
C a d e r n o

?$ s,00
.\gOStO/2009

4 9 0

Ano 46

AREVISTA DE NEGÓCIOS DO PARANÁ

Seja bem-vh
Classe C

Com opotencial de consumo da
classe C, surgem novas estratégias

Comprar ações da Bolsa de Valores pode ser investimento rentável,
mas éoreciso estratéaia ediscipl ina
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PALAVRA DO PRESIDENTE

Somos contra acriação
de mais impostos
opresidente Luiz Inácio

Lula da Silva eabase go-
vernista querem aprovar
uma contribuição simjlar a
antiga CPMF. Com onome
de Contribuição Social
para aSaúde (CSS), onovo

imposto terá alíquota de 0.1 %so¬
bre amovimentação financeira. O
governo alega que acontribuição
será destinada exclusivamente para
a s a ú d e .

Abase governista já sinalizou que
poderá aprovar oprojeto. Eaclas¬
se empresarial, prevendo ser ainda
mais penalizada, iniciou uma discus¬
são contrária àproposta. Segundo
aFederação das Indústrias do Esta¬
do de São Paulo (Fiesp). há 20 anos
aparticipação da arrecadação fede¬
ral representava 22% do Produto
Interno Çruto (PIB). Hoje atinge
38% do P|Ç.

Se aínsütuição da CSS garantis¬
se um seaiço de saúde público de
excelência, provavelmente haveria
poucas vozes contrárias ao projeto.
0problema éque dificilmente asi¬
tuação da saúde vai melhorar com
acriação de um novo imposto, a
tomar por base o*histórico com a
CPMF. que gerou mais de RS 200
bilhões enquanto estava em vigor.

Ogoverno alega que precisa des¬
te recurso para "salvar" asaúde
pública brasileira, mas esquece de
mencionar, que aarrecadação tem
batido recorde sequenciais eque se
houvesse aaplicação correta dos
recursos, teriamos um serviço pú¬
blico de pais desenvolvido, mesmo
sem acriação de um novo imposto.

Outro motivo de preocupação é
aredução da carga semanal de tra¬
balho de 44 para 40 horas, sem di¬
minuição dos salários dos trabalha¬
dores. Aproposta de emenda cons¬
titucional já foi aprovada por uma

comissão especial da Câmara dos
Deputados eagora seguirá para o
Plenário para as duas votações. De¬
pois irá para oSenado.

Especialistas acreditam que a
medida não deverá ajudar acriar
novos postos de trabalho. Estudo da
Confederação Nacipnal da Indústria
(CNI) diz que aredução da carga ho¬
rária sem adiminuição proporcional
n o s s a l á r i o s d e v e r á e n c a r e c e r e m
quase 10% ocusto do trabalho.

A A C i M c o m o e n t i d a d e d e c l a s ¬

se que representa os empresários
tem pedido empenho dos deputa¬
dos esenadores junto às suas ba¬
ses partidárias para impedir a
aprovação de tal projeto. Acria¬
ção de empregos, na nossa opi¬
nião. não se dará pela redução da
carga de trabalho esim pelo au¬
mento de produtividade das em¬
presas. E, para isso. ogoverno pre¬
c isa garan t i r um amb ien te ma is
propício aos negócios, oque inclui
redução dos impostos na aquisição
de maquinários, redução da buro¬
cracia eas tão postergadas refor¬
m a s t r i b u t á r i a e t r a b a l h i s t a .

Ogoverno costuma penalizar a
classe produtiva com cada vez mais
impostos emedidas que nada con¬
tribuem para ageração de renda e
esquece de fazer alição de casa:
mandato após mandato as reformas
essenciais para garantir maior com¬
petitividade aos negócios são poster¬
gadas. Reforma administrativa ere¬
dução de cargos públicos? Parecem
que estas não são nem serão as pri¬
oridades do governo, que está mais
disposto acriar novos impostos ealí¬
quotas para "cobrir” os gastos públi¬
c o s c r e s c e n t e s .
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REPORTAGEM DE CAPA 14
Com potencial de consumo de R$
89 milhões por mês só em
Maringá, aclasse Cse tornou o
alvo das empresas; veja dicas de
especialistas eexemplos de
quem investiu neste público

