acredito que também deixou um pouco adesejar
por causa da arquitetura do prédio. Agora,
queremos resgatara identidade do bar, tradicional
na cidade", diz.

Sem falar em valores. Albanês diz que o
investimento éalto, onovo Car Wash tem 900
metros quadrados de área construída ecapacidade
para até 400 pessoas. "Acho que omais difícil não é
construir, mas se manter no negócio. Acreditamos
que acidade tenha um público para um empreendimento
deste, mas sabemos que não há nenhuma garantia. Se for
bem sucedido, temos uma perspectiva de recuperar o
investimento em dois anos", conta.

Com aexperiência de 23 anos do grupo Car Wash,
Albanês afirma que aempresa começou suas atividades
com um quiosque eum íava-jato, com capacidade para
48 pessoas sentadas. Hoje, nos três ambientes, que inclui

ADÍLSON ALBANÊS: ATÉ AGOSTO SERÁ INAUGURADO 0NOVO PRÉDIO DO
CAR WASH; NO TOTAL OS EMPREENDIMENTOS DO GRUPO GERARÃO 130
EMPREGOS DIRETOS

ONite, Onovo Car Wash eoCar Wash da Rio Branco, temos
capacidade para 2mil pessoas, aponta. Com ainauguração,
aempresa vai atingir amarca de 130 funcionários diretos e
50 indiretos.

Ogestor afirma que ainda não foi decidido odestino do
Car Wash da Rio Branco. "Estamos estudando algumas
possibilidades, precisamos de uma mega estrutura para
fazer este negócio girar", afirma.

R E V I S T A A C I M Julho 2009
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DALVA ZIGANTE. DO SENAC; "0 NUMERO DE
PESSOAS QUE TÊM PROCURADO A
QUALIFICAÇÃO TEM AUMENTADO. EM
GRANDE PARTE POR EXIGÊNCIA 00
MERCADO. AMAIORIA DOS GARÇONS SAI
EMPREGADO DAQUI"

BETO BURIM ESPERA QUE 0INVESTIMENTO NO FLOR CAFÊ SE PAGUE EM SEIS MESES
EPARA GARANTIR 0SUCESSO DO NEGÚCIO, APOSTOU NUMA IDEIA DIFERENCIADA,
AULAS DE ETIQUETA PARA OS FUNCIONÃRIOS EPRODUTOS EXCLUSIVOS

trabalho em restaurantes self-ser¬
v i c e . “ Te m o c o r r i d o u m a i n v e r s ã o

e. agora, voltamos asentir uma
necessidade de reforço do aIa car-
te. Vemos que as pessoas querem
resgatar oprazer de apreciar um
bom prato”.

E s e o m e r c a d o t e m n e c e s s i d a -

Flores, decoração egastronomia
Odecorador Beto Burim diz que demorou dois anos para encontraro

lugar certo para abrir oFlor Café. Encontrou uma esquina na avenida
Doutor Luiz Teixeira Mendes, vizinho ao Horto Florestal, Ovisual das
árvores ficou agradável edá um toque especial ao café, que também se
diferencia de outros empreendimentos por oferecer presentes eflores. “Em
que outro lugar alguém pode comprar uma flor ou presente às 22 horas?".

de de outros profissionais, oSenac
também busca atender às empre¬
sas, "Este ano. por exemplo, va¬
mos abrir ocurso de pizzaiolo em
razão da falta de mão-de-obra qua¬
lificada”. Outra ação do Senac
para este ano. em nível nacional,
éaoferta de cursos gratuitos para
alunos que têm renda familiar
média menor do que um salário
mínimo emeio.

diz.

Burim explica que quase todos os objetos do café estão àvenda.
"Desde olustre, que já foi vendido, até as xícaras. Só as mesas onde os
clientes tomam os cafés éque não estão àvenda", afirma. Para reposição
dos produtos de decoração, Burim conta que sempre usará peças
diferentes. "Só vamos vender uma de cada, queremos peças exclusivas.
Quando converso com os fornecedores, evito comprar peças já vendidas
para alguém de Maringá. Muitos de meus clientes têm anecessidade de ter
uma peça única em casa".

Epara atender uma clientela exigente, oempresário afirma que tem
oferecido aulas de etiqueta para os funcionários. "Temos um público com
conhecimento do que élegal. Tenho visto aqui pessoas que encontrava em
outras cidades e, que agora têm aoportunidade de estarem em um lugar
requintado, com conforto esegurança em Maringá", relata.

Burim se mostra otimista com oretomo do investimento. "Espero o
retorno em cerca de seis meses. Por enquanto, estou muito feliz com o
resultado" aponta. Acasa funciona de segunda asábado de manhã até as
22h30. "É um local para apessoa vir sem pressa para tomar um chá ou
um café eficar para ojantar".

Para aproximar as empresas
dos profissionais foi lançado este

iano um banco de oportunidades.
!Osistema funciona no site do Se¬

n a c . “ C o m autorização dos alunos,
o n o m e e o

e . a o m e s m * b t e m -
^vamos disponibilizar

telefone deles
8 p o , a s r
I''agas. Acéempresas poderão ofertar

-então, era comum em-
IP'‘®sários entrarem i-
ipara pedir indicações”.

e m c o n t a t o

r e l a t a .
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Do quiosque para a
avenida Tiradentes

%
^ Q ^

para montar uma Ĵ brica ecomeçar
aproduzir os nachos para vender no
mercado. Hoje já atendemos um
restaurante em Cascavel” conta o
empresário.

ATaqueria também se expandirá
para Presidente Prudente, no
interior de São Paulo, onde será
aberta uma filial. Para Maringá, Reis
ressalta que pretende manter obom
movimento com investimentos
constantes. "Nunca podemos parar
de investir, seja na pintura, em
novas mesas, talheres, objetos de
decoração. E, ao mesmo tempo,
temos de oferecer comida boa e
bom atendimento, sem um destes
ingredientes, não dá certo."

Nos fins de semana, quando
oferece música latina ao vivo. Reis
diz que atende cerca de 500
pessoas por noite. Durante a
semana omovimento émenor, mas
0empresário afirma que compensa
abrir todos os dias. "Tem muita
gente que marca oaniversário e
Maringá tem uma população
flutuante grande, nos eventos,
congressos ede empresários que
vêm àcidade", diz.

Antes de se arriscar num
mercado com investimento alto, eles
resolveram fazer um teste com a
abertura de um quiosque no
Shopping Cidade. Aexperiência
durou dez meses ecomprovou que a
cidade tinha público para acomida
mexicana. Foi assim que, há seis
anos surgiu aTaqueria Mexicana, em
Maringá. Do shopping, os
proprietários se mudaram para a
avenida Tiradentes, onde onegócio
continuou acrescer.

"Depois de sete meses, tivemos
que ampliar, Conversamos com o
dono do imóvel enas negociações
ele aceitou mudar da casa edeixar a

gente quebrar as paredes para abrir
0salão, Onosso espaço aumentou
300%. Só avaranda émaior do que
0espaço que tínhamos", afirma o
dono da Taqueria, Adir dos Reis.

Aideia veio da sobrinha da ex-
sócia, que écasada com um
mexicano etrouxe areceita do
sucesso para Maringá. "A tortilha,
que éuma massa, éocarro-chefe
de todos os pratos. No Brasil,
existem duas fábricas, enós
fazemos anossa. Estamos prontos

e r
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APARTE MAIS
GOSTOSA
DO INVERNO

DE UM QUIOSQUE NUM SHOPPING PARA UM ESTABELECIMENTO MAIOR NA AVENIDA
TIRADENTES: 0PRÚXIMO PASSO DA TAQUERIA MEXICANA ÉAABERTURA DE UMA FILIAL
NO INTERIOR OE SÃO PAULO
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vinho ou com cerveja
pratos, Uma afirma que acada 15Em comum, oDegust
dias, 0chefe de cozinha Hélio Rossi,Enogastronomia eaConfraria 1516
de Curitiba, vem aMaringá paraoferecem uma carta especial de

bebidas eainda não completaram o conferir as bases dos pratos emanter
primeiro ano de vida. No caso do
Degust, oacompanhamentoéo
vinho, especialidade do proprietário,
Fábio Eduardo Machado Uma, que é
sommelier. "Harmonizamos oalimento

0padrão.
No caso da Confiaria 1516, a

bebida destaque éacerveja. "Muitos
me disseram que não daria certo.
Abrimos etem sido melhor do que o
esperado, já que ainda não
investimos em propaganda. Sabemos
que em Maringá, por curiosidade, as

WESLEY MATOS, DA VIVENDA DO CAMARAO:
RETORNO DO INVESTIMENTO DEVERÁ ACONTECER
EM 24 MESES; EM BREVE ELE ABRIRÁ MAIS UM
NEGÓCIO NA ÁREA GASTRONÔMICA

e0vinho. Queremos resgatar ovelho
hábito do slow-fyod, do prazer de
degustar uma refeição", conta.

Outra ideia de Uma para
aproveitar aadega climatizada éo
serviço de entregas de vinhos. "Tem
dado muito certo. Entregamos das
18h até ameia noite, com preço de
distribuidor", diz. Localizado na
avenida Tiradentes, em um espaço
requintado, orestaurante tem um ar
sofisticado, mas, segundo o
empresário, não éum lugarelitizado.
"O espaço pode até assustar um
pouco, mas quem vem se surpreende
com os custos, Ébem acessível",
afirma.

Oempresário diz que o
investimento foi alto etem sido
contínuo. De terça adomingo, acasa
tem atendido em tomo de 200
famílias, Para manter aqualidade dos

Atrás de
oportunidadespessoas vem na pnmeira vez com

uma velocidade maior", diz o
empresário Guilherme Takiguthi. Ele
sabe que omaior desafio vem agora:
manter omovimento econquistar
mais clientes.

Abrir 0negócio não ftji fácil, afirma
Takiguthi. Depois de definir oponto e
investir na reforma, ele diz que foram
precisos mais dois meses para
encontrare treinar os funcionários.
"Tivemos de orientares garçons a
conhecer 0cardápio eas cervejas
para atender bem os clientes. No
cardápio, temos 60 rótulos de marcas
nacionais eimportadas". AConfraria
abre todos os dias e, de segunda a
sexta, também funciona como café, a
partir do meio dia.

Em agosto fez um ano que oempresário
Wesley Matos abriu em Maringá uma
franquia da Vivenda do Camarão, no
Shopping Avenida Center; "Surpreendeu as
expectativas. Oretomo de uma franquia
varia de 24 a36 meses, esperamos
alcançar pelo menor prazo estipulado",
afinna. AVivenda foi osegundo negócio
aberto por Matos no mercado gastronômico
de Maringá. Antes, abriu alandionete
ffenqueburger, no Shopping Qdade.

Há três meses. Matos também adquiriu
afranquia do Rei do Mate no Shopping
Avenida Center "Queremos sempre crescer
Identifiquei aoportunidade etrabalho em
dma dela",diz, Para2010,oempresário
abrirá outro negócio. Onome ainda não
pode ser revelado, mas será uma franquia
conhecida. "Será uma loja de rua. Rzemos
esfe opção para termos agilidade nas
entregas epara oferecer oserviço de dríve
thrv", adianta.

Na avaliação de Matos, omercado
gastronômico da cidade tem crescido e
quem tem ganhado éopúblico. "Foram
abertas muitas franquias eboas opções de
restaurantes. Atualmente, vemos
restaurantes com cozinha intemadonal e
com profissionais da gastronomia", diz.

Um fetor que colabora para obom
desempenho do setor, na avaliação do
empresário, éque acidade tem um número
expressivo de universitários euma
população com renda per capita alta. "O
mercado da alimentação ébom. Eacredito
que tenha crescido para atender uma
necessidade do próprio público", ■
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GUILHERME
TAKIGUTHI, DA
CONFRARIA
1516:
RESULTADO TEM
SIDO MELHOR
00 QUE 0
ESPERADO.
MESMO SEM
INVESTIMENTO
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PROPAGANDA:
DESAFIO É
MANTER A
CLIENTELA
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0tftuto <Jes*e tií&leriaJ foi escrito por Francisco Alves Cardoso, aluno recém-atfabetizado do EJA de Maringá.

Lutar pelo analfabetismo tero émais um grande passo para uma Maringá cada vez melhor.Éalfabetizando jovens, adultos eidosos que oEJA -Educaçao de Jovens eAdultos, umda Prefeitura de Maringá, revela para centenas de pessoas uma nova dimensão, um
história, cada uma do seu jeito, mas todas com um final feliz.

Pconhece alguém que não seja alfabetizado encaminhe para oEJA.
programa
mundo onde elas irão contar sua

Se voce

3221-6949SEDUC
Sccrviaria de
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HOMENAGEM
GIOVANA CAMPANHA

AINAUGURAÇÃO DA GALERIA DOS PRESIDENTES EDAS NOVAS INSTALAÇÕES DA ACIM REUNIU MAIS DE 3SO PESSOAS, INCLUINDO AUTORIDADES
EMEMBROS DE ANTIGAS EATUAIS DIRETORIAS

Desbravadores da ACIM
IMPRESCINDÍVEIS PARA ACRIAÇÃO ECONSOLIDAÇÃO DA ASSOCIAÇÃO COMERCIAL EEMPRESARIAL DE MARINGÁ,
EMPRESÁRIOS FORAM HOMENAGEADOS PEU ENTIDADE EMPRESTANDO SEUS NOMES ÀS NOVAS
INSTALAÇÕES DE CAPACITAÇÃO ESALA DO CONSELHO SUPERIOR

Em 56 anos de hiscória Forammuitos os empresários que con¬
tribuiram para que aentidade se
c o r n a s s e u m a d a s m a i s a t u a n t e s

da cidade, Para homenagear
aqueles que fizeram parte de sua
hiscória. aACIM inaugurou aGale¬
ria dos Pres identes esalas com
nomes de pessoas fundamentais

Ipara atrajetória da entidade, A
icerimônia Foi em 8de junho ereu-
●niu mais de 350 pessoas, incluin-
Ido autoridades. Familiares dos ho-
:menageados, ex-diretores da en¬

tidade emembros da atual gestão.
Entre os presentes, oprefeito

Silvio Barros, opresidente do Se-
brae Paraná. Jefferson Nogaroli.
presidentes de entidades de clas¬
se. delegados, juizes evereadores,

Em seu discurso, opresidente da
ACIM, Adilson Emir Santos, afirmou
que aatual diretoria “ceve oprivi¬
légio de fazer uma pequena home¬
nagem para estes homens que con¬
tribuiram com ahistória da entida¬
de, São pessoas de caráter, de em-
preendecJor ismo ede verdadei ro

espirito de cidadania. Alguns foram
ceifados desta vida, mas jamais se¬
rão esquecidos”. Ele lembrou que a
Associação Comercial optou por re¬
produzir focos da época em que os
empresários foram presidentes da
entidade, em vez de imagens atu¬
ais, para garantir “precisão históri¬
ca”. Eafirmou ainda que “para
melhor atender nossos associados,
ampliamos oCentro de Capacita¬
ção. com novas salas de aula eau¬
ditório, garantindo uma dinâmica
âaltura dos empresários”.

2 0 rev is ta ACIM Julho 2009



R a f a e l S i l v a

ADILSON EMIR SANTOS. PRESIDENTE DA ACIM: HOMENAGEADOS SÃO “PESSOAS DE CARÁTER, DE EMPREENDEDORISMO EDE VERDADEIRO
ESPÍRITO DE CIDADANIA”

*

I

Santos resumiu as principais
conquistas dos homenageados e
ressaltou que aACIM está subme¬
tendo ao M in is té r io da Cu l tu ra um
projeto para recuperar oacervo
h i s t ó r i c o , c o m o a t a s e r e v i s t a s .

“Um povo sem história éum povo
sem memória. Um povo sem his¬
tória éum povo desconhecido. Um
povo sem história éum povo va¬
zio”, final izou.

Cleide Fermentão, ex-esposa
do empresário Antonio Fermen¬
tão. que integrou adiretoria da j
ACIM por várias gestões eFaleceu 'i
no ano passado, falou em nome s
das famílias dos homenageados.
Ela abriu odiscurso afirmando que
"gostaria de dizer algumas pala¬
vras ecreio que por mais-que me
esforce certamente as palavras Fi¬
carão pobres evazias diante do
meu coração. Como dizer da hon¬
ra de ver onome do Toninho em
uma das salas da ACIM? Como
agradecer tamanha honra? EoI
que dizer do lugar onde 0Toninho [
respirou eviveu intensamente?
Aqui foram vividos os melhores

' ' momentos da vida de Fermentão. iHI

IA

RESPDNSAVEL PELO LANÇAMENTO DA PEDRA FUNDAMENTAL DA PRIMEIRA SEDE. MANOEL DE
ARAÚJO PISMEL FOI HOMENAGEADO CEDENDO SEU NOME PARA AS INSTALAÇÕES DO CENTRO
DE CAPACITAÇÃO

EMÍLIO
GERMANI FOI
HOMENAGEADO
COM APRAÇA
00 CENTRO DE
CAPACITAÇÃO
QUE LEVA SEU

Á

i NOME

Julho 2009ĵ j



1 â
0EX-PRESIDENTE
ERMELINDO BOLFER (NO
DETALHE) EMPRESTOU SEU
NOME ÀSALA DO CONSELHO
SUPERIOR

IEle vinha para as reuniões da
ACIM cheio de adrenalina, para
trocar idéias, sonhos eprojetos".
No final. Cleide afirmou que ela e
os filhos “aprenderam com oTo-
n i n h o a a m a r e s t a c i d a d e e a r e s ¬

peitar esta entidade- Agradeço de
coração este momento especial".