INVESTIMENTOS 
Aplicar na Bolsa de Valores
pode garantir uma
rentabilidade maior do que a
renda fixa, mas épreciso ficar
atento ao mercado eter

disciplina; veja dicas de
especialistas

32

COMÉRCIO EXTERIOR \1Õ]
0primeiro avião de carga
internacional deverá pousar
neste mês em Maringá, com isso
novos negócios devem ser
gerados ehaverá incremento na
arrecadação de impostos
municipais

41CADERNO ESPECIAL
Cirurgia plástica, academia,
salões de beleza e

procedimentos para o
rejuvenescimento são os temas
do caderno especial deste mês

s
s

Adilson Emir Santos épresidente da As- ̂
sociação Comercial eEmpresarial de Ma- P
ringá (ACIM) ' 3
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OSMAR DIAS POR GIOVANA CAMPANHAENTREVISTA

SENADOR PELO SEGUNDO MANDATO (FOI ELEITO EM 1995 E2003). OSMAR DIAS, DO PDT, ACALENTAAVONTADE DE SER GOVERNADOR DO PARANÁ. EM 2006, QUANDO DISPUTOU 0CARGO COM
ROBERTO REQUIAO PERDEU AS ELEIÇÕES NO SEGUNDO TURNO POR POUCO MAIS DE DEZ MIL VOTOS,
AGORA, ELE FAZ PLANOS PARA SAIR DAS URNAS VITORIOSO. CONFIRA AENTREVISTA QUE DIAS
CONCEDEU ÀREVISTA ACIM. ELE FALA SOBRE ACRISE DO SENADO, TRANSPARÊNCIA NOS GASTOS
PÚBLICOS, REFORMA TRIBUTÁRIA ESEUS PROJETOS, CASO SEJA ELEITO

do Senado, não poderei exercer
meu mandato em defesa do esta- i
do. Agora, neste momento tenho
obrigações; cobrar que as investi¬
gações sejam feitas eque sejam
com aausência do presidente Sar-
ney da presidência. Ele tem que
sair do cargo para permitir que as
investigações apurem eventuais
irregularidades-

para amesa do Senado, eleita
exatamente para administrar a
casa. Os senadores eiegem opre¬
sidente, ovice-presidente até o4°
secretário. Essas pessoas tomam
decisões que nâo temos acesso e
depois todos são responsabiliza¬
dos? Como éque tenho responsa¬
bilidade. por exemplo, num
vênio assinado ou numa obra fei¬
ta sem licitação? Estou lá para fa¬
zer leis, aprovar oorçamento, dis¬
cutir políticas púbiicas, ajudar o
Paraná. Se tiver que ficar fiscali¬
zando opresidente eosecretário

0SENADO FEDERAL TEM SOFRIDO
UMA SÉRIE DE DENÚNCIAS. 0SENHOR
ACREDITA QUE HAVERÁ UMA
MUDANÇA NO PARLAMENTO APÓS
ESSES PROBLEMAS?

Oponto positivo de todas es¬
sas denúncias éque haverá uma
reforma forçada do Senado. O
que estava errado terá que ser
corrigido equem praticou as ir-

"é regularidades terá que pagar por
Selas. Oque nâo pode é
cdade generalizar eachar que to-
idos os senadores são do mesmo
itipo. Eu. por exemplo, nunca fui

c o n -

APESAR DA REFORMA TRIBUTÁRIA SER
UMA REIVINDICAÇÃO ANTiSA DA
SOCIEDADE ELA AINDA NÃO SAIU DO
PAPEL. POR QUÊ?

a s o c i e -
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ARevista ACIM ouviu os dois irmãos Dias, ambos senadores epré-candidatos a
governador do Paraná. Osmar Dias éfiliado ao PDT eÁlvaro Dias ao PSDB. É
consenso entre eles que não disputarão as urnas juntos. Será candidato quem
estiver melhor posicionado nas pesquisas de opinião

Estou no Senado há 14 anos e

todo ano areforma éprometida,
mas até hoje não foi feita eestou
bastante incrédulo que ela possa
sair, Talvez afrase que opresiden¬
te Lula disse semanas atrás expli¬
que. Ele falou que prefere distri¬
buir dinheiro aos pobres adeso¬
nerar os ricos, Oque ele quis di¬
zer éque prefere aumentar as
despesas com oBolsa Família a
reduzir os impostos. Na minha
opinião. 0presidente comete um
equivoco: dá para fazer os dois:
continuar com os programas soci¬
ais edesonerar osetor produtivo.
Acarga tributária cresceu i%ao
ano nos últimos Hanos. Quando
Fernando Henrique Cardoso assu¬
miu apresidência da República,
ela correspondia a24% do PIB
(Produto Interno Bruto) ecresceu
1%por ano durante ogoverno
d e l e , 0 m e s m o í n d i c e n o s m a n d a ¬
tos de Lula. Por que cresce? Por¬
que as despesas do governo com
funcionários, viagens eas chama¬
das despesas correntes são cres¬
centes. Então, areforma tributá¬
ria só pode ser feita com uma re¬
f o r m a fi s c a l e a d m i n i s t r a t i v a . S o ¬

zinha ela não será concluída por¬
que boa parte dos governadores
é c o n t r a e t a m b é m v a i c o n t r a o s
interesses do Governo Federal ,
que hoje concentra 64% das re¬
ceitas do país. Só 14% ficam com
os municípios. Essa descentraliza¬
ção poderia trazer maior eficiên¬
cia na qualidade de aplicação dos
recursos. No Brasil, temos uma in¬
segurança tremenda. 54% dos jo¬
vens abandonam aescola no en¬
sino médio por falta de estímulo,
asaúde pública éprecária, tanto
que oHospital Universitário de

Maringá está pedindo socorro.
Então, éaqualidade de aplicação
dos tributos no Brasil que precisa
s e r r e v i s t a .

meses do balanço das empresas de
concessões públicas para garantir
maior transparência. Os investi¬
mentos em infraestrutura só po¬
dem ocorrer se houver uma gran¬
de parceria do governo federal,
do governo estadual eda iniciati¬
va privada

AINFRAESTRUTURA BRASILEIRA ESTÂ
DEFASADA. FALTAM INVESTIMENTOS
EM PDRTDS, ESTRADAS. ENTRE
OUTROS EO PAG FOI CRIADO
JUSTAMENTE PARA ACELERAR AS
OBRAS NECESSÁRIAS PARA 0
DESENVOLVIMENTO DO PAÍS, MAS
POUCAS FORAM EXECUTADAS...
OPAC não significa, no meu

entendimento, um programa de
aceleração do crescimento, esim
de recuperação do tempo perdido.
Qual foi agrande obra feita pelo
governo de Fernando Henrique
Cardoso em relação àinfraestru¬
tura? Os portos eas estradas fo¬
ram sucateados. EoPAC veio para
fehtar recuperar esse tempo. As

obras estão atrasadas, mas pelo
rrlénos há omérito de existir um
programa que contará com apar¬
ceria da inictativa privada.

\

r MAS PARA ISSO ÉNECESSÁRIO QUE A
INICIATIVA PRIVADA TENHA
GARANTIAS...
Os marcos regulatórios preci¬

sam ser fortalecidos no país. Há
quem não concorde, mas como
construir, por exemplo, um braço
da ferrovia de Maringá aCampo
Mourão? Cada quilômetro de fer¬
rovia custa em média RS 1,6 mi¬
lhão. Cem quilômetros significam
RS 160 milhões. Não dá para pro¬
meter. mas dá para assumir um
compromisso com empresas pri¬
vadas para que elas explorem a
ferrovia. Para isso. oestado tem
que ser ocatalisador para aexe¬
cução dos projetos. Daqui apouco
não teremos como escoar apro¬
dução.

t

MESMO NUM RITMO LENTO...