Presidente da ACIM por duas
gestões eatua l p res idente do
Sebrae Paraná, Jefferson Noga-
roli, afirmou que as "homena¬
gens aos presidentes da entida¬
de eram belas ejustas”. Econ¬
tinuou; “a ACIM érespeitada em
todo oBrasil. Aqui nasceram tan¬
t a s i d é i a s , c o m o o C o n s e l h o d e
D e s e n v o l v i m e n t o E c o n ô m i c o d e
Maringá (Codem) eacooperati¬
va de c réd i to S icoob . Rea lmen-

ce tenho muito orgulho de ter
sido presidente da Associação
C o m e r c i a l ” ,

No uso da palavra, oprefeito
Silvio Barros declarou que
tia feliz “pela ACIM manifestar
oreconhecimento aquem ajudou
esta cidade. Éum momento his¬
tórico, já que aqui se construiu

^muita coisa. Aqui se faz acoleti-
Ividade. Temos que manifestar
^respeito em tamanha disposição
Seforça de vontade de servir das
Ipessoas que fizeram parte desta
* e n t i d a d e ”

GALERIA DOS PRESIDENTES
Também em 8de junho foi inaugurada no hall da sede da ACIM aGaleria dos
Presidentes, que conta com afoto dos empresários que presidiram aentidade,

●Américo Marques Dias
●M u r i l o M a c e d o
●A l f r e d o M o i s é s M a l u f
●O d w a l d o B u e n o N e t t o
●Erme l i ndo Bo l f e r

●Manoel Mário de Araújo Pismel
●Emílio Germani
●V i c t o r I v o A s s m a n n
●João de Faria Pioli

●Rodolfo Purpur
●Joaquim Dutra
●Ubirajara de Araújo Pismel
●Luiz Júl io Bert in
●Álvaro Miranda Fernandes
●Sidney Meneguetti

R d f d é l S i l v a

●Josuan Piassi de Morais
● A t a i r N i e r o

●Raymundo do Prado Vermelho
●Fernando Henriques
●Alcides Siqueira Gomes
●Carlos Mamoru Ajita
●M a s s a o Ts u k a d a
●Pedro Granado Mar t i nes
●Hélio Edys Deimutti
C o s t a C u r t a
●Jefferson Nogaroli
●A n t ô n i o F e r m e n t ã o
●Ar iova ldo Cos ta Pau lo
●Car los Tavares Cardoso
●Adi lson Emi r Santos

s e s e n -

NO HALL OA SEDE DA ASSOCIAÇÃO COMERCIAL ESTÃO AS FOTOS DE TODOS OS
PRESIDENTES DA ENTIDADE PRECISÃO HISTÓRICAm rev is ta aCIM Ju lho 2009
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criançasNossas
espec\a'S.

Ia*jüo3
HERBERT MAYER EMPRESTOU SEU NOME PARA UMA DAS

SALAS DE TREINAMENTO; NO DETALHE 0DERENTE QUE s u a
AJUDOU AIMPLANTAR OSCPC

Nossas crianças são especiais. Por isso
mesmo, precisam de cuidados especiais. E
detoda ajuda possível.

Diferentemente do que muitos acreditam,
a A PA E é u m a i n s t i t u i ç ã o d e c a r á t e r
privado. Recebemos ajuda dos governos,
mas precisamos de doações para continuar
f u n c i o n a n d o .

Hoje, aAPAE Maringá atende mais de mil
alunos, em duas unidades educacionais.
Um trabalho maravilhoso, fundamental
para acomunidade de toda aregião, feito
por nossas professoras, assistentes etoda
equipe.

Então, faça como muita gente: ajude a
APAE. Ésó telefonar que vamos até seu
escr i tó r io ou sua casa para pegar a
contribuição eentregar nosso recibo (exija
0recibo). Pode acreditar: vai ser umgrande
auxilio para nós e, principalmente, para
nossas crianças especiais.

OS FAMILIARES DE ANTONIO FERMENTÃO. QUE FOI VICE-PRESIDENTE DA ASSOCIAÇÃO
COMERCIAL POR VÁRIAS GESTDES

A P A EOS FILHOS DO
EMPRESÁRIO
VALOECIR DE
B R i n o
LADEADOS
PELO
PRESIDENTE
OA ACIMEA
ESPOSA O

BLR E V I S T A A C I M J u l h o 2 0 0 9



HOMENAGEM
Auditório Amorim Moleirtnho

I .

<■

AFILHA DE AMORIM
MOLEIRINHO COMPARECEU À
CERIMÔNIA; NO DETALHE A
FOTO 00 VICE-PRESIOENTE

●a

HOMENAGEADO

mHONRA MÉRITO
de Capacitação, auditório, salas de
cursos ereuniões, eespaço para
confraternização, situado no térreo da
sededa ACIM.

Emilio Germani, que fez parte da
assembléia que criou aAssociação
Comercial de Maringá em 1953, efoi
presidente da entidade dez anos depois
foi homenageado com aPraça Emilio
Germani, instalada no térreo eonde
são realizados os intervalos dos cursos,
treinamentos ereuniões do Centro de
Capacitação.

Oauditório do Centro de
Capacitação recebeu onome do
imigrante português Amorim Pedrosa
Moleirinho, que foi vice-presidente da
ACIM em vários mandatos ecoordenou
aimplantação da unidade regional da
Federação das Indústrias do Estado do
Paraná (Fiep). Várias vezes, Moleirinho,
sem cobrar nada, colocou seu avião
particular aserviço dos interesse
empresariais ede Maringá.

Eas salas de treinamento
receberam onome de três empresários

que também integraram adiretoria da
entidade (todosfalecidos): Antonio
Fermentão, Herbert Mayer eValdecir
de Br i t to.

Fermentão era empresário do setor
de comunicação, assumiu como diretor
da ACIM em 1996 efoi vice-presidente
em duas gestões, além de ter sido
presidente interino, em 2001. também
presidiu aCoordenadoria das
Associações Comerciais eEmpresariais
do Norte eNoroeste do Paraná o
Conselho de Desenvolvimento
Econômico de Maringá.

Já 0imigrante alemão Herbert
Mayer foi contratado para ocargo de
gerente da ACIM em 1962, onde
permaneceu até 1976, periodo em que
aentidade implantou o4° serviço de
proteção ao crédito do Brasil.

Empresário do setor de revenda de
veículos, Valdecir de Britto foi um dos
mais atuantes diretores da ACIM,
desde que assumiu em 1988 efoi
membro do Conselho Superior até seu
falecimento, no ano passado. |

As novas instalações da ACIM,
inauguradas em 8de junho, são
equipadas com poltronas mais
confortáveis, pontos de internet sem
fio econtam com revestimento
acústico. As salas de capacitação têm
entre 35 e50 lugares eoauditório
tem capacidade para 110 pessoas.

Aprimeira sala aser inaugurada foi
ado Conselho Superior Ermelindo
Bolfer, que leva onome do empresário
que presidiu aACIM por três gestões.
Bolfer chegou em Maringá em 1951,
onde atuou no segmento bancário até
1976, foi militante político, vereadore
um dos fundadores da Cocamar eda
Sociedade Rural de Maringá.

Oempresário Manoel Mário de
Araújo Pismel, que lançou apedra
fundamental da primeira sede da
entidade efoi presidente em duas
oportunidades, uma delas no regime
militar, quando aAssociação Comercial
acolheu políticos perseguidos pelo
regime, emprestou seu nome para o
espaço onde está localizado oCentro
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CANAL DE COMUNICAÇÃO VERÔNICA MARIANO

Páginas cheias de história
0DI4RI0 do norte do PARANÁ COMEMORA 35 ANOS, SENDO OTERCEIRO JORNAL DE MAIOR TIRAGEM DO PARANÁ;
PARA 0FUTURO, HÁ PREVISÃO DE INVESTIMENTOS EM ESTRUTURA ETECNOLOGIA PARA LEVAR
AINFORMAÇÃO POR VÁRIOS MEIOS DE COMUNICAÇÃO

0jornal de maior tiragem de
Maringá eterceira maior do

Paraná está completando 35 anos.
O D i á r i o d o N o r t e d o P a r a n á f o i

fundado em 29 de junho de 1974
pelo empresário Joaquim Dutra
com aparticipação de alguns só¬
cios eao longo dos anos trouxe em
suas páginas um pouco da histó¬
ria de Maringá. Em 1977, passou
aser comandado por Frankiin
Vieira da Silva esua então espo¬
sa. Rosey Rachel.

Asede própria, localizada na §|
avenida Mauá, foi inaugurada em %
1985. Inicialmente ocupava um redaçÀO 00 JORNAL 0DIÁRIO 00 NORTE 00 PARANÁ: EÜUIPE CONTA COM 54
terreno de dois mil metros qua- PROFISSIONAIS, SENDO 30 JORNALISTAS; TIRAGEM DIÁRIA ÉDE 15 MIL EXEMPLARES,

DISTRIBUÍDOS EM 66 MUNICÍPIOS DA REGIÃOdrados ehoje tem 4.9 mil metros
quadrados de área construída.

Segundo diretor de conteúdo,
Michael Vieira da Silva, amoder¬
nização eaestruturação foram os
principais investimentos realizados
nos últimos anos. com oobjetivo
de tornar ainformação mais aces¬
sível. “A redação, por exemplo,
onde trabalham 54 pessoas, está
entre as mais modernas do Paraná.
Atendência do jornal, para os pró¬
ximos tempos, éinvestir em plata¬
formas multimidias. levando infor-
o^ação não apenas através do im¬
presso, porta! erádio, mas também
por celu lar. TV v ia in ternet ee-
mail. oobjetivo éinstalar um es¬
túdio de televisão na redação e

.disponibilizar reportagens eentre-
;vistas no portal”, planeja.
iOgrupo conta atualmente com
:350 funcionários, dos quais 30 são
sJornalistas. Na cidade, aliderança
ado jornal pode ser atestada pela ti¬

ragem, que éauditada pelo Institu¬
to Verificador de Circulação (IVC).
São 15 mil exemplares por dia, dis¬
tribuídos em 66 municípios do nor¬
t e e n o r o e s t e d o P a r a n á .

Patrícia conta que além dos
cem municípios de abrangência
da rádio (no norte enoroeste do
Paraná, interior do Mato Grosso
do Sul ede São Paulo), aprogra¬
mação pode ser ouvida através
da internet eda frequência de
rádio amador, "A fidel idade dos
ouvintes éagrande característi¬
ca da Cultura AM. Muitas pessoas
que se mudaram de Maringá con¬
tinuam ouvindo aprogramação
pela internet. Tivemos um caso
peculiar: um ouvinte da Finlân¬
dia gravou uma fita para compro¬
var que ouve nossa programação
e0mais interessante éque ele
sintonizou pela frequência do rá¬
dio amador", comenta eia,

A r á d i o C u l t u r a A M r e c e b e m a i s

de cinco mil ligações de ouvintes
por mês eaequipe conta com 27
profissionais.

RÁDIO CULTURA
Sete anos atrás, em .2002, ogru¬

po adquiriu aRádio Cultura AM. a
primeira emissora de Maringá, fun¬
dada há 58 anos. Um ano depois
da aquisição, arádio ganhou no¬
vas instalações. São, no total, mais
de 900 metros de área const ru ída.

De acordo com asóc ia da emis¬

sora, Patrícia Rodrigues Vieira da
Silva, “a Rádio Cultura tem gran¬
de proximidade com acomunida¬
de. Além disso, buscamos prestar
serviços de interesse dos ouvintes
einserir na programação infor¬
mações de conhecimentos gerais,
h i s t ó r i c o s e d a a t u a l i d a d e ” .

JREVISTA ACIM Julho 2009



PERFIL GIOVANA CAMPANHA

Empresáriocomunicação
FRANKUN VIEIRA DA SILVA ÉDIRETOR-PRESIDENTE DO JORNAL 0DIÁRIO DO NORTE DO PARANÁ. COMEÇOU SUA TRAJETÓRIA NO

JORNALISMO COMO COLUNISTA SOCIAL EAOS POUCOS FOI ADQUIRINDO PERCENTUAIS DO JORNAL, COM AENTÃO ESPOSA. ROSEY RACHEL
VIEIRA DA SILVA. OEMPRESÁRIO TAMBÉM SE TORNOU PROPRIETÁRIO, EM 2002, DA RÁDIO CULTURA AM EFAZ PLANOS DE POSSUIR UMA

EMISSORA DE TELEVISÃO. CONFIRA AENTREVISTA QUE ELE CONCEDEU ÀREVISTA ACIM:

ÉVERDADE QUE QUANDO 0SENHOR
ADQUIRIU OJORNAL ELE TINHA DÍVIDAS?
Quando comprei ojornal passei aser o

sócio majoritário, mas majoritário do quê?
Aimpressora não era minha, amáquina de
fotocomposição era financiada, oprédio era
de outro proprietário. Em síntese, tinha com¬
prado 0nome do jornal, umas mesas eca¬
deiras, porque nem computador tinha na
época, eotrabalho da equipe. Sempre digo
que comprar com dinheiro éfácil, oduro é
comprar sem dinheiro. Tive que batalhar,
conquistar gradativamente aparticipação
da comunidade. Se muita coisa não foi fei¬
ta, foi porque não tivemos condição, talvez
financeira. Hoje temos um jornal equipara¬
do tecnicamente ao que há de mais moder¬
no eisso nos coloca entre os três primeiros
jornais do Paraná. Também conseguimos
um prédio próprio num terreno de quatro
mil metros quadrados ecinco mil metros de
área construída, que abrigam aRádio Cul¬
tura AM e0jornal. Efalo com muito orgulho
que ODiário do Norte do Paraná éoúnico
jornal da cidade que tem todas as edições
encadernadas, eestamos num processo
gradual de digitalizar as edições para faci¬
litar pesquisas referentes aos nossos 35
anos eevidentemente da história de Ma¬
ringá. Nosso sacerdócio éprocurar fazer um
jornal competitivo em nível de comunida¬
de, resguardando evidentemente apostu¬
ra política efinanceira.

em pesquisa aos assinantes: você quer o
jornal na segunda-feira? Todo mundo diz sim,
claro! Mas quando falamos que precisare¬
mos aumentar evalor da assinatura, as pes¬

soas não querem pagar amais. Como ficam
as obrigações trabalhistas eodescanso se¬
manal dos funcionários? Não sei quanto isso
custaria amais, eno momento não há pos¬
sibilidade econômica para isso, mas não esta
fora das nossas propostas.

0SENHOR ADQUIRIU ARÁDIO CULTURA AM
EM 2002. EQUAL AAVALIAÇÃO DO
SENHOR SOBRE ESTE NEGÓCIO?
Quando nós adquirimos arádio, em

2002, ela vinha de um processo de sucate-
amento, com todo orespeito. Compramos
equipamentos, mesas, microfones, tudo de
alta qualidade. Arádio faturava R$ 300 por
mês etinha 2% de audiência. Hoje temos
quase 38% de audiência esomos aemis¬
sora AM mais ouvida da cidade.

pode despender destas publícidades, mas
não existe mais aquela situação em que o
cara pagava pelo anúncio eatrelava ao “você
só tem que falar bem do governo”, otipo de
jornal chapa-branca. Nós passamos por essa
fase. Mas não podemos esconder oque éde
interesse da comunidade. Por exemplo na
última eleição publicamos na primeira pági¬
na um código de ética informando como o
jornal iria funcionar naquele período. Nós não
poderiamos suportar pressões políticas. En¬
tão, fizemos um código para demonstrar à
comunidade que não estávamos brincando
com coisa séria, Foi muito bem aceito, Eacho
que estamos no caminho certo.

0SENHOR TEM PIANOS DE TER UMA
EMISSORA DE TELEVISÃO?
Todo empresário quer consolidar uma

dúvida, aestrutura empresarial e, sem
televisão está nos planos do grupo. Já ri"
zemos algumas incursões arespeito que
não deram certo.

OJORNAL PUBLICOU UM LIVRO SOBRE
OS 35 ANOS...QUE INVESTIMENTOS SÃO PREVISTOS

PARA 0FUTURO EM RELAÇAO AO JORNAL?
Queremos ampliar nosso parque gráfico

dentro de dois ou três anos. Os equipamen¬
tos estão orçados em torno de US$ 3milhões.

0Diário doNo dia 29 lançamos 0livro
Norte do Paraná -asaga vitoriosa ^̂jornal aserviço da cidadania”- Por Q
estamos fazendo isso? Estou com 67 an̂ ^equeria viver até 110 anos, mas acho q
não será possível. Equero preservar a|
tória do ODiário. Também tenho um P ôJ

contando o-

COMO DSENHDR DEFINE DPERFIL
EDITORIAL DO JDRNAL?
Anossa linha sempre foi eémuito mais

agora de total independência. Não temos
dependência do governo. Oque nos susten¬
ta éaestrutura comercial da região, porque
0percentual que vem de anúncios do gover¬
no não chega a10%. Claro que agente não

0JORNAL 0DIÁRIO CIRCULARÁ NAS
SEGUNDAS-FEIRAS?