Devagag mas está começando
um projeto. Ese existir no papel,
já éum avanço. Precisamos de
portos mais eficientes enão éape¬
nas construir mais cais. Agestão
dos portos precisa ser revista. Tem
que ser público, mas ter gestão
profissional. Um porto não pode
levar 35 dias para descarregar um
componente de computador que
será montado em Pato Branco,
quando no Porto de Itajaí opro¬
cesso leva cinco dias. Épreciso
ainda revisar as tarifas de pedá¬
gio, inclusive foi aprovada uma lei
minha gue estabelece aobrigato¬
riedade ^e publicação acada três

ADIVULGAÇÃO NA INTERNET DOS
NOMES ESALÁRIOS DOS SERVIDORES
PÚBLICOS MUNICIPAIS CAUSOU
POLÊMICA EM SÃO PAULO. NÃO SERIA
OBRIGAÇÃO DOS ESTADOS E
MUNICÍPIOS PUBLICAR AS DESPESAS
PARA GARANTIR MAIOR
TRANSPARÊNCIA?
Éum assunto polêmico. Temos

que ter noção do que está sendo
gasto com ofuncionalismo, mas
trazer apúblico osalário de um |
servidor traz problemas. Primei- ?
ro de desestimulo nas repartições |-
públicas em função das diferenças g
salariais. Depois, há aquebra de
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íOSMAR DIASENTREVISTA

metade do que éEstamos buscando idéias para o
projeto Paraná eas alianças com
os partidos ocorrerão em cima
deste projeto. Também teremos os
12 princípios que nortearão nos¬
so plano de governo, entre eles o
fortalecimento das empresas pú¬
blicas eacontinuidade das políti¬
cas públicas que estão dando cer¬
to. Outro ponto importante éque
temos que pensar que oParaná
tem vocação agrícola, tem uma
agricultura forte eque precisa de
um novo patamar, que seria ain¬
dustrialização. Éum desafio
imenso em função da baixa ca¬
pacidade que oestado tem de in¬
vestimentos. Também precisa¬
mos promover ocrescimento do
setor de serviços, através, prin¬
cipalmente, de um investimento
mais rigoroso erápido nas em¬
presas de tecnologia de informa¬
ção. Outro desafio éque as uni¬
versidades estaduais precisam ser
aproveitadas para promover o
desenvolvimento regional. Elas
não podem ficar voltadas apenas
para oespectro acadêmico. De¬
pois há políticas que são obriga¬
ções do estado eque vejo um pou¬
co diferente do que está aconte¬
cendo. Por exemplo, apolítica de
saúde pública. Náo estou falando
em prlvatlzar asaúde, mas em
permitir que grupos privados pos¬
sam administrar estruturas públi¬
cas, Isto sai mais barato do que
contratar equipes de profissionais
pelo estado. Acredito que asaú¬
de pública étambém uma ques¬
tão de gestão de recursos.

sigilo daquele funcionário. Preci¬
so entender melhor essa questão
de divulgar os salários dos servi¬
dores sob oponto de vista do di¬
reito individual. Acredito que não
será isso que dará transparência.

mais ou menos a . . . .
hoje eneste período pohc.a.s se
aposentaram, deixaram oserviço

;Me lembro que
reposição de ],5
não haviam com-

\

I

por outras razões
e m 2 0 0 6 h o u v e

mil policiais, que
pletado 0treinamento. Precisa-
mos de uma polícia bem treinada. |
capacitada eesse efetivo tem que
aumentar, Isso exige investimen¬
to. mas sozinho oestado não con¬
seguirá. Precisará da ajuda do Fun¬
do de Segurança Nacional,

5
EM MARINGA Há 0trabalho do
OBSERVATÓRIO SOCIAL, QUE
FISCALIZA AS LICITAÇÕES PÚBLICAS E
COBRA MAIS TRANSPARÊNCIA NOS
GASTOS...

Isso precisa ser feito. Por exem¬
plo, fala-se muito da verba inde-
nizatória dos senadores. Eu viajo
eseria uma hipocrisia dizer que
e s t o u t i r a n d o d i n h e i r o d o m e u

bolso para pagar 0hotel, orestau¬
rante, agasolina do carro que me
traz, porque osalário livre de um
senador éR$ 12,4 mil. Eu teria
como custear essas despesas? Te¬
mos que ter recurso público para
garantir otrabalho de um sena¬
dor, Émelhor ter esse d inhei ro e
prestar conta como eu faço. noti-
nha por notinha, pedágio por pe¬
dágio, em vez de pedir dinheiro
para as empresas para poder via¬
jar. Nos Estados Unidos, por exem¬
plo, osenador recebe um valor
anual enem presta contas. No
Brasil, nós prestamos contas de
cada no ta . de cada te l e fonema ,
está tudo na internet. Quanto ao
Observatório Social de Maringá,
achei um projeto excelente. Acre¬
dito que ele tem que ser ampliado
para todas as repartições públicas,
porque reduz preços, corrige er¬
ros de licitações ediminui acor¬
rupção. Ecomo governador, se
um dia chegar aser. essa éuma
ideia que pretendo ampliar para
o e s t a d o .