Quando se fala em circulação nas segun¬
das-feiras, vem uma pergunta que fizemos

to de fazer mais um volume
perfil do empresário Frankiin Silva.
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REUNIÃO COM SECRETÁRIO
0presidente da Software By Maringá, Ademir Faria, se reuniu em junho
com 0Secretário Estadual do Trabalho, Emprego ePromoção Sxial
(Setp), Nelson Garcia. Em pauta, arealização de mais cursos de
qualificação para desenvolvedores de software. Também participaram
da reunião, odiretor da Software By Luiz César Lopes; achefe do
Escritório Regional de Maringá Mônica França Griílo; aCoordenadora
de Qualificação Profissional do Estado Elaine Ribeiro; aassessora de
gabinete Eliana de Almeida Cezar; oGerente Regional do Senai Luiz
Antonio Mendonça; eLuiz Carlos Guerra, do CTM/Senai.

A

Conheça as soluções daTecnoSpeed para
Emissão de Nf-e eIntegração de Sistemas
de Gestão com aSecretaria da Fazenda. SUCESSO

0secretário do Trabalho, Nelson Garcia, ficou bastante satisfeito com â
realização do Curso Desenvolvedor de Software -Planteq, realizado em
parceria com aSoftware By, Senai-CTM -Centro Tecnológico de Maringá,
APL de Software eSebrae/PR. Asecretaria de estado investiu R$ 60.280,00,
0suficiente para aqualificação da primeira turma, que formou 39 alunos no
dia 26 de abril, “É muito importante investir em qualificação que envolva
tecnologia, ainda mais sendo uma área que está tão carente de profissionais
no mercado de trabalho", afirmou osecretário, Nelson Garcia.

TECmSPEEDFone: (44) 3028-3749
www.tecnospeed.com.br f r e » ' v r > r « e / « * o f n e f t U » j e o « ^ * r. \ v,

Clientes de todo oBrasil aprovam. TecnoSpeed aescolha certa pata NF-c.

Maximize seu negócio...
aumente seus lucros,

DOSSIÊ
Aequipe de Maringá entregou um dossiê ao secretário Nelson Garcia com
todos os resultados do Planteq. Omaterial foi recebido com muito interesse. A
coordenadora Elaine Ribeiro ressaltou alguns pontos positivos do curso em
Maringá, entre eles, acontratação de uma psicóloga para orientar os alunos, o
baixo índice de desistências easeriedade do trabalho realizado. "Há grande
abertura para que aparceria lenha continuidade", acredita Ademir Faria.

G e r e n c i e

Pesquise informações;
Desenvolva campanhas de marketing;
Acompanhe de perto os projetos em um só lugar.

MS Office Outlook com
Business Contact Manager̂ ^^^»^ '̂*S^

I

FUTUROS CURSOS
De acordo com Nelson Garcia, será feito um estudo para avaliar se épossível a
abertura de-q_ma nova turma para este s^undo semestre. Achefe do Escritório
de Maringá, Mônica Grillo. esfâ apoiando oprojeto, “Sou maringaense etenho
orgulho de ver jovens empresários lutando para oferecer cursos que irâo ajudar
no desenvolvimento dos cidadãos. Nosso papel éacompanhar aqualificação
profissional, eaSoftware By Maringá eoAPL de Software estão de parabéns
pela seriedade epelo sucesso da iniciativa".

li

V

PRCCE&S
. V . * I . > . I « « M V i

i n IÕ -c in

B e n n e r
so luC 'on kZConsulte-nosVi

(44)3262-9895 V
'̂ «vvdeltasge.com.b? software'* »TfCiOSPEED

bymaringá
^I^CsrpraaolA u o d z ç i o d z s « m p m u d t d c l f w i r * O ó k t z d n fi t R ó fl ó ó P u b U s o f í

SSnmw^mprõüHili

SUB100 ●com.br

www.softwarebymaringa.com.brM i c r o s o f t
C w eG O L O C C R T I F I E O

P o r t n e r
EMPRESAS ASSOCIADAS s i s i e m ;

» * H 0 6

2 8 REVlST ^ACf MJulho 2009



Sua equipe de vendas
c o m t u d o

que precisa
na palma

da mão.

^Mobile
SG CONTRIBUI COM PROVOPAR
No mês de junho, aSG Sistemas de Automação entregou ao
Pfovopar, 10 mil peças de roupas. Aentrega aconteceu na sede
do Almoxarifado Central da Prefeitura econtou com apresença
da presidente do ProvoiMr, Bernadete Barros, de funcionários e
do diretor da SG, Joaquim Cardoso Tavares. Áiniciativa nasceu
apartir de uma ideia de unir os vários setores da SG.
"Realizamos uma gincana para aproximar os funcionários e,
durante 30 dias, com oapoio dos supermercados Zanin,
Roveri, Planalto, Nacional€arnes, Preço Bom, Paris, Central de
Paiçandu, Líder de Sarandi, Rede Bom dia eCidade Canção,
além de várias farmácias, conseguimos arrecadar as 10 mil
peças", explicou Tavares. Éasegunda iniciativa da empresa,
que no ano passado arrecadou 2mil peças.

S A V
w w w . c e r p r o s o f t . c o m . b r

SISTEMA DE AUTOMAÇÃO DE VENDASSABER TI-NOVATURMAI ●

ASoftware By Maringá eoAPLde Software de Maringá, com execução
do CTM Senai Maringá eapoio do Sebrae/PR, estão promovendo a
s^unda edição do Programa Saber TI, oferecendo gratuitamente o
Curso de Programador de Software. As aulas começam neste segundo
semestre com 20 alunos. Atualmente, 60 jovens estão participando da
primeira edição do curso de programador, que começou em janeiro e
pross^ue até ofinal do ano, Um dos objetivos éformar mão-de-obra
para osetor de TI em Maringá.

P a c o t e

contábil/fiscal/peseoal
S i s t e m a d e G e s t ã o

fi n a n c e i r a
Nota Rscal Eletrônica e

S P E O

,▶ ●

e x C C O H C t t u t O C M M V O t M M T O P C P Q l t f Ç O n
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VISITA ASANTA CATARINA
0Sebrae/PR viabilizou um encontro entre Lideres dos APLs de
Tecnologia da Informação do Estado do Paraná etécnicos
ligados ao Programa Plataforma de Tecnologia da Informação e
Comunicação (PLATIC), de Santa Catarina. 0Programa tem o
objetivo de ampliar acompetitividade das empresas do
segmento naquele Estado equalificar agestão do negócio. De
Maringá participaram empresários representantes da Software
By Maringá, da academia (UEM) edo Sebrae. 0objetivo dos
maringaenses foi conhecer aexperiência catarinense, que já
alcançou muitos resultados positivos.

\ s i s t e m a s

Soluções Gerenciais
í C o m C o n t r o l e C o n Va l i j a d o ^

*SokjçAo tía Gatlâo para Supermercados.
Atacados, OistntMjidorBS eLojas
de Nterejo em Geral (UNUX}

ENCONTRO DE APLS v x

Outra iniciativa do Sebrae/PR que teve participação da Software
By Maringá foi arealização do IV Encontro dos Líderes dos APLs
de Tecnologia da Informação do Estado, em Curitiba. Por
sugestão de Maringá, os APLs começarão aidealizar projetos
em conjunto. Aprimeira ação éaobtenção de recursos do FAT

TI nas.ridades onde

*Sohjçáo que atende ao Ramo de
Akmentaçáo; Reetauranles. Ptsarías,
ChoppertBS, Lanchonetes eCasas Noturnas

O O D S

●ütilita asokiç&o SG Card Pnvaie
Labe{ para F«deiizar oseu Clíenie eaumentar
s u a s v e n d a s a t r a v é s d e c o n v è r v o s .para arealização de cursos na área de

e x i s t e m A P L s .
*Solução em Mobdidade para
Equipes da Vendas (Paln^otebooh).SG Mobile

u n i m a k e
MÂíto>1 *Solução de Vendas através

da Internet, integrado com Gestãor a s i l * ; í K c o m m e r c eC B f T t U U .

P R O D U T E C ÉDELTA
yotsoft

SG NF0 * S i s t e m a E m i s s o r d e
N o t a F i s c a l E l e t r d n í c a .

● S i s t e m a d e F r e n t e d e C a i x a ,
que pode ser integredo com outros
Sistemas de Gestão. (LINUX)

● ● SG Frente
I SERCIO YAMADA A T U A L

S I H T f m , ^ S
c o m p u c e ç j o L « t o n l D r t a l

W W W . s < j s i s t e m a s . c o m . b r●fif l●'ra««0< S i

r k Rua São João n* 1759 -Maringá -PR
coraerc is lêsgs is tamas.com br ●Fon« (44)3026-2666S y s m a r ^ i n s u i - n
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FEIRA

Sucesso de negócios
4

ATERCEIRA EDIÇÃO DA FEIRA FESTAS &NOIVAS REUNIU SETE MIL PESSOAS DURANTE TRÊS DIAS EFOI UMA
OPORTUNIDADE PARA DIVULGAR AS EMPRESAS DO SETOR EPARA ACONCRETIZAÇÃO DE NEGÓCIOS

Com entrada gratuita, atercei¬ra edição de Festas &Noivas
foi uma real ização da ACIM edo
Maringá eRegião Convention &
Visicors Bureau, com oapoio do
Copejem edo Programa Empre¬
ender, ambos ligados àACIM,
além da Chaplin Propaganda. O
e v e m o a c o n t e c e u d e 1 6 a 1 8 d e

junho, no Cent ro de Eventos
Araucária, em Maringá,

Apesar da feira ter recebido cer¬
c a d e s e t e m i l v i s i t a n t e s , o m a i o r

motivo de comemoração foi ore¬
sultado no fechamento de negó¬
cios eas expectativas pós-evento.
E s t e F o i 0 c a s o d o S t u d i o L e t í c i a

Bertelli, que participa desde apri¬
meira edição, enão quer ficar de
fora da próxima, já que assim
como no ano passado, aempresa
fechou dez con t ra tos du ran te o
e v e n t o .

Apropr ie tár ia do estúd io .
Leticia Bertelli, acredita que ou¬
tros contratos. Frutos das visitas
oco r r i das du ran te aFe i ra , a inda
serão fechados, “Muita gente visi¬
tou nosso estande eeste público
deverá nos procurar posterior¬
mente". comenta. Na avaliação

empresária, este ano os expo¬
s i t o r e s i n v e s t i r a m m a i s n o s
e s t a n d e s , d e i x a n d o o a m b i e n t e
ainda melhor para opúblico. No
caso dela. os visitantes conhece¬
ram um mostruário novo.

OBuffet Dela Re, que também
participa desde aprimeira edfção,
'ançou diversos produtos. Unifor¬
mes, comidas enovos formatos de
mesas foram apresentados aos
'visitantes. “Esperamos

AFEIRA FESTAS &
NOIVAS REUNIU
INTERESSADOS EM
CONHECER AS
EMPRESAS Ed a
NOVIDADES 00
SETOR; DURANTE
OS TRÊS DIAS
F O R A M
REALIZADOS

■DESFILES DE
TRAJES E

APRESENTAÇÃO
DE BANDAS

e s t e e v e n -

M revista 4CIM Julho 2009
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CO para apresentarmos as novida¬
des. As mesas de coalha do buffec
foram substituídas pelas Iaqueadas
ede ratan”, conta aproprietária,
Renata Aparecida Borim Berbert.
que está satisfeita com os conta¬
tos feitos na feira, mas explica que
0trabalho começa agora. “Como
temos um saião próprio, as pesso¬
as precisam ir até olocal para co¬
nhecer nosso espaço. Apartir de
agora, vamos entrar em contato
com os visitantes que se interes¬
saram pelo nosso trabalho eten¬
tar fechar negócio”.

Participando pela primeira vez
do evento, aVitral Noivas apostou
na expos ição de vest idos
conceituais, que fugiram dos tra¬
d i c i o n a i s . P a r a D i r c e u L a z a r i N o ¬

gueira, um dos proprietários da
loja, participar do evento foi uma
oportunidade para divulgar otra¬
b a l h o . “ O r e s u l t a d o f o i ó t i m o ,
além do esperado. Ovolume de
visi tantes também me surpreen¬
d e u , i n c l u s i v e m u i t o s v i e r a m d e
o u t r a s c i d a d e s ” .

Segundo ele, algumas pessoas
que visitaram seu estande já en¬
traram em contato agendando
uma visita. “No evento, fechamos
alguns negócios, oque também
nos surpreendeu. Por isso, temos
planos de participar da edição do
ano que vem", programa oem¬
presário.

Ao todo, foram 68 expositores
especializados em festas, incluin¬
do buffets, empresas de decora¬
ção, doces, fotógrafos ecartório.
Todos os dias foram real izadas
apresentações de bandas edesfi¬
les de trajes.

1
MARIA DE FÁTIMA DOS SANTOS ELENILSON DE CASTRO CASARAM-SE DURANTE AFEIRA.
ENÃO TIVERAM GASTOS NEM COM ARECEPÇÃO PARA OS AMIGOS EFAMILIARES

Casamento diante dos visitantes
Uma das novidades da Feira Festas &Noivas deste ano foi a

realização, diante dos visitantes, do casamento de Maria de Fátima dos
Santos Silva eLenilson José de Castro. Ocasamento era um sonho do
casal eps organizadores eexpositores da feira resolveram dar "uma
mãozinha''. Maria eCastro ganharam os trajes, fotografia eaté uma
recepção para familiares eamigos. No ano que vem, os organizadores
da feira promoverão um concurso para escolher quem será contemplado
c o m 0 c a s a m e n t o .

I

)

muito tempo para correr atrás de
d e t a l h e s d o c a s a m e n t o " .

Anoiva juliana Bossoni também
v i s i t o u a f e i r a . C o m c a s a m e n t o

agendado para 2010, ela estava
disposta afechar negócios, juliana
contratou alguns serviços na Fei¬
ra Festas 5i Noivas do ano passa¬
do e. segundo ela, vale apena es¬
perar arealização do evento,
“Aqui as empresas dão brindes ej
oferecem condições de pagamen- ,
CO mais atrativas. Também temos |
uma ideia mais real de como po- \
derá ser ocasamento". ■ ;

t rar num mesmo local os fornece¬

dores especializados em festas. O
c a s a l K a r i n a B e n a s s l e R i c a r d o
L a r a e s t á c o m o c a s a m e n t o m a r ¬

cado para março do ano que vem.
A c e r i m ô n i a d e v e r á r e u n i r 2 5 0

pessoas eeles já contrataram a
banda, mas ainda deverão esco¬
lher as empresas responsáveis
pela decoração, foto, filmagem e
salão de beleza, onde anoiva de¬
v e r á s e a r r u m a r .

D e a c o r d o c o m L a r a . o e v e n t o

é"um fàçilitador, principalmence
para os l>omens, que não têm

VISITANTES
Se para os empresários afeira

foi uma oportunidade de apresen¬
tar produtos, serviços efechar ne¬
gócios, para os visitantes oeven¬
to foi uma oportunidade de encon-
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NEGÓCIOS JUUANA DAIBERT

ummodelo de negócio que fa¬
turou, em 2008. R$ 55 bilhões,

ou 19,5% amais em relação ao
ano anterior ecom perspectivas
c o n s e r v a d o r a s d e c r e s c e r 1 3 %

em 2009, segundo aAssociação
Brasileira de Franchising, éten¬
tador eserve de estímulo para
revelar oespírito empreendedor
que habita cada um. Apesar da
tentação, quem opta por abrir o
próprio negócio baseado no mo- INVESTIR NA ABERTURA DE UMA FRANQUIA PODE MINIMIZAR AS CHANCES
delo de franquias deve. antes de DE ERRD, MAS CDMO EM QUALQUER DUTRO NEGÓCIO EXIGE DEDICAÇÃO;
mais nada. se conhecer para as- SETOR DEVERÁ CRESCER, MESMO COM ACRISE, 13% NESTE ANO
segurar que possui operfil reco¬
mendado para investir no setor.
Éoque orienta oconsultor do
Serviço Brasileiro de Apoio às
Micro ePequenas Empresas (Se-
brae) João Luís Moura.

"De maneira geral, osistema de
franquia émais recomendável

Franquias: com
disciplina, a
melhor alternativa

p a r a q u e m é c o n s e r v a d o r ” , d i z
ele. destacando ointeresse de
dekasseguis pelo modelo de negó¬
cio. oconsultor revela que das 50
pessoas que buscam informações
sobre oprograma Sebrae Franqui¬
as de Maringá acada mês. mais
da metade éformada por descen¬
dentes de japoneses que voltaram
do país do sol
dem aplicar
segurança.

ó̂justamente asegurança, de |
acordo com Moura, aprincipal
vantagem da franquia quando sedecide
t e r 0

nascente epreten-
a s e c o n o m i a s c o m

0CONSULTOR DO SEBRAE JOÃO LUÍS MOURA DIZ QUE AS FRANQUIAS SÃO MAIS
INDICADAS PARA EMPREENDEDORES CONSERVADORES, DAÍ APROCURA DO
SISTEMA PELOS DEKASSEGUISqoe échegada ahora de

próprio negócio. Quanto
enores os riscos, maiores sáo as

Chances de dar certo.
^'■’°^awa. proprietário

Center eShop-
aoo encaixa no perfil rede permite ecerta familiarida-

Ibrae -^T consultor do Se- de com osegmento alimentação,
5 pouco capital eassumir uma vez que ele havia trabalhado
I ° rnuico grande éum mau com restaurantes antes de decidir
I P o r i s s o
. f r a n q u i a

to", conta ele. que abriu aprimei¬
ra loja há quatro anos. Também
pesaram na decisão de Hirosawa
apossibilidade de expansão que a

jas em 23 estados brasileiros.
Hirosawa acredita que fez uma

boa escolha porque acertou no
produto eestá satisfeito com o
negócio, mas se ressente da fal¬
ta de autonomia que tem enquan¬
to franqueado, característica fun¬
damental do modelo de negócio.
D e a c o r d o c o m e l e , u s u f r u i r d o

know-how pronto da franqueado-
ra éuma vantagem indiscutível.

alçar voos empresariais àfrente
do negócio. Amarca Cacau Show
está presente em mais de 650 lo-

optei pelo mo-
e e s c o l h i a C a c a u

no meu orçamen-que cabia

R E v i s t ^acim Julho 2009



lYias a"prisão” éolado ruim, “A
fj-anquia éum negócio sem mui-

r i s c o . m a s t a m b é m s e m m u i t a

gfnoção”.

'^CCbStH
í í * *
SOtíBt

t o

5EGUIR REGRAS
Oempresário Max Silvestrelli,

fj-anqueado da Polo Play eMr. ,,
j<icsch. aúltima aberta há um ■I
ano, percebe 0modelo de negó¬
cio Franquia de maneira distinta
(je Hirosawa. Prestes aabrir aMr.
Cat, terceira loja franqueada, no
[viaringá Park Shopping Center, &■
[ocal onde as outras duas estão ^
instaladas, ele resume osucesso ^
da relação franqueado-franquea- j
dor na predisposição aseguir re¬
gras. “isso éfundamental para
dar certo, além de oferecer con¬
dições para 0negócio andar", re¬
comenda,

Filomena Garcia, sócia-diretora
da Franchise Score, aprimeira
loja de rua para venda de franqui¬
as do Brasil, operada em São Pau¬
lo pelo Grupo Cherco. concorda
com Silvestrelli- “O sucesso do
negócio está 50% nas mãos do
franqueador e0restante nas mãos
do franqueado, Não adianta ele
não se envolver, não participar do
dia-a-dia do negócio eesperar que
amarca faça este trabalho", es¬
clarece ela. Na avaliação de Filo¬
mena, este comportamento expli¬
ca osucesso de algumas Franque¬
adas eofracasso de outras.

Um dos exemplos de participa¬
ção que tem aumentado acada
ano é0envolvimento dos fran¬
queados nas principais decisões
de marketing dos franqueadores.
de forma consultiva. Silvestrelli
fez isso na Polo Play. “Investi
muito em midia para associar a
marca àideia de presente
certo. Não passa um dia sem que
sejam vendidos na loja. pelo me¬
nos, três presentes”, conta oem¬
presário.

EDSON HIROSAWA. QUE TEM DUAS LOJAS DA CACAU SHOW. ESTÁ SATISFEITO COM 0NEGÓCIO.
MAS PECLAMA DA FALTA DE AUTONOMIA: "A FRANQUIA ÉUM NEGÓCIO SEM MUITO RISCO, MAS
TAMBÉM SEM MUITA EMOÇÃO”

Franchise Store facilita

acesso ainformações
Ao contrário das marcas das quais já éfranqueado, 0

empresário Max Silvestrelli recorreu ao Grupo Cherto, que atua no
ramo de franquias há 23 anos, para viabilizar 0contrato com aMr,
Cat. Especializada em ocupação de mercado via canais de
marketing, aempresa vendeu cem franquias em 2008. No final do
ano passado 0grupo inaugurou aFranchise Store para facilitar 0
acesso eainformação aos interessados. "Nosso papel éentender 0
perfil do candidato, seu passado em termos históricos de sucesso,
as áreas de maior afinidade e0investimento disponível. Apartir
disso, apresentamos as marcas que mais se enquadram às suas
condições", explica Filomena Garcia, revelando que 80% dos
candidatos desconhecem até mesmo 0segmento em que
pretendem atuar.

Ogrupo planeja aexpansão da Franchise Store também por
meio de franquias. Aexpectativa éque sejam abertas 11 lojas no
pais até 0final de 2010.
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No caso da Mr. Cat, ele espera
0 r e t o r n o d o i n v e s t i m e n t o e m 3 6

meses, conforme estipulado pelo
franqueador. “Nossos clientes di¬
zem que faltam lojas de sapatos,
principalmente masculinos. Foi
por isso que decidi abrir esta fran¬
quia. Éum modelo pronto, oque
m i n i m i z a o s r i s c o s " , d i z

ADAPTAÇAOE SUCESSO
Se, do lado do franqueado, as

van tagens edesvan tagens do
modelo devem ser pensadas com
critério antes da decisão, do lado
do franqueador valem as mesmas |
regras. Nem todos se sentem con- |
fortáveis em ver adedicação de. “
às vezes uma vida de trabalho, e
acons t rução de uma marca nas
mãos de quem poderá não lhes
dar 0mesmo va lo r.

OPastel do Roberto éum exem¬
plo de empresa que passou por
diferentes fases até acertar otom
do modelo. Marca criada em 1990,
apesar do produto ser conhecido
no mercado desde 1969. nas fei¬
ras livres, adecisão de transfor¬
mar 0negócio em franquia surgiu
em 1999, ano em que oprimeiro
quiosque da atual estrutura foi
construído no estacionamento do
varejão Shinnai, na Zona Sete.
Maringá. Na época, os famosos
pastéis eram encontrados em ape¬
nas t rês loca is .

“Tivemos dificuldades

0EMPRESÁRIO MAX SILVESTRELLI ABRIRÁ SUA TERCEIRA LOJA NO SISTEMA DE FRANQUIA E
PREVÊ QUE 0INVESTIMENTO SERÁ PAGO EM TRÊS ANOS: "É UM MODELO PRONTO, 0QUE
MINIMIZA OS RISCOS”

Vantagens
●know-how adquirido
●ma io r chance de sucesso

●plano de negócios
-maior vantagem competit iva
- e c o n o m i a s d e e s c a l a

-racionalização do investimento
- m a i o r c r é d i t o

●rentabilidade com redução de custos
-me lho r con t ro le do re to rno sobre o
i n v e s t i m e n t o

-parte de uma corporação
-usufruto dos resultados da Pesquisa
eDesenvolvimento (P&D)
desenvolvida peio franqueador
-Independência jurídica

Vantagens
e d e s a fi o s
para os
franqueadose m

n o i n i c i o

razão da falta de experiência
com osistema de franchising",
revela Jerry Koyama. proprietãriô
da marca. Passado operíodo de
adaptação, aempresa se consoli¬
dou no sistema. Em Maringá hã
sete franqueados, um em Parana-

e m

Desafios
-autonomia parcial
-controles, submissão aregras
-pagamento das taxas de franquia
-padrão de localização
-restrições na utilização do sistema e
em sua transferência aterceiros
-risco atrelado ao desempenho do
franqueador

-vai eum em Londrina. Segundo
IKoyama, aempresa está desen-
j v o l v e n d o u m n o v o f o r m a t o d a
f̂ranquia que deverá ser lançado

2no segundo semestre deste ano,
=- também no ramo da aiimentação. Fonte: Programa Sebrae Franquias
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No serviço
público,
sistema ajuda a
cumprir lei
Auniversalização do serviço

postal édeterminada pela
legislação. Desde 1991, aEmpresa
Brasileira de Correios eTelégrafos
(ECT) passou autilizar osistema de
franquias para aatendera lei e
cobrir os 5,562 municípios. Antes
concedido apessoas jurídicas que
atendiam os critérios estabelecidos
pela empresa, oatendimento
terceirizado éregulado pela
concorrência pública eregido pelo
contrato de franquia postal,

Há, no país, 1.400 franqueados
da ECT, sendo 13 na região
noroeste do Paraná, Em Maringá, a
empresa possui três agências
próprias esete franqueadas. Ao
contrário do modelo convencional de
franquia, aqui os royalties são pagos
pelo franqueador. Roberto Mariani,
gerente regional dos Correios em
Maringá, explica que, acada 15
dias, aempresa repassa ao
franqueado acomissão referente
aos serviços comercializados, cujos
valores são estabelecidos em uma
tabela nacional,

Na avaliação de Mariani, as dez
agências dos Correios são
suficientes para atender a
população. Mesmo assim acidade
pode ganhar mais cinco
franqueadas. Oedital da licitação
está àdisposição dos interessados
na página eletrônica dos Correios e
os novos contratos terão vigência
de dez anos.

Omesmo edital informa que a
es t ima t i va de i nves t imen tos va r i a

entre R$ 165 mii eR$ 335 mü,
incluídos nos valores ataxa inicial
de franquia eocapital de giro
necessário para oinício das
operações da agência.

FRANQUIAS CQM VALOR DE ATÉ R$ 50 MIL PODERÃO SER FINANCIADAS PELO PROIETO
MICROFRANQUIAS, IDEALIZADO PELO INSTITUTO TOMODATI; NA FOTO. CLÁUDIO SUZUKI,
PRESIDENTE DO TOMODATI

De Maringá para omundo
Primeiramente pensado para

atender dekasseguis, oprojeto
Microfranquias idealizado pelo
Instituto Tomodati de Cooperação
do Brasil pode servir de modelo
para omundo. Aafirmação édo
presidente do Instituto, Cláudio
Suzuki. Aprovado pelo Banco
Interamer icano de
Desenvolvimento (BID) epelo
Fundo Multilateral de
Investimento, oprojeto pretende
f o m e n t a r o d e s e n v o l v i m e n t o d e

negócios através da metodologia
de microfranquias, cujos
investimentos não ultrapassem R$
50 mil, aexemplo de casas de
s u c o e d e l a n c h e s .

"A intenção ébeneficiar
empresas com potencial para
aderir ao sistema, mas que
dispõem de pouco capital", diz
Suzuki. Orascunho do
Microfranquias começou aser
desenhado em setembro do ano
passado, apartir da mudança na
aplicação dos recursos dos
dekasseguis que voltavam do

Japão. Antes investidas em
imóveis, 70% das economias
buscavam negócios atraentes para
ser aplicadas.

De acordo com Suzuki, a
gestão do Microfranquias ficará a
cargo do Tomodati, encarregado de
administrartodoo processo de
implementação do método que
prevê, inclusive, acapacitação de
consultores especializados no
assunto. Ao BID caberá financiar o
projeto para as empresas
franqueadoras eempreendedores
interessados. Aexpectativa éde
que aconclusão de todas as fases
rio processo se dê em três anos.

Aconvite do BID, opresidente
do Tomodati participou em junho,
na Colômbia, de um encontro
sobre franquias com
representantes de países da
América Latina. Segundo ele, a
intenção do banco éimplantar o
projeto Microfranquias. "O
interessante dessa proposta éa
valorização das empresas locais",
r e s u m e .
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procura por
CONSÓRCIOS TEM
CRESClOO EEMPRESAS
que atuam no setor em
MARINGÁ TÊM PLANOS DE
aumentar das vendas
NESTE ANO; DESTAQUE
SAO OS CONSÓRCIOS
imobiliários

EM MARINGÁ, CINCO EMPRESAS QUE VENDEM CONSÓRCIOS DIZEM QUE A
CIDADE ACOMPANHA OMERCADO NACIONAL EREGISTRA ALTA NESTA
MODALIDADE DE COMPRA EINVESTIMENTO; SETOR REGISTROU
AUMENTO DE 12% NAS VENDAS NOS TRÊS PRIMEIROS
MESES DESTE ANO, NO BRASIL

Mo primeiro trimestre deste
em meio àcrise internacional,

setor de consórcios no país regis¬
trou crescimento de 12.1% nas ven¬
das de novas

v e n d a s d e n o v a s c o t a s c r e s c e r a m

5.7% eas contemplações, 4.1 %.
Na avaliação da Associação Bra¬

s i l e i r a d a s A d m i n i s t r a d o r a s d e
Consórcios (Abac), acr ise trouxe
b e n e f í c i o s a o s i s t e m a d e c o n s ó r ¬

cios, já que mais gente tem inves¬
tido em compras parceladas ena
Formação de patrimônio. Para
2009, ano em que anovidade sáo
os consórcios de serviços, aproje¬
ção da Abac éde crescimento en¬
tre 6% e8% .. com destaque para

0segmento de imóveis. Em Ma¬
ringá, de acordo com represen¬
tantes de cincü empresas que atu¬
a m n o s e t o r , o m e r c a d o c e m s e ¬

guido atendência nacional de
aumento nas vendas.

São vendedores de consórcio e
de ot imismo. "Regis t ramos uma
migração para oconsórcio. Ame¬
nor oferta de crédito garantiu um
diferencial euma oportunidade de
crescimento para osetor” , d iz o
gerente de vendas da filial de

a n o .

cotas na comparação
ao mesmo período do
Alta também ano passado-

no número de clien-
contemplados. Foram 232 mil

^ d e j a n e i r o a m a r ç o
Sde 2008. Os números são positivos
êmostram que osetor continua a

I Na comparação dos resul-Itados do ano

t e s

passado com 2007. a s
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Maringá do Consórcio União. José
Natividade Luiz. “A crise não che¬
gou aafetar, pelo contrário. Tive¬
mos uma redução na oferta de di¬
n h e i r o e o c o n s ó r c i o s e m a n t e v e

como amelhor opção. Onegócio
fica ainda mais atrativo, pois é
uma opção de autofinanciamen-
to". afirma ogerente comercial da
filial de Maringá do Consórcio Ro-
dobens, Leandro Camargo.

“Mesmo no começo do ano pas¬
sado. quando houve uma queda
acentuada nos Juros dos financia¬
mentos. as vendas não foram preju¬
dicadas em nada. Oconsórc io cres¬

ce porque émais atrativo", avalia o
proprietário da Reconsid, represen¬
tante do Consórcio Nacional Gaplan,
Sidney Pondian Rodrigues. Ele ex- |
piica que aempresa trabalha com |
consórc ios de a l to va lor vo l tados a

compra de imóveis, caminhões e
ônibus. “É um mercado muito bom.
Acrise até afetou um pouco, com
aumento da inadimplência, mas são
dív idas recebíveis” . d iz.

Na opinião de Carlos Roberto
Nogueira, gerente comercial do
Consórcio Triângulo, administra¬
dora com sede em Maringá, por
mais baixos que pareçam estar os
Juros dos financiamentos, eles ain¬
da são altos. “A taxa de juros de
1,5% ao mês para financiar um
veículo, por exemplo, ainda éalta.
Só paga quem tem apressa de
pegar obem na hora. Oconsórcio
não tem juros ese mantém como
amelhor opçáo de compra".

Ogerente da filial da Embracon
em Maringá. Antonio Luiz Sala,
confirma obom momento do se¬
tor. “No início do ano tivemos um
aumento significativo nas vendas.
Avantagem de quem investe no
consórcio éque no momento da
contemplação, apessoa tem o
poder de comprar àvista, oque
facilita na hora de fechar um ne-

ócio". diz.

CARLOS ROBERTO NOGUEIRA EELCIO PEREIRA DA SILVA, DO CONSÓRCIO TRIÂNGULO:
JUROS AINDA ALTOS DOS FINANCIAMENTOS FAVORECEM 0SETOR; NOVIDADE É0
CONSÓRCIO DE SERVIÇOS

Ideía ébrasileira
OSis tema de Consó rc i os

no Brasil conta com pouco
mais de três milhões de
c o n s o r c i a d o s e m o v i m e n t a
cerca de R$ 14 bilhões ao
ano, 0correspondente acerca
de 1% do Produto In terno
Bruto (PIB) brasileiro. Só nos
últimos dez anos, foram
entregues cerca de dez
milhões de bens aos
participantes.

Mas esta modal idade de
compra éum pouco mais
antiga, surgiu na década de
1960, com ainstalação da
indús t r ia au tomob i l í s t i ca no
país. Como faltava crédito
para se oferecer diretamente
aos consumidores,
funcionár ios do Banco do
Brasi l t iveram aideia de

montar um grupo de amigos

para comprar juntos.
Eles dec id i ram const i tu i r um

fundo suficiente para aquisição
de automóveis para todos os
participantes. Nasceu o‘
consórcio, uma ideia brasileira
para disponibilizar crédito sem
juros. Ainiciativa se propagou
rápido.

Hoje, segundo aAbac, o
s is tema de consórc ios v iab i l iza
aaquisição de bens de
produção, caminhões,
implementos agrícolas e
rodoviários, ônibus, tratores,
colheitadeiras, aeronaves,
embarcações, computadores,
antenas parabólicas, pneus,
motocicletas, eletroeletrônicos,
kits de casa pré-fabricada,
imóveis, construção, reformas
eaté serviços turísticos,
estéticos ecursos de pós-
graduação.
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Osistema oferecido pelas em¬
presas é0mesmo. Elas são espe
cializadas em organizar eadminis¬
trar grupos de pessoas interessa¬
das na aquisição de bens
ços. Os negócios são normatiza-
dos efiscalizados pelo Banco Cen¬
tral, que emite autorizações de
funcionamento, Oque muda
cada administradora são
cobradas dos clientes,
malmentevariamdeO.i %ao.5%, 1

Outro detalhe aser observado é“
se existe cobrança de fundo de
serva eseguro e. se aresposta for
sim. quais são estes valores ese eles
podem ser resgatados depois do
grupo ser fechado. As empresas
também tém opções diferenciadas
em termos de cartas de crédito e
de número de prestações para
aquisições de carros, motos,
nhões, serviços eimóveis.

CARTA DE IMÓVEIS
Números da Abac mostram que

avenda de imóveis foi ogrande des-

e s e r v i -

e m

a s t a x a s
q u e n o r - ^

SIDNEY RODRIGUES, QUE REPRESENTA 0CONSÓRCIO GAPLAN; EMPRESA TEM CINCO MIL
COTAS DE CONSÓRCIO VENDIDAS EESPERA CRESCER 20% NESTE ANOr e -

taque do primeiro trimestre do ano.
M e s m o c o m a n ú n c i o s d o G o v e r n o

Federal de novos planos de finan¬
ciamento imobiliário, osetor de con¬
sórcio de imóveis registrou um vo¬
l u m e r e c o r d e d e a d e s õ e s . S ó e m

março, foram comercializadas 22,3
mil novas cotas que, no acumulado
do trimestre somou 47,4 mil. Já o
número de contemplações no perí¬
odo foi de 15 mil cartas de crédito.

Em Maringá, onde existem car¬

tas de crédito para imóveis de R$
30 mil a300 mil, com prazos de
até 150 meses, amaioria das ad¬
ministradoras que atua na cidade
também aponta que este segmen¬
to tem se destacado. "O mais forte

é0mercado imobiliário. Pegamos
a c a r o n a d e s t e b o m m o m e n t o d a

construção civil em Maringá, em
que 0mercado está bem valoriza¬
do”, afirma ogerente da filial da
E m b r a c o n , A n t ô n i o L u i z S a l a .

“Das nossas vendas, 70% são de

imóveis. Éum mercado aquecido
eas pessoas aproveitam que po¬
dem usar ofundo de garantia como
lance ou na compra”, diz ogeren¬
te da filial da Rodobens, Leandro
Camargo. Segundo ele, este ano a
empresa deve crescer 30% em re¬
lação a2008. “Até agora, já regis¬
t r a m o s u m c r e s c i m e n t o r e a l d e
2 5 % s o m a n d o o m e r c a d o d e c a m i ¬
n h õ e s e i m ó v e i s " , a fi r m a .

“Os carros emotos vêm em pri¬
meiro lugar, mas temos registra¬
do uma boa procura por imóveis.
Avantagem éque eliminamos do
cliente aparte burocrática do ban¬
co para liberar ofinanciamento",
diz ogerente comerciai do Con¬
sórcio Triângulo, Carlos Roberto
Nogueira. “A venda de consórcios
de imóve is vem c rescendo conse¬
cut ivamente nos ú l t imos anos” ,
avalia ogerente da filial do Con-

c a m i -

Rafaei Siivs

/
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^EM MARINGA, arodobens PREVÊ CRESCIMENTO DE 30% NESTE ANO EM RELAÇÃO A2008;
: 70% DAS VENDAS SÃO DE IMÓVEIS, DE ACORDO COM 0GERENTE. LEANDRO CAMARGO
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“Fechamos um grupo de 192 parti¬
cipantes em 30 dias. Por ser um ne¬
gócio novo e0primeiro grupo aser
criado aqui. podemos dizer que tive¬
mos um bom desempenho”, avalia,

“As pessoas ainda mostram des¬
conhecimento, mas éum segmen¬
to novo. em que ouso do crédito
se define na contemplação. Acre¬
ditamos que éum mercado ase
trabalhar", diz ogerente adminis¬
trativo do Consórcio Triângulo.
Elcio Pereira da Silva, que prevê
um crescimento para aempresa
de 10% em 2009 .

Rodrigues, da Reconsid, que tra¬
balha com consórcios desde 1988,
diz que por enquanto ainda não
aderiu aos consórcios de serviços,
pois prefere manter ofoco no mer¬
cado de imóveis ecaminhões. B

sórcio União, José Natividade Luiz.
“Temos c inco mi l co tas de imó¬

veis ede caminhões vendidos. É
uma carteira boa. No caso dos imó¬

veis, em que afaixa média de ven¬
da éde 60 mil, esperamos um cres¬
cimento de 20% para este ano”,
diz 0proprietário da Reconsid, re¬
presentante do Consórcio Caplan.
Sidney Pondian Rodrigues.

tros. Por enquanto, omomento é
de divulgação einformação, mas
as primeiras vendas já foram fe¬
chadas. Em Maringá, as cotas para
este tipo de negócio variam de R$
5 m i l a 3 8 m i l .

“Abrimos oconsórcio de serviços
tão logo foi publicada anormativa,
tanto que alei leva onome do Ro¬
dolfo Montosa, que éopresidente
do Consórcio Uniáo”, conta José Na¬
tividade Luiz. Segundo ele, aempre¬
sa já fechou três grupos, “É um pro¬
duto novo que se difundirá bastante
com 0tempo. Temos vendido bem”,
afirma Sala, da Embracon.

Camargo, da Rodobens, diz que a
empresa tem trabalhado para fe¬
char parcerias com agências de via¬
gens ecentros de estética, por
exemplo, para incentivar as vendas.

NOVIDADE: SERVIÇOS
Regulamentado no início deste

ano, ainda não há números sobre
avenda de consórcios de serviços
no Brasil. Éum negócio novo, que
permite aos clientes adquirir uma
cota e, somente no momento da
contemplação, decidir como gas¬
tará: com saúde, educação, turis¬
mo, eventos, reformas, entre ou-

JOGADOR DE FUTEBOL.JR$ 450.000,00 RDR MÊS.'̂
Pouca gente se dá bem na

.4>^ v ida sem uma boa fo rmação,

jJl̂ neUior você fazer Cesumar.
INSCRIÇÕES ATÉ 12/07
PELO SrTE www.cesumar.br

> .
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Ot̂ SUMAR--Centro Universitário de Maringá tem tudaope você precisa
para uma formação su|»tHr: amaior ernelhorinfiaestriitura da região. *

j., ,cen» de ÜR de professores mestres e/ou doutores emuito mais paia você
aliar ateoria àprática. Como você pode vet não épor acaso que^

0CESUMAR éreconhecido como aComunidade do Conliecimentn.

Vestiliular para cursos com inicio no ?semestre de 200?: __ m#. ■ js 1
ADMINISTRAÇÃO ●MARKEDNG ●ESTACAElfSMÉTICA CESUlViAR ^
H I U M - U W S - S t W M K n v M - 9 M K - « M S

Econfira também no site os outros cursos, com início em fevetein) de 2010.
M a i m o o w o S ‘ 9 w u s ) CEWioUNiyy<SlTÂfiIOpE Marin<;á

X

www.cesumar.br ou (44) 3027-6360 B e m « v i n d o a o f u t u r o .
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RECURSOS HUMANOS VANESSABELLEI

Todos
por um
MAIS DO QUE TREINAR UM LÍDER, A
EMPRESA DEVE INVESTIR NA

LIDERANÇA COLETIVA, AQUELA EM
QUETQDOS CONHECEM
EXATAMENTE SUAS METAS ETÊM
AUTONOMIA PARA REALIZAR
TAREFAS; ESPECIALISTAS
ACREDITAM QUE A
LIDERANÇA PODE SER
D E S E N V O LV I D A

Umlíder deve ser pró-ativo, ca¬
rismático, saber delegar fun¬

ções. conhecer sua equipe e. tam¬
bém. deve ser parte da equipe. Ou
seja, mais importante do que as
atitudes de uma pessoa, as atitu¬
des de todo ogrupo devem ser de
lideres, isto éoque defendem di¬
versos estudiosos da área. inclusi¬
ve 0professor Jorge Secco Caeta¬
no, mestre em Administração, pro¬
fessor de pós-graduação na área
organizacional ede empreende-
d o r i s m o .

Ver aliderança como
racterística de todos os funcioná¬
rios, não importando ocargo, é
uma vertente apoiada por Caeta¬
no epor outros especialistas.
Todo cargo tem algum nível de

responsabilidade etodos terão que
agir como líderes em certas situa¬
ções”. Ochefe da organização
também deve estar ciente de que

.sozinho não atingirá seus objeti-
Ivos: "ele precisa de pessoas
\petentes ao seu lado para conse-
jguir bons resultados".
'Caetano explica que para
:chegar àestrutura organizacional

TODA AEQUIPE DEVE ESTAR EMPENHADA EM CUMPRIR OS OBJETIVOS
ESTIPULADOS PELA EMPRESA, SEGUNDO ESPECIALISTAS

pela empresa. Eotrabalho de um
verdadeiro líder éfazer com que
essas pessoas sejam, no futuro, lí¬
d e r e s t a m b é m " .

ideal, todos os profissionais da
equipe devem ter certa autono¬
mia. saber suas reais funções eaté
onde podem chegar. “Às vezes,
investir na equipe tem mais resul¬
tado do que em uma única pessoa,
que éolíder”.

Acomunicação na empresa es¬
clarecerá estes pontos edeixará
os funcionários mais seguros de
suas responsabilidades. “Esta co¬
municação não épor meio de re¬
l a t ó r i o s o u e - m a i l s . é o c o n t a t o

direto, como reuniões com depar¬
tamentos, treinamentos. Este con¬
tato físico com certa frequência é
essencial" , acrescenta Caetano.

Com uma equipe estruturada e
sintonizada, oprofessor diz que a
tarefa do líder será enxergar os
talentos edefinir funções. “O pro¬
fissional que está na chefia tem
que encontrar as pessoas certas
para vencer as metas estipuladas

TALENTO DESENVOLVIDO

Saber trabalhar sobre pressão,
inspirar pessoas, ser exemplo, ser
um bom negociador, ter capacida¬
de de aprendizagem ... alista de
características importantes para
ser um bom líder égrande. Aboa
notícia éque elas podem ser trei¬
nadas eadquiridas.

Assim como para oprofessor
Caetano, apsicóloga Sonia Maria
Morro Rossi descar ta a ideia de um

líder naco. ou seja, aquele que nas¬
ce para liderar. De acordo com
ela, essas características podem
ser aprendidas edesenvolvidas.
“As primeiras experiências da vida
podem ajudar nesta aprendiza¬
gem, Se acriança foi incentivada

u m a c a -
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a s e c o m u n i c a r , a

pensar posi t ivo, a
nâo ter medo. acor¬
rer riscos, e. princi¬
palmente, se teve
bons exemplos, cer¬
t a m e n t e e s t a r á m a i s

propensa ase tornar
um grande líder no
f u t u r o ” , c o m e n t a .

N a v i d a a d u l t a ,
t r e i n a m e n t o s e a u t o -

c o n h e c i m e n t o s e r ã o

os' fatores para se
o b t e r c a r a c t e r í s t i c a s

de liderança. Conhe¬
cer os pontos fortes e
fracos éimportante
para chefiar. “Acredi¬
t o m u i t o n o s t r e i n a ¬

mentos de liderança ^
dentro das empresas. |
Porque daí fica mais I
claro para oprofissi¬

onal as competências que aquela
empresa exige de seus líderes. No¬
vos conceitos sáo criados eopro¬
fissional vai se reinventando
plica apsicóloga.

De acordo com Sonia, os prin¬
cipais erros que um profissional
no cargo de gerência pode come¬
ter dizem respeito asua equipe.
A s s i m c o m o d e f e n d e C a e t a n o , a

psicóloga acredita que sem ob¬
jetivos claramente definidos e
sem uma comunicação eficiente,
aliderança não será satisfatória
eos resu l tados nâo serão ob t i¬
dos. "Se olíder não elogiar otra¬
balho de cada profissional, não
reconhecer odesempénho de
cada um enão dar oexemplo,
ele nâo terá um bom trabalho”.
Jorge Caetano completa: “o líder
deve enxergar mais do que o
profissional, mas apessoa
um todo, saber como está sua
saúde, alimentação, lazer, por¬
que tudo isso influenciará no
desempenho na empresa”.®

SONIA ROSSI, PSICÓLOGA: "SE 0LÍDER NÃO ELOGIAR 0TRABALHO DE CADA PROFISSIONAL.
NÃO RECONHECER 0DESEMPENHO DE CADA UM ENÃO DAR 0EXEMPLO, ELE NÃO TERÃ UM
BOM TRABALHO”

e x -

Líderes escolhidos
entre os colaboradores
Se encontrar um líder não éuma tarefa fácil, imagine quando a

emqresa tem 380 cargos de gerência. Éocaso da Moveis Gazin,
que tem sede em Douradina (PR). Oempresário Marcelo Gazin, da
Móveis Gazin, enfrenta oprocesso de escolher líderes há vários
a n o s .

Ele explica que na hora de selecionar profissionais para cargos
de liderança aprioridade équem já trabalha na empresa. "A
possibilidade de acerto será muito maior, porque apessoa já
conhece aempresa esó terá que se adaptar ao novo cargo". Ele
informa que 100% dos cargos de gerência da rede já faziam parte
do quadro de funcionários, só que em cargos mais baixos.

Outras características que Gazin leva em consideração na hora
de escolher um líder éanalisar se apessoa tem vontade de
trabalhar etambém de aprender com os outros, ou seja, se sabe
ouvir. Dar oexemplo também éprimordial, segundo oempresário.
"Os melhores líderes são aqueles que fazem as pessoas confiarem
nele e, consequentemente, servem de exemplo".

s
c o m o s
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EVENTO

Feijoada do ACIM Mulher
AQUINTA EDIÇÃO DO EVENTO.
REALIZADO EM 6DE JUNHO. REUNIU
MAIS DE 300 PESSOAS; FEIJOADA
INTEGRA CALENDÁRIO DA
A C I M

Realizada pelo conselho de mu¬lheres empresárias eexecuti¬
vas da ACIM, aquinta edição da
Feijoada ACIM Mulher aconteceu
em 6de Junho no Car Wash
Chopperia. Ereuniu mais de 300
pessoas, entre membros da atual
e e x - d i r e t o r i a s d a A C I M e l i d e r a n ¬

ças como oSecretár io de Estado
de Planejamento. Enio Verri, o
deputado Luiz Nishimori, overea¬
dor Mário Verri, aprimeira dama
de Maringá. Bernadete Barros,
juizes, entre outros. Oevento in¬
tegra 0calendário da ACIM.

Os convites, que Foram por ade¬
são. se esgotaram vários dias an¬
tes do even to ederam d i re i to a
uma camiseta. Segundo apresi¬
dente do ACIM Mulher. Pity
Marchese. Foi uma oportunidade
para "aumentar arede de conta¬
tos econFraternização”. AFeijoa¬
da teve animação de Dj que tocou
samba eaté uma baiana Foi con¬
tratada para dar as boas-vindas
aos participantes.

Afeijoada ACIM Mulher teve
trocinio do Maringá Park Shopping
Center. Sicredi, Fiat Via Verdi. Ade¬
ga Brasil, Bl/Bonny. BJ Santos, Água
Doce Cachaçaria, Centro Comerci¬
al Tiradentes. Araucária Centro de

^Eventos, Bainha com Arame,
Cesumar, Supermercados Cidade

°Canção. Cliniprev Saúde, Cocamar,
^Delicatesse. GVT, Leilões Judiciais
^Serrano. Ligia Louro Pratas de Bali.
IMoinho Vermelho BuFfet, ORP Via-

ATRADICIONAL
FEIJOADA REALIZADA
PELO CONSELHO DE
MULHERES
empresarias da
ACIM FOI UMA
OPORTUNIDADE PARA

CONFRATERNIZAÇÃO:
NO DETALHE, AS
CONSELHEIRAS E0
PRESIDENTE DA

ASSOCIAÇÃO
COMERCIAL. ADILSON
EMIR SANTOS

gens eTurismo. PAM, Plaenge,
P n e u m a r, P r o v i s ã o , R e c c o P r a i a e

Fimess, Rede Massa. Maison Ronny
Dozzo, São Francisco Supermerca¬
dos eToni Segurança.

ela. não épossível evitar oestres¬
se, mas administrá-lo. Eem exces¬
so, ele aumenta orisco de males
cardíacos, prejudica oraciocínio,
acarreta lapsos de memória, entre
o u t r o s .

O F ó r u m A C I M M u l h e r a c o n t e ¬

ce toda primeira terça-feira do
mês eapart icipação égratuita.
Excepcionalmente em julho não
h a v e r á o e n c o n t r o .

Ejá que oassunto éACIM Mu¬
l h e r . n e s t e m ê s a s c o n s e l h e i r a s
realizarão mais uma edição da
Feira Ponta de Estoque, que de¬
verá reunir 300 mil pessoas no
Parque de Exposições Francisco
Feio Ribeiro, em Maringá. ■

FÓRUM
Também em junho, foi realiza¬

da mais uma edição do Fórum
ACIM Mulher. Otema fo i “o es t res¬

se nosso de cada dia: um pouco aju¬
da, em excesso éum desast re” .
Quem discutiu oassunto, no dia 2.
foi apsicóloga Elizabeth Maio de
Siqueira, que explicou que o
tressé éomecanismo que põe em
alerta as Funções corporais enos
prepara pa.ra aação". Segundo

p a -

u
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CADERNO DE MODA

MOD
NO CADERNO ESPECIAL
DESTE MÊS, OASSUNTO É
OVESTUÁRIO, QUE
TORNOU AREGIÃO POLO
DE MODA ESEGUNDO
MAIOR PRODUTOR

NACIONAL DE JEANS;
SETOR MOVIMENTA

R$130 MILHÕES POR MÊS
EAINDA SOBRAM VAGAS
DETRABALHO

N - -

Amoda produzida em Maringáe r e g i ã o t r a z r e fl e x o s d i r e t o s
n a e c o n o m i a l o c a l , s e n d o r e s ¬
p o n s á v e l p o r m o v i m e n t a r R S
130 milhões por mês egera, se¬

g u n d o o S i n d i c a t o d a I n d ú s t r i a
do Vestuário de Maringá (Sind-
vest), 25 mil empregos diretos
e 6 0 m i l i n d i r e t o s -

Atualmente, conforme opresi¬
dente do Sindvest. Carlos Rober¬
to Pechek, osindicato tem cadas- |
tradas 1,2 mil indústrias, sendo i
que cerca de 70% estão localiza- “
das em Maringá CONFECÇÃO GERA 25 MIL EMPREGOS DIRETOS NA REGIÃO;

ORGANIZADO OSETOR CONTA COM CLIENTES DE TODO O
PAÍS ESEIS SHOPPINGS ATACADISTAS

ena região me¬
tropolitana, Elas são responsáveis
pela produção mensal de
Ihões de

s e t e m i -

peças, que abastecem o
em várias regi-tnercado da moda

ões do país.
Pechek explica que as indústri¬

as trabalham com dois tipos de
vendas: as de estradas, através de
tepresentantes em vários estados.

seis shoppings atacadistas, que
juntos somam 500 lojas. Desce
montante. 47% dos compradores
s ã o d o P a r a n á e o r e s t a n t e é d e
São Paulo, Santa Catarina, Rio
Grande do Sul, Mato Grosso, Mato
Grosso do Sul, Rondônia, Minas
Gerais, Goiás, Pernambuco, Acre
e D i s t r i t o F e d e r a l .

regiões do pais, conforme seu per¬
fil eproduto. Mas de forma gerai,
osetor do vestuário de Maringá
está representado em todos os
e s t a d o s b r a s i l e i r o s ” .

Conforme odiretor do Shop¬
ping Mercosul. Fábio Costa, aci¬
dade recebe por mês cerca de 20
mil clientes para comprar nos

● ' *
● i r f V

entrega, por meio

possui umaf 'odi jstr ia
' v e n d a

r f v T -

" C a d a

metodologia
eatende determinadas
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StiNO ao resto do brasil
ORGANIZAÇÃO

O s e m p r e s á r i o s c a m b é m
apostaram na união. OArranjo
Produtivo Local (APL) do setor
de confecções de Maringá exis¬
te há três anos, mas de acordo
c o m 0 c o o r d e n a d o r d o A P L M a ¬

r ingá, Luís Fernando Ferraz,
“desde 1998 vários empresári¬
os vêm se organizando em bus¬
ca de uma sinergia de ações que
pudesse refletir no desenvolvi¬
m e n t o s u s t e n t á v e l d o v e s t u á r i o

em Maringá eregião", diz ele,
que também éempresário in¬
dustr ia l do setor. Desde então,
ogrupo trabalha em parceria
com aprefeitura, governo esta¬
dual .e União, além do Serviço
Brasileiro de Apoio às Micro e

Pequenas Empresas (Sebrae)
Federação das Indústrias do
tado Paraná (Fiep), Universida¬
de Estadual de Maringá (UEM)
Centro Universitário de Marin¬
gá (Cesumar), Conselho de De¬
senvolvimento Econômico de
Maringá (Codem) eaprópria
ACIM para que haja um plane¬
jamento que abranja da gestão
d e m ã o - d e - o b r a à

Es-

e x p o r t a ç ã o .
“Trata-se de um setor organiza¬
do, em que os empresários tra¬
balham para odesenvolvimen¬
t o d e s t a c a d e i a " .

De acordo com ele, são boas as
expectativas para as indústrias e
empresas de vestuário em Marin¬
gá eregião. “As regiões norte e
noroeste do Paraná são hoje ase-

Para atender os compradores,
os shoppings atacadistas ofere¬
cem regalias. Apresidente da as¬
sociação do shopping Avenida
F a s h i o n , M á r c i a I n ê s K u r a m o t o ,

destaca que "cada shopping con¬
ta com mais de 60 le i tos. Além
disso, são servidos café da ma- ^
nhã etransporte para que ocli- ^
ente possa transitar de um shop- |
ping para ooutro. Tudo gratui-
r a m e n t e ” .

£
£
S

3

0EMPRESÁRIO tufs FERNANDO FERRAZ. DO APL DE CONFECÇÃO: EMPRESAS AINDA PODEM
CONQUISTAR MAIOR VISIBILIDADE DAS MARCAS EINTERNACIONALIZAÇÃO DOS PRODUTOS
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CADERNO DE MODA V ■

J « U

gunda produtora de jeans nacio¬
nal. oque contribui para alavan¬
car edivulgar outros segmentos
que formam acadeia de produ¬
ção”, informa Ferraz.

N o e n t a n t o , o s e t o r e n f r e n t a
escassez de mão-de-obra qualifi¬
cada. Ferraz explica que épre¬
ciso formar profissionais com ín¬
dices de qualidade eprodutivida¬
de. ”É um setor de muita rotati¬
vidade. Como amaioria dos pro¬
fissionais são mulheres, eelas se
desdobram para ser trabalhado¬
ras, mães eesposas, muitas ve¬
zes elegem prioridades que nem
sempre éotrabalho”. Além dis¬
so, Ferraz destaca outros desafi¬
os como acriação do conceito
das marcas edos produtos de¬
senvolvidos na região. "Estamos
bem posicionados no mercado,
mas podemos conquistar mais.
Por isso, épreciso dar maior
s i b i l i d a d e à s n o s s a s m a r c a s , a m ¬

pliando as ferramentas emeca¬
nismos de comercialização, di¬
vulgação einternacionalização
dos produtos".

I

i
U I

'■ Amoda em Maringá eregião

f

Bi 130 milhões
équanto movimenta mensalmente osetor em Maringá eregião

2 5 m i l 6 0 m i l m i
é o n ú m e r o s d e é 0 n ú m e r o d e indús t r i as es tão em
empregos diretos empregos indiretos funcionamento na região de
gerados

V I -

abrangència do Sindvestgerados

7 m i l h õ e s 2 0 m i l
é0número de peças
mensais produzidas peio
setor na região

compradores circulam por
mês nos seis shoppings
a tacad i s tas da c i dadeCURSO SUPERIOR

Por sugestão dos próprios
presãrios. Maringá conta com
curso de graduação de moda des¬
de 1999. e. segundo apresiden-
fe da associação do Avenida
Fashion, Márcia Inês Kuramoto,
este cem sido um grande dife¬
r e n c i a l d a c i d a d e , “ O e n s i n o

e m -

Sandra de Cássia Franchini. for¬
ma profissionais aptos para cri¬
ar. viabilizar egerenciar produ¬
tos de moda. “Hoje não basta
um profissional de moda ser cri¬
ativo. ele precisa ser versátil e
es tudar mu i to . Formamos oa lu¬
no para que ele consiga desen¬
volver uma identidade própria
em seus produtos. Para isso,
precisa conhecer eanal isar o
perfi l eocomportamento do
público que deseja atingir", ex¬
pl ica acoordenadora.

A i n d a c o n f o r m e S a n d r a , o
profissional egresso está capa¬

citado para aliar oconhecimen¬
to das ar tes, c iência etecnolo¬
gia âcompetência exigida pela
indústr ia de moda. ‘ ‘Prova dis¬
so. são as conquistas dos acadê¬
m i c o s e m c o n c u r s o s d e m o d a .

Recememente, participamos de
uma disputa no programa Me¬
lhor do Brasil, da Rede Record.-
eum de nossos acadêmicos fo i
oganhador do prêmio, Odesa¬
fio era desenvolver um look com
m a t e r i a l r e c i c l á v e l . N o s s o a l u n o

saiu da mesmice de usar jornais
egarrafas PET eoptou por em¬
balagens de suco”.

superior disponibiliza ao merca-
flo profissionais preparados
para lançar moda. Eacred i to
que este seja nosso grande di¬
ferencial: produtos de qualida¬
de ecom modelos inovadores.

^desenvolvidos por estilistas cri-
e a t i v o s "

Agraduação éoferecida pelo
§Centro Universitário de Marin-
Igá (Cesumar), que, de acordo

c o m a c o o r d e n a d o r a d o c u r s o .

4 6 revista aCIM Julho 2009



Empresas oferecem qualificação
para suprir falta de mão-de-obra
Afalta de t rabalhadores

qualificados para aprodução seria
um obstáculo para osetor de
confecções se não fossem as
parcerias eas iniciativas dos
empresários. De acordo com o
presidente do Sindicato da
Indústria do Vestuário de Maringá
(Sindvest), Carlos Roberto
Pechek, oServiço Nacional de
Aprendizagem Industrial (Senai),
através do Centro Tecnológico de
Maringá (CTM), eas prefeituras
da região estão constantemente
oferecendo cursos de qualificação
na área de confecção.

No entanto, quando há
necessidade de profissionais mais
especializados, as próprias
empresas disponibilizam o
treinamento. Aprática tem se
tornado comum no setor, que
exige cada vez mais produtos
diferenciados. Atualmente,
conforme Pechek, cerca de 15%
das empresas eindústrias
disponibilizam treinamentos.

No ano passado, osetor
vivenciou um déficit de
aproximadamente cinco mil
empregados e”se não fosse a
recessão causada pela crise
mundial, teria se mantido também
neste ano", diz Pechek. Aoferta
de vagas só teve retração porque
0setor desacelerou or i tmo de
produção. "Os empresários estão
cautelosos e, por isso, não estão
investindo em ampliação.
Consequentemente, não tem
havido novas contratações. Caso
contrário, aoferta de vagas de
emprego no setor de confecção
continuaria superior ao número de
mão-de-obra" .

Segundo ogerente da Agência
do Trabalhador de Maringá,

DE ACORDO COM CARLOS PECHEK. 00 SINDVEST, 15% DAS EMPRESAS LOCAIS DE
CONFECÇÃO OFERECEM QUALIFICAÇÃO POR CONTA PRÓPRIA; EM 2008 DÉFICIT FOI DE
CINCO MIL VAGAS

Maurilio Mangolin, assim como em
outros setJres, ovestuário também
apresenta retração no quadro de
funcionários. "Não temos demissões
em massa, mas quem demitiu não
está contratando ou não está
abrindo novas vagas", esclarece.
■Números do Cadastro Geral de

Empregados eDesempregados
(Caged), ligado ao Ministério do
Trabalho eEmprego, apontam que
de janeiro aabril deste ano foram
gerados 1.280 empregos em
Maringá ligados àindústria do
vestuário eartefatos de tecidos. No
entanto, osaldo positivo (admissões
edemissões) foi de 170 novas
vagas, já que neste período houve

1.100 demissões.

QUAUFICAÇÃO
OCTM, que foi criado há um

ano, também oferece qualificação
na área. Conforme ogerente, Luiz
Antônio Mendonça, ocentro
oferece seis cursos, sendo que os
mais procurados são de costura
industrial, mecânica para máquina
de costura emodelagem. Otempo
de duração varia de 40 dias atrês
m e s e s .

Para este ano, Mendonça
explica que há aprevisão de que
sejam abertas 1,2 mil vagas. Em
2008, 0CTM formou 1.025
profissionais.

s
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CADERNO DE VERÔNICA MARIANO

Negócios originados da moda
NO SETOR DE CONFECÇÕES. NÃO FALTAM EXEMPLOS DE QUEM COMEÇOU UMA EMPRESA PEQUENA. PROSPEROU E
FAZ PLANOS DE EXPANDIR AINDA MAIS; HÁ TAMBÉM QUEM CONQUISTOU ESPAÇO FAZENDO
AJUSTES DE PEÇAS EPROFISSIONAIS ESPECIALIZADOS EM ARQUITETURA PARA LOJAS

Foi no mercado infantil que aex¬tinta D'Kleris ganhou novos ru¬
mos. Aempresa dedicada àpro¬
dução ecomercialização de rou¬
pas para senhoras passou aFocar
opúblico infanti l , ganhou novo
n o m e f a n t a s i a - P l a n e t K i d s - e
dois personagens para distinguir
as coleções para meninos emeni¬
nas; Cuca Bacana eMenina Malu¬
c a . A D ' K l e r i s f o i f u n d a d a e m 1 9 8 2

epassou aser Planet Kids 16 anos
depois. No entanto, as primeiras
peças produzidas para as crianças
d a t a m d e 1 9 8 7 .

De acordo com odiretor da indús¬
tria, Kleber Palomares, com opas¬
sar do tempo, uma análise do com- n
portamento das vendas mostrou que ̂
aárea de atuação da empresa não s
teria expectativas de grande cresci¬
mento. Em consequência disso, os
administradores decid i ram buscar
uma nova fatia de mercado, dai nas- ,

r

KLEBER PALOMARES MUDOU 0FOCO 00 NEGÓCIO EHOJE TEM UMA INDÚSTRIA
DE CONFECÇÃO INFANTIL: PLANOS PARA AUMENTAR APRODUÇÃO EM
30% AINDA NESTE ANO

c e u a P l a n e t K i d s .
Inicialmente sete funcionários uma loja no Shopping Vest Sul. em

eram responsáveis pela produção Maringá. Entre os projetos de ex-
de 40 mil peças por ano. distribuí¬
das em quatro estados brasileiros;
Mato Grosso. Paraná, Santa Catari¬
na eRio Grande do Sul. As propor¬
ções da nova marca Foram aumen¬
tando erefletiram na produção, que
passou para 270 mil peças anuais.
Para dar conta do trabalho, oqua¬
dro de funcionários também cres-
ceu; passou para 75 pessoas, sendo

865 somente na área da produção.
Atualmente, as peças da Planet

IKids estão presentes em 19 esta- JEANS MARINGAENSE
\dos brasileiros. Além disso, possui

para ojeans, aLado Avesso, nas¬
cida em Maringá, écomercializa¬
da em mais de três mil pontos dis¬
tribuídos por todo 0país. Ahistó¬
ria da empresa começou em 1987,
quando onegócio era voltado para
a r e v e n d a d e o u t r a s m a r c a s . D e

acordo com osócio-proprietário
da Lado Avesso. Leandro Cesar
Falleiro, paralelo àrevenda Foi
iniciado oprocesso de Fabricação,
"Começamos pequenos, terceiri-
závamos praticamente todo opro¬
c e s s o , E m 1 9 9 0 , m o n t a m o s n o s s a
primeira fábrica com estrutura
própria. Era pequena, com apenas

pansão da empresa está oaumen¬
to de 30% da produção, passando
para 350 mil peças por ano. “Acre¬
dito que neste ano conseguiremos
atingir esta meta. Estávamos limi¬
tados pelo espaço fisico, que era
pequeno para nossa demanda,
apenas 800 metros quadrados.
Hoje, temos sede própria, com 2.4
mil metros quadrados, sendo 1,6
m i l s ó d e á r e a f a b r i l ” , c o n t a .

E
' C

Com 80% da produção voltada
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20 tuncionarios. Amarca roí ga¬
nhando represencatividade eem
1992 de ixamos de revender out ras

marcas para dar atenção total a
nossa produção. Atualmente, ves¬
t i m o s h o m e n s e m u l h e r e s n o B r a ¬
sil inteiro", relata Falleiro.

.ALado Avesso conta hoje com
cinco unidades de produção; uma
em Maringá, duas em Santa Fé.
u m a e m C o l o r a d o e u m a e m P a ¬

raíso do Norte. Juntas, elas somam
dez mil metros quadrados de área
fabril eproduzem mais de um mi¬
lhão de peças por ano. Para isso.
são necessários 700 funcionários.
sendo 470 só na área da costura. 5

Aindústria possui duas marcas:
Lado Avesso eYexx. "Apesar do
nosso carro-chefe ser 0jeans. tam¬
b é m t r a b a l h a m o s c o m m a l h a r i a .

Já os homens correspondem a
20% do público que veste nossa
marca. Prova de que as mulheres
são as grandes consumidoras de
jeans". diz Falleiro.

0DESIGNER ANDREW MEIRA RECOMENDA CDRES NEUTRAS PARA 0INTERIOR DAS LOJAS E0
USO DE ILUMINAÇÃO QUE TRANSMITA FIDELIDADE DAS CORES DO PRODUTO

lo Wolff, que se baseou em uma
pesquisa da Popai Brasil -filiado ao
The Global Associationfor Marketing
at Retail. as vitrines são responsá¬
veis por 30 a40% das vendas. O
restante édecido pelos clientes no
interior da loja. “Os números são
consideravelmente altos, por isso,
épreciso dar atenção especial ao
projeto de vitrinismo. Trata-se do
cartão de visita da loja, oque há
de mais atraente em produtos pre¬
cisa ocupar esse espaço”.

Wolff ainda destaca que 0ideal
éfazer rotatividade do que está
exposto. "Recomenda-se que pelo
menos uma vez por semana sejam
colocados novos produtos. Nas vi¬
t r i n e s t e m á t i c a s c o m e m o r a t i v a s ,

pode-se manter adecoração reno¬
vando algumas mercadorias.
Quando avitrine apresenta novos
produtos, ainformação repassada
ao consumidor éque há novida¬
des na loja".

Outro detalhe que Wolff apon- |
t a é o b o m s e n s o n a h o r a d e m o n - u
tar avitrine, evitando exageros eg
apoluição com os excessos de S
mercadorias expostas. Oconsultor ^

brantes devem apenas ser usadas
como de ta lhe temát i co . “Cada co¬

leção tem uma cor ou estampa de
destaque. Olojista pode usar isso
para realçar adecoração. Este de¬
talhe da decoração será sazonal,
sendo trocado acada nova coleção.
Pode-se fazer isto sem gastar mui¬
to dinheiro usando tecidos epapéis
de pared^”, explica Meira.

Nos últimos cinco anos, segun¬
do ele. os lojistas de Maringá têm
mostrgdo maior preocupação com
ovisual da loja ecom as vitrines. E
contratar um profissional ajuda a
acertar nestes quesitos. "Ele sabe
aintensidade e0foco em que a
iluminação irá agir positivamente
nas vendas. Além disso, há lâmpa¬
das corretas que valorizam os pro¬
dutos expostos. Hoje, Maringá
além de profissionais especializa¬
dos, já detém materiais etecnolo¬
gia de ponta para estes serviços”.

PARA IMPULSIONAR AS VENDAS
"A iluminação da loja eda vitri¬

ne podem determinar 0sucesso ou
0fracasso das vendas”, é0que afir¬
ma odesigner de interiores Andrew
Meira. De acordo com ele, aluz tem
poder forte de atração, desde que
bem colocada, ou de repulsão, caso
não seja bem planejada. "A luz al¬
tera as cores. Épreciso passar ao
cliente 100% de fidelidade da colo¬
ração, para que ele saiba exatamen¬
te 0que está comprando".

De acordo com odesigner. 0re¬
comendado écolocar oproduto em
primeiro plano enão abeleza do
espaço. Além disso, éindispensá¬
vel que operfil do público, 0con¬
ceito da marca eoobjetivo do lo¬
jista sejam cuidadosamente estu¬
dados elevados em consideração.

Meira destaca que atendência
para ointerior de lojas são as co¬
res neutras eas mais fortes ou vi-

L

VITRINE

Ochamariz da loja deve ser pen¬
sado eformatado cuidadosamen¬
te. já que segundo 0consultor do
Sebrafe Regional Noroeste, Maree-
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CADERNO DE I I L

do Sebrae alerta que épreciso
manter um espaço mínimo de 20
centímetros entre uma peça e
ou t ra , buscando i ncen t i va r as ven¬

das casadas. "Ao escolher os pro¬
dutos. éinteressante aproveitar
para mostrar outros itens, que não
sejam ocarro-chefe da loja. No
caso de um tênis, por exemplo,
c o l o c a r u m a m e i a o u u m a b o l s a

esportiva, já que são acessórios
q u e c o m p l e m e n t a m o v i s u a l ” ,
exemplifica.

Oproprietário da empresa de
Londrina WJM Consultoria. Repre¬
sentação eGestão. Willian Vieira,
defende que alguns fatores são fun¬
damentais para osucesso nas ven¬
das: atendimento, visual merchan-
dising (técnica de exibir produtos
no ponto de venda) emarketing.
De acordo com ele, 11% dos fato¬
res que levam uma pessoa acom¬
prar uma roupa éaemoção, ores¬
t a n t e é c o n s u m o o u n e c e s s i d a d e .

“Por isso. oprofissional que aten¬
d e r á o c l i e n t e d e v e r á e s t a r b e m

preparado, conhecer oproduto
para saber agregar valores. Com
isso, saberá instigar odesejo da
compra. Outro fator éoque costu¬
mo chamar de caixinha de presen¬
te: começa com ovisual da vitr i¬
ne, estende-se para ointerior da
loja eaí valores que podem ser
agregados, como espaços que ofe¬
recem conforto, cafés, provadores
climatizados eespaçosos. Isso atrai
oc l ien te , de ixando-o avon tade e
estimula acompra", afirma Vieira,
que já trabalhou para marcas como
P u r a M a n i a e T N G .

“O marke t ing eomerchand i -
sing também fazem parte do su¬
cesso. Épreciso contratar uma
equipe especializada econhecedo-
ra do assun to . Não ad ian ta econo¬

mizar eacreditar que sozinho con¬
seguirá fazer este serviço", com¬
pleta.
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EDNA FONSECA DA SILVA APOSTOU NO CONSERTO DE ROUPAS EHOJE CONTA COM 17
FUNCIONÁRIOS; ELA TEVE QUE SE DESFAZER DE UM DOS ATELIÊS POR EXCESSO DE
DEMANDA EPARA ATENDER ACLIENTELA ACONTENTO

Ajuste de roupas tem mercado garantido
Aindústria da moda movimenta uma cadeia de setores: comércio,

indústria, estilistas, fotógrafos, revistas especializadas, entre outros. E
0que fazer quando apeça precisa de ajustes, como fazer uma barra ou
apertar uma calça? Énesta hora que entra otrabalho da Edna Ateilier,
Há 14 anos no mercado, Edna Fonseca da Silva começou fazendo
ajustes para lojas ehoje édona do próprio negócio. Há cerca de dois
anos, estava com dois ateliês, mas por não dar conta da demanda
vendeu uma das unidades,

De acordo com ela, por mês passam pelo ateliê aproximadamente
cinco mil peças, que são ajustadas pelas 17 funcionárias. Edna explica
que atualmente os ajustes para as lojas representam uma pequena
parte do serviço: cerca de 10%. "Aqui fazemos todos os tipos de
ajustes emodificações. Desde uma barra de calça, que custa apartir de
R$ 7, aconsertos em roupas de festa, que podem custar até R$ 60. Há
ainda, pessoas que trazem roupas usadas para fazermos customização.
Sempre damos um jeitinho. Às vezes não épossível fazer oque o
cliente pensou, mas trabalhamos para que ele saia satisfeito", diz Edna.

Aunidade que Edna vendeu foi adquirida por Luzinei Gazeta Miranda.
Hoje, com novo nome, Elegance Ateilier, oestabelecimento manteve a
clientela erecebe por mês 2,5 mil peças. "Procuramos manter a
qualidade do serviço para que os clientes sejam fieis", frisa.

Luzinei não tinha experiência em costura evestuário, mas contou
com 0auxílio dos sogros, que são costureira ealfaiate. "Sou
responsável pelo administrativo etenho aajuda dos meus sogros que
conhecem bem aconfecção, já que este ésetor de difícil mão-de-obra",
comenta. "No início prestávamos também serviço de confecção de
roupas, tínhamos uma excelente procura, mas por falta de profissional
qualificado tivemos que interromper temporariamente". Hoje são nove
funcionários, sendo quatro costureiras.
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Da pesquisa para avitrine
ANTES DE UMA PEÇA DE RDUPA CHEGAR AD CONSUMIDOR, UMA EQUIPE DE ESTILISTAS PESQUISOU TENDÊNCIAS
ATÉ EM VIAGENS PARA OUTROS PAÍSES EFREQUENTOU EVENTOS DE MODA, NUM PROCESSO QUE
PODE LEVAR MESES

Numa prancheta estão desenha¬
dos os modelos da próxima co¬

leção, mas antes de chegar ao pro¬
duto final uma equipe analisou
tendências de moda eadaptou ao
conceito da grife. Éno processo
de desenvolvimento do produto
que estará garantido -ou não -o
sucesso das vendas .

Na Emma Fiorezi, indústria de con¬
fecções de moda gestante, acriação
eprodução de produtos são detalha¬
damente estudadas. Oprocesso de¬
mora de quatro acinco meses e, de
acordo com asócia-proprietária Ivo¬
n e N a n i , é r e a l i z a d o u m a n o a n t e s
do lançamento da coleção. "Ainda es¬
tamos no inverno deste ano ejá es¬
tamos preparando acoleção do in¬
verno 2010. Para overão deste ano.
Já está tudo pronto”, comenta.

Para chegar àpeça final, são
realizadas viagens epesquisas.
“Duas vezes por ano participamos
de eventos de moda na Europa,
para, assim, conhecer as tendên¬
cias eas novidades do setor, Fa¬
zemos v i s i tas amuseus , sebos ,
pesquisas na internet ede rua
para saber oque opúblico espera
equer vestir", explica Ivone.

A R e c c o P r a i a t a m b é m a d o t a
esta metodologia. “A cada ano o
comportamento dos consumidores
muda etemos que nos adaptar a
isso. No entanto, não podemos dei¬
xar de lado oconceito da marca.
Oque fazemos étransformar nos¬
sa etiqueta, através de um plane¬
jamento estratégico, em uma co¬
leção com um tema que corres¬
ponda àrealidade da nossa clien-

JOSETE RECCO, DA RECCO PRAIA, VIAGENS EPARTICIPAÇÃO EM EVENTOS OE MODA PARA
CONHECER TENDÊNCIAS EADAPTAR AS COLEÇÕES AO GOSTO DA CLIENTELA: SÃO 5,6 MIL
PONTOS DE VENDA

telà”, justifica aproprietária da
Recco Praia, josete Prestes Recco.
“ P a r a i s s o , f a z e m o s c o n s t a n t e ¬

mente viagens àEuropa eaos Es¬
tados Unidos, além de participar de
feiras elançamentos de moda".

Na Emma Fiorezz i a inda há ou¬

tra forma para conhecer aopinião
do público; são reuniões mensais
com gestantes de Maringá. “Pro¬
movemos periodicamente oen¬
contro com um grupo de 20 a30
gestantes. Elas fazem uma avali¬
ação dos produtos, informam o
que mais gostam de vestir eoque
gostariam que produzíssemos.
E s s a é u m a f o r m a d i r e t a e e fi c a z
d e c o n t a t o c o m a s c l i e n t e s ” .

Na Emma Fiorezi, três estilistas são
modelos

c a d a
responsáveis por criar os
que vestirão as gestantes
coleção edois modelistas finalizam
as peças. Jã na Recco, são nove pro¬
fissionais entre estilistas emodelis¬
tas para aprodução de peças que
circularão por todo opais,

Adistribuição dos produtos
duas indústrias érealizada por
representantes de venda eem
pontos de vendas. AEmma Fiore¬
zi conta com 400 pontos de ven

e m

n a s

comere i -da e20 representantes
ais espalhados pelo Brasil.

Na Recco Praia, os cerca
funcionários são responsave

de 300
i s

de um ^
s á o Ipela produção de cerca

milhão de peças por ano. que
vendidas em 5,6 mil pontos

entre eles.

n o
o .PONTOS DE VENDA

Após concluído oprocesso de pes¬
quisas, échegada ahora dos estilis¬
tas emodelistas entrarem em ação.

V e - 3
Brasil eoito países
nezuela, Portugal eMéxico. A

exporta 5% da produçâo.i
3
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CADERNO DE MODA VERÔNICA MARIANO

Bota, chapéu eum horizonte de n(
AS FEIRAS AGROPECUÁRIAS EA
MÚSICA SERTANEJA AJUDAM A
ALAVANCAR AS VENDAS DA MODA

COUNTRY: EMPRESÁRIOS
R E G I S T R A M A U M E N T O N O
FATURAMENTO EHÁ ATÉ
I N V E S T I M E N T O S E M N O VA
L O J A

Calça jeans desbotada, cami¬sa xadrez epara completar,
chapéu, lenço ecinto. Itens indis¬
pensáveis para ovisual country. No
vestuário, oautêntico country sur¬
giu no Velho Oeste americano eFoi
difundido no cinema pelos Rimes de
faroeste. Amoda foi adaptada aos
novos tempos egerou oestilo coun- ̂
try urbano, com menos exageros. 1

De acordo com oproprietário da
Artcouro Western. Maycon Augus¬
t o M a c i e l , n o s ú l t i m o s d o i s a n o s

MAYCON AUGUSTO MACIEL, DA ARTCOURO WESTERN: MODA COUNTRY MAIS LEVE,
SEM MUITO COURO EFRANJAS PARA ATENDER OGOSTO DO PÚBLICO

houve grande aumento da procu¬
ra por produtos deste segmento, uma unidade itinerante: um cami-
Aloja, que existe desde 1979, tem nhão-estande, que participa de
se moldado às tendências. “Hoje. exposições agropecuárias no Pa-
amoda está mais leve. não se usa raná eem São Paulo eque possui
tanto couro efranjas”, diz ele. três funcionários. Até meados de
acrescentando que as botas eas junho, aempresa já havia partici-
calças jeans são as campeãs das pado de oito feiras do segmento,
vendas, principalmente entre as
mulheres, que são amaioria dos
c o n s u m i d o r e s .

As festas agropecuárias da re¬
gião ajudam aincrementar os ne¬
gócios. De acordo com Maciel, du¬
rante aFesta de Colorado, que
acon tece em março , as vendas
a u m e n t a m e m a t é 3 0 % . “ D i f e r e n -
te de outros eventos, em Colorado

Snão expomos, então para atender
.| ademanda, estendemos ohorário
^de funcionamento da loja”.

AAr t cou ro t ambém con ta com

m e n t e n a s v e n d a s ” , c o m e m o r a o

empresário, que contabilizou fatu¬
r a m e n t o 4 0 % m a i o r e m 2 0 0 8 s e

comparado com oano anterior e
espera omesmo percentual de
c r e s c i m e n t o n e s t e a n o .

Em breve. Piveta abrirá aStrut
Country, que oferecerá uma linha
completa do segmento. “A previsão
de inauguração épara ofinal de
julho. Aloja será na avenida Brasil
eterá jeans, acessórios masculinos
efemininos, além dos tradicionais
produtos da Strut". afirma.

Oempresário coma que no caso
d o a v e s t r u z a S t r u t t r a b a l h a c o m

toda linha de produção: da criação
da ave àconfecção dos artigos, já
os carneiros são adquiridos pron¬
tos para oabate. “Temos no Mato
G r o s s o d o S u l u m a e s t r u t u r a d e

AVESTRUZ

Ese 0cliente quer um produto
di ferenciado, aStrut oferece bo¬
tas, cintos eoutros acessórios pro¬
duzidos apartir do couro de aves¬
t r u z e d e c a r n e i r o . D e a c o r d o c o m

oproprietário da loja. Charles Pi¬
veta. osegmento country v ive
uma Fase próspera. “É uma cadeia
de influências: são as feiras agro¬
pecuárias que popularizaram o
estilo eas duplas sertanejas em ex¬
pansão. Tudo isso refletiu positiva-

3
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ígOCIOS
produção com capacidade mensal
de abate de 1,2 mil aves emi! car¬
neiros. Um espaço para seis mil fi¬
lhotes por ano. um frigorífico ein¬
dústria de produção das bolsas,
botas ecintos, que atende ade¬
manda das nossas très lojas; em
Londrina. Maringá eem São Ga¬
briel do Oesté, no Mato Grosso do
Sul. que juntas realizam por mês
c e r c a d e 6 0 0 v e n d a s ” .

No entanto, apenas parte do
couro de avestruz éut i l izada nas
produções da Strut. Oempresário
explica que metade do couro éex¬
portado, tendo como destino o
Texas, Estados Unidos, '^

STRUT CONTA COM ESTRUTURA DE PRODUÇÃO. ABATE DE AVESTRUZ ECARNEIRO ETRÊS LOJAS
ESPECIALIZADAS EM ARTIGOS ORIGINADOS DOS ANIMAIS; EM BREVE SERÃ ABERTA LOJA
ESPECIALIZADA EM MODA COUNTRY, SEGUNDO CHARLES PIVETA

NOTA FISCAL ELETRÔNICA

I

P a r a M i c r o e P e q u e n a s E m p r e s a s

●RrmQzenQmento do NF-e em dotocenter
por 10 onos

●Nõo requer sistemo dê gestõo (€RP)

●Simples instoloçQo coperoçoo

●Rpartir de R$250,00 mensois £
s .
£
a >
n

3
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ESTILO EMPRESARIAL DAYSEHESS

v̂ento profissional éevento Tempo extra para
bons contatos

“profissional” eponto. Tudo
bem que um almoço de negócios
ou 0cojfee break de uma palestra
podem ser situações mais infor¬
mais do que uma reunião aportas
fechadas, mas para não escorre¬
gar para a in formal idade demasi¬
ada eperder uma boa oportuni¬
dade de aumentar sua rede de

ESQUEÇA AS BOLACHINHAS EOS PAES DE QUEIJO QUENTINHOS, USE 0
COFFEE BREAK PARA AUMENTAR SUA REDE DE CONTATDS ENÃO
ENTREGUE CURRÍCULOS EM OCASIÕES COMO ESTAcontatos, tenha sempre este man-

cra em mente.

Você. com certeza,
pender se deixar de falar com al¬
guém que pareça interessante,
porque preferiu comer opão de
queijo ainda quentinho. Então,
tome um bom café-da-manhã
tes de sair de casa emantenha o
foco nos

v a i s e a r r e -

a n -

negócios em potencial.
Evá bem preparado. Não esque¬

ça. em hipótese alguma, de levar
uma boa quantidade de cartões de
visita atualizados (nada de
com caneta, por favor!) emuita
disposição para
distribua
de sair

r a s u r a s

s e s o c i a l i z a r. M a s
na medida certa. Nada

entregando cartão_ , ... p a r a
quem você ainda nem conversou,

c o n v e r s a e

Uf.- ' ' d f u t u r o n a “ r e -■açao .Enunca,
seu currículo
esses, i -

nunca. entregue
em momentos como

'sso vai demonstrar, no mí-
aesespero edesvalorizar In i m o

seu passe,

não pâ rSrÍns-̂  enturmar tenteCumnrim O U d e s l o c a d o .

s

atento para não perder tempo
com conversas sem perspectivas
einvestir bem seus preciosos mi¬
nutos. Uma boa ideia éaprovei¬
tar ocq/fee break para tirar algu¬
ma dúvida com opalestrante, Mas
seja breve, para que mais pessoas
tenham amesma oportunidade.

U m ú l t i m o d e t a l h e : v á v e s t i d o

de acordo. Vale até caprichar
mais do que aroupa de trabalho
habitual, mas nada além disso,
esqueça os exageros. Eisso vale
principalmente para as mulhe¬

r e s . U m a c e s s ó r i o m a i s m a r c a n ¬

te éosuficiente em uma produ¬
ção básica, como uma armação
de óculos mais moderna para
eles eum anel mais vistoso para
elas. Use sempre algo que seja
confortável para aumentar asüa
autoconfiança. Não se esqueça
que segurança éum dos passos
para osucesso profissional em
qualquer área.

o s

ou simpáticos e
grupos de pessoas co-

Que?.!̂ r® 3lgo relaciona-
o rou sobre uma noticia

idos outro<; °^ o p i n i ã o
s0dar ritmn^ rnostrar interesse
Sre ahassun to . Mas espe -

I p e r
^oionopolizar a^ ^ conversa. Fique

KH '^^VISTA

e n t r e

roentando
n o s

d o a o

o u c u r s o

nova do

O
f Z

Dayse Hess éjornalista,
especialista em design de moda

acim Julho 2 0 0 9
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CULTURA EMPRESARIAL

0que estou
1̂ IDOi ■

FELIPE RAFAEL SANTOS, ASSISTENTE DE MARKETING ROBERTH FABRIS,
CRÍTICO DE CINEMA EARTESJAMIE CULLUM -CATCHING TAIIS

Jazz ésempre sinônimo de boa música, mais ainda se for bem compassado e
vier misturado anovas experiências eritmos. Assim, podemos definir Jamie
Cullum. Jazzista da nova geração, oinglês, que tem sublime execução de
vocais epiano, surpreende em vários hits que empolgam pela musicalidade.
Vale apena não um, mas todos os CDs da discografia.

7 CHICO BUARQUE -CARIOCA AO VIVO
Como definir alguém que acada trabalho -CO, livro, filme ou qualquer outra coisa que faça -consegue
se superar etorna-se cada vez melhor? Impossível. Em seu último trabalho. Chico Buarque traz uma
musicalidade única, aliada adiversos conhecimentos adquiridos nos últimos anos ecom amesma
cara de Chico Buarque de sempre, que resultam em uma experiência fora dos padrões eque devem ser
apreciados sem moderação.

AMANHECER
STEPHENIE METER
EDITORA intrínseca
576 PAGINAS
Em Amanhecer, Bella se vê confrontada com
adifícil decisão entre fazer parte do obscuro,
mas sedutor, mundo dos imortais ou seguir
uma vida totalmente humana. Escolha esto¬
que é0marco no iivro eque poderá significar
atransformação do destino dos dois clãs;
vampiros elobisomens. Belia está mais uma
vez as voitas com oseu amigo apaixonado
iacob Black eseu amor por Edward Cuilen.
Muito mais intriga, mistérios eaventura
nesta última parte do àest-sellermmam
Crepúsculo. Um livro empolgante, intelipme

desfecho sensacional, digno dos
apaixonados de plantão.
ADRIANA FRANCO,
JORNALISTA

Vale apena

S S i S i i p t

cheio de surpresas, sem deixar ahistéria de pano de
fundo. Baseado no clássico romance de F. Scott
Fitzgerald, dos anos de 1920, que curiosamente, ao
contrário do filme, ébem curtO: oconto original tem
28 páginas.
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ARIANY CLAUS,
AUXILIAR ADMINISTRATIVO e c o m u m

MARLEY &EU -
DAVIDFRANKEU2009)
John (Owen Wilson) eJenny (Jennifer Aniston)
acabaram de se casar. Jovens eapaixonados,
eles vivem numa pequena eperfeita casa enão
têm preocupações. Ecomo Jenny queria testar
seu talento materno antes de enveredar pelo
caminho da gravidez, ocasal decide ter um
mascote: Marley. Avida daquela família nunca
mais seria amesma. Mas, acima de tudo, Marley
tinha qm coração puro easua lealdade era
incondicional.

REGIANE LIMA,
ASSISTENTE COMERCIAL

0CURIOSO CASO DE BENJAMIN BUÜON
-DAVID FINCHER (2009)
Imagine nascer com 80 anos eter oprocesso de
envelhecimento inverso? Pois bem, numa trama bem
armada, Brad Pitt nos prende por mais de três horas na
poltrona, num filme com ótimos efeitos especiais e

6AR bodega
CARLOS DORNELES
EDITORA GLDBD
264 PÁGINAS „ „ , „ h i l i H ) U
Livro-reportagem sobre um cnme que m
aopinião pública brasileira. Bar Bodega
como aviolência eabarbaridade podem se
ampliadas peto arbítrio das autoridades P
ação negligente esensacionalista m”’
Apartir de um levantamento minucioso
(entrevistas com os envolvidos .j,
investigações, exames de íaudos
0jornalista Carlos Oomeles a l t a
assassinato de dois iovens de cias» mw
num bar de São Paulo, em 10 de ago
edo escândalo juridico que osucedeu, ura*ocnme terocomdo num bar fmqu ntado
elite paulistana, de propnedade dos atoTatoeCássioGabus

para as pnmeiras

Vale apena Indicações para oCultura Empresarial podem ser enviadas para o
e-ma i l tex tua l@tex tua lcom.com.brl i i P

http://www.agenciasebrae.com.br/
Página eletrônica da Agência de Noticias do Sebrae; as noticias são organizadas no formato de dipping e
estão disponíveis em mais de vinte tépicos específicos

http://www.dieese.org.br/
Página eletrônica do Departamento Intersindical de Estatísticas eEstudos eSocioeconômicos: disponibiliza
pesquisas nos seguintes eixos temáticos: emprego, renda, negociação coletiva, desenvolvimento e
políticas públicas

http://www.finep.gov.br/
Página eletrônica da Financiadora de Estudos eProjetos; esta organização do governo financia projetos de
inovações tecnológicas para empresas eentidades

http://www.iemi.cam.br/novo/index.htm
Página eletrônica do Instituto de Estudos eMarketing Industriei; organizado em diretórios sobre omercado
têxtil, moveleiro, gráfico, hospitalar eoutros, oinstituto oferece clippings específicos para cada setor,
além de outros serviços
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Mendes, logo levou ocaso
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■organização de eventos
Instrutora: Lígia Cristina Rocha Martins
Data: 13 a17 de julho, 19 às 23 horas

■ORATÓRIA-
ACOMUNICAÇÃO NA PROFISSÃO

Instrutora: Elizabete R. Willemann
Data: 13 a17 de julho, das 19 às 23
h o r a s

■LOGÍSTICA DE DISTRIBUIÇÃO
Instrutor: Tarcísio Marcelo Menezes
Data: 13 a17 de julho, das 19 às 23
h o r a s

■PROCEDIMENTOS PRÁTICOS
PARA ÜGITAÇAO

Instrutores: Michelle M. Shimoda eLuis
Fernando Otero
Data: 20 a23 de julho, das 19 às 23
horas

■COMO VENDER EOBTER SUCESSO
JUNTO AO CLIENTE

Instrutora; Maria Alice Pinatti
pata: 27 a29 de julho, das 19 às 23
h o r a s

■GERENCIAMENTO DE PROJETOS
Instrutor: Ayrton Ângelo da Silva Filho
Data: 20 a24 de julho, das 19 às 23
h o r a s

■AUT0C0NSCIÈNCIA,AUT0DISCIPLINA
LIDERANÇA EMOTIVAÇÃO EM PNL ’

Instrutor: Jougi Takahashi
Data: 11 de julho, das 08 às 18 horas

l■ADMINISTRANDO 0CAPITAL DE GIRO
S Instrutora: Sirmey Amaral
■3Data: 3a6de agosto, das 19 às 23

h o r a s

SOLIDARIEDADE SIM
AFundacim repassou 2,2 mil acolchoados para entidades sociais

da cidade epara oProvopar. Adoação aconteceu em 3de junho, na
sede da ACIM. Foi osegundo ano consecutivo que oinstituto de res¬
ponsabilidade social da ACIM realizou aCampanha Solidariedade Sim.
Segundoa presidente da Fundacim, Cleide Noronha, oobjetivo é"ame¬
nizar 0frio de quem precisa, sendo assim, cada entidade beneficiada
repassa as doações conforme as necessidades dos assistidos". Os
acolchoados foram adquiridos por preços especiais através de recur¬
sos doados por empresários, comunidade epela Fundacim. As enti¬
dades beneficiadas foram; Serviços de Obras Sociais, Associação de
Apoio ao Fissurado Lábio Palatal (Afim). Casa Assistencial Bezerra de
Menezes, Fundação Isis Bruder, Associação dos Pais eAmigos dos
Excepcionais (Apae), Organização Reviver, Albergue Santa Luiza de
Marilac, Rede Feminina de Combate ao Câncer, Encontro Fraterno
Lins de Vasconcellos, Associação Indigenista, Associação Água Viva,
Asilo São Vicente de Paulo eRecanto Espírita Somos Todos Irmãos.

PARA CABELEIREIROS
Por meio de uma parceria com oBanco do Brasil, os saiões de

beleza de Maringá poderão participar de cursos, ter acesso alinhas
de crédito eoutras vantagens próprias para osetor. Éque onúcleo de
cabeleireiros do programa Empreender, da ACIM, eosindicato patro¬
nal dos cabeleireiros, Sincamar, terão acesso ao programa Desenvol¬
vimento Regional Sustentável (DRS). Segundo opresidente do
Sincamar, Edson Idogawa, ocadastro para participar do programa é
gratuito, sendo necessário entrar em contato com osindicato pelo te¬
lefone (44) 33(!)5-8910. Conforme diagnóstico do Banco do Brasil,
existem 150 empresas do gênero na cidade, além de 1.850 estabele¬
cimentos informais edez mil profissionais autônomos.
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NOTA FISCAL ELETRÔNICA
ANota Fiscal Eletrônica (NF-e) foi tema de palestra, no au¬

ditório da Receita Federal, no dia 18 de junho. Aproximada¬
mente 300 pessoas entre empresários, contadores eadminis¬
tradores participaram do evento. Apalestrante foi aadvc^da e
contadora Lúcia Helena Briski Young, que apresentou os be¬
nefícios da adoção da NF-e, quais tipos de empresas são obri¬
gadas por lei aemitir odocumento eletrônico, entre outros. O
evento foi promovido pela ACIM, Sindicato do Comércio Ataca¬
dista de Gêneros Alimentícios do Paraná (Sinca), Sindicato dos
Contabilistas de Maringá (Sincontábil) eSindicato das Empre¬
sas de Serviços Contábeis edas Empresas de Assessoramento,
Perícias, Informações ePesquisas (Sescap).

R a f a e l S U v a

PONTA DE ESTOQUE
A19® edição da Feira Ponta de Estoque deverá reunir 300 mil pessoas. Será

entre 15 e18 de julho, no Parque de Exposições Francisco Feio Ribeiro, em
Maringá. No total, serão 325 estendes de empresas dos mais variados seg¬
mentos, como confecções, calçados, bijuterias, cama, mesa ebanho. Oeven¬
to éuma realização da ACIM eSivamar, com organização do ACIM Mulher,
apoio da prefeitura, Câmara Municipal de Maringá eSociedade Rural de Maringá
epatrocínio do Sicoob. Ohorário de funcionamento será das 10 às 22 horas.

GESTAÇAO 2009
AZUL LINHAS AÉREAS OInstituto de Responsabilidade Social de Maringá (Fundacim) reali¬

zou aentrega do 5° Prêmio Gestação. Oobjetivo éestimular oprocesso
de profissionalização edivulgar as entidades que desenvolvem boas prá¬
ticas dé gestão. Acerimônia da entrega aconteceu no dia 25 de junho.
Segundo opresidente da ACIM, Adilson Emir Santos, asolidariedade é
mais um dos papéis da entidade.

As entidades vencedoras foram: Rede Feminina de Combate ao Câncer,
que ficou em primeiro lugar erecebeu oprêmio de R$ 2mil, Centro Comunite-
rio Metodista (Cecom)foiosegundocolocadoeganhou R$ 1,5 mil ea Funda¬
ção Isis Bruder ganhou prêmio de R$ 1mil por ter ficado em terceiro lugar. Na
categoria Entidade Modelo avencedora foi aAssociação Maringá Apoiando a
Recuperação de Vidas (Marev). Esta cat^oria évoltada para entidades que
ficaram em primeiro lugar nas edições anteriores eque continuam realizando
práticas de boa gestão. Ao todo dez entidades concorreram ao prêmio.

Desde 0início de junho, está operan¬
do em Maringá aAzul Unhas Aéreas.
Com 0objetivo de apresentar aempre¬
sa eseus serviços, opresidente da Azul,
Pedro Janot, participou de um encontro
na ACIM no dia 19 de junho. Estiveram
presentes aproximadamente 80 pesso¬
as, entre autoridades erepresentantes
de entidades de classe da cidade.

Acompanhia oferece dois voos diári¬
os para Campinas: 8h05 e19h30, Com
retorno às 6h35 e18h. Além disso, é
possível também seguir de Maringá para
qualquer uma das 11 cidades conecta¬
das pela Azul: Campinas (SP), Porto Ale¬
gre (RS), Curitiba (PR), Navegantes (SC),
Rio de Janeiro (RJ). Campo Grande (MS),
Vitória (ES), Salvador (BA), Recife (PE),
Fortaleza (CE). Manaus (AM). Mais in¬
formações pelo sitewww.voeazul.com.br
ou pela Central de Atendimento pelo te¬
lefone 3003-2985.
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ENTRE AS PROPOSTAS PARA 0ENFRENTAMENTO ÀVIOLÊNCIA.
APARECE AREDUÇÃO OA MAIORIOAOE PENAL, POIS
PERMANECE NO IMAGINARIO 0MITO OEIMPUNIDAOE DO
AOOLESCENTE COMO OBSTÁCULO ÂPAZ SOCIAL EA
SEGURANÇA PÚBLICA

0endurecimento das respostas penais ao crime sempre éapresentado
como solução àviolência que atemoriza asociedade. Entre as propostas para
seu enfrentamento, aparece aredução da maioridade penal, pois permanece
no imaginário omito da impunidade do adolescente como obstáculo àpaz
social eàsegurança pública. Esse mito incentiva aadoção de soluções
simbólicas ede limpeza social, que pregam aneutralização pelo
encarceramento de jovens eadultos, autorizam aexpulsão daqueles em
situação de rua para os guetos, onde se mantêm invisíveis, reproduzindo a
miséria, amarginalidade eaexclusão social.

Não étrazido ao debate ofato que oEstatuto da Criança edo
Adolescente prevê um conjunto de medidas socioeducativas, aplicadas pelo
sistema de justiça, com objetivo de proporcionar os meios para que ojovem
infrator possa refletir sobre sua conduta emudar orumo de sua vida. Ao
adolescente que se envolve num ato infracional violento está autorizada a
privação de liberdade, medida socioeducativa radical eextrema como reação
ao ilícito. Muito mais do que neutralizá-lo, ainternação pretende dar ao
jovem condições para oretorno àvida em sociedade.

Quando não se constata violência, ao infrator se aplicam as medidas em
meio aberto, através de programas de liberdade assistida, prestação de
serviços comunitários, reparação do dano eadvertência, proporcionais à
conduta que se quer reprovada eàpersonalidade emomento de vida de
cada adolescente.

No Paraná, ainternação de adolescente em conflito com alei está a
cargo do governo estadual, enquanto as medidas em meio aberto devem ser
executas nos municípios, no local onde vivem os adolescentes, possibilitando
0trabalho educativo com ojovem na comunidade, sem retirá-lo de suas
famílias ede suas referências socioafetivas. Tais medidas, se
adequadamente executadas, com investimento público eatravés de equipes
profissionais comprometidas com apromoção da inclusão social eadignidade
dos jovens, tem tido enorme sucesso. Em Maringá, oCentro de Referência
Socioeducativo está encarregado da execução das medidas em meio aberto,
com apoio eacompanhamento aos jovens efamiliares para lá encaminhados,
reduzindo significativamente areincidência.

Aefetiva resposta àviolência necessita da participação de todos;
denunciar aos orgãos competentes não apenas aprática de atos infracionais
por adole_scentes, mas também não se conformar com oabuso ea
exploração de que nossas crianças eadolescentes são vítimas, seja por ação
da sociedade, seja por omissão do Estado no cumprimento das diretrizes de
garantia eprioridade absolutas fixadas na Constituição eno Estatuto da
Criança edo Adolescente, colaborando desse modo na transformação de
nossa sociedade num lugar mais livre, justo esolidário para todos.

Mônica Louise de Azevedo épromotora de Justiça da Vara da Infância eJuventude de Maringá
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Em qualquer fase da vida. nós estamos sujeitos asituações inesperadas. Especialmente
quando se trata de nossa saúde. Nessas horas omais importante éter um plano de saúde
que lhe ofereça assistência completa, adequada às suas necessidades epreocupações.
●OSanta Casa Saúde écompleto ecabe perfeitamente no seu orçamento;
●Plano com hospital próprio;
●Atendimento nacional pelo sistema ABRAMGE;
●Ginecologia eObstetrícia, Pediatria eClínica Gera! vinte equatro horas. San ta Casa

S a ú d e

ASSISTÊNCIA INTE6RAL PARA OUAlOUtR
FASE DA SUA VIDA MMARINGÁ 44 3033-5690 |MANDAGUARI 443233-6000 ●SollcIleaflsItaileumdssnassosiepreseiilQiites.



Seguros Segure __
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Conheça os Seguros SICOOB
eviva com tranquilidade.
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