í

AREGIÃO METROPOLITANA OE
MARINGÁ ESTÁ APENAS NO PAPEL. NÃO
HÁ INTEGRAÇÃO OE SERVIÇOS E
PROJETOS QUE POSSAM BENEFICIAR
OS MUNICÍPIOS CONURBADOS. 0QUE É
POSSÍVEL FAZER PARA REVERTER
ESTA SITUAÇÃO?
Fazer projetos. Eeles precisam

ser elaborados por quem? Primei¬
ro pelas entidades que represen¬
tam asociedade na região, como
aAssociação Comercial eaCoca-
mar. Depois, será necessário pro¬
curar as instâncias responsáveis
pelas políticas ali colocadas. E
quem são elas? Omunicípio de
Maringá. 0governo do estado eo
governo federal. Não vou falar no-

recebi um prefeito quem e s , m a s

queria construir um viaduto em
determinado lugar. Quando Fui
verificar, não havia nem projeto.
Como negociar um recurso num
ministério sem projeto? Os prefei¬
tos precisam dizer oque éneces¬
sário para cada município. Será
prec iso in teg ra r 0 t ranspor te , a
segurança pública, 0serviço de
saúde, mas tudo isso tem que ser
discutido pela sociedade local.
Para dizer com sinceridade, como
candidato agovernador vou fazer
meu projeto da região metropoli¬
tana de Maringá, mas gostaria que
Fosse diferente, que aregião me¬
tropolitana fizesse 0projeto para
me apresentar.

ASOCIEDADE LOCAL REIVINDICA 0
AUMENTO 00 EFETIVO POLICIAL SE 0
SENHOR FOR ELEITO. AJUDARÁ A
REVERTER ESTE QUADRO?
Aúltima vez que foi feita uma

reestruturação da policia do Para¬
ná foi em 1984. Faz 25 anos. A
população naquela época era

E QUAIS SÃO SEUS PRINCIPAIS
PROJETOS COMO CANDIDATO A

GOVERNADOR? EQUE ALIANÇAS
PRETENDE FAZER PARA GARANTIR
VITÓRIAS NAS URNAS?

O

E

m
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ALVARODIAS POR GIOVANA CAMPANHAENTREVISTA
● I

oposicionista
Í U í .

AS ÚLTIMAS SEMANAS, OSENADOR
ALVARO DIAS, DO PSDB, TEM

COBRADO MAIS TRANSPARÊNCIA DA
PETROBRÁS NA COMISSÃO
PARLAMENTAR DE INQUÉRITO (CPI)
INSTAURADA PARA INVESTIGAR AS
DENÚNCIAS DE IRREGULARIDADES DA
EMPRESA PÚBLICA. TAMBÉM TEM
CRITICADO APOSIÇÃO DO PRESIDENTE
LUIZ INÁCIO LULA DA SILVA EM RELAÇÃO
ÀATUAL CRISE DO SENADO. EM SEU
TERCEIRO MANDATO, DIAS ALMEJA MAIS
UMA VEZ SER GOVERNADOR DO PARANÁ,
MAS DIZ QUE ABRIRÁ MÃO DA DISPUTA
CASO SEU IRMÃO. OSMAR DIAS, ESTÜA
MAIS BEM POSICIONADO NAS PESQUISAS
DE OPINIÃO ESE FOR UM CONSENSO DO
PARTIDO APOIAR OUTRO CANDIDATO.
LEIA AENTREVISTA QUE ELE CONCEDEU À
REVISTA ACIM:

N

0EXECUTIVO TEM CULPA DA CRISE NO
SENAOQ?

OSenado era uma casa que
apresentava lampejos de indepen¬
dência em relação ao executivo,
tanto que derrubou aCPMF ere¬
jeitou algumas medidas provisóii-
as. Isso tudo desgastou arelação
com ogoverno. Éinevitável que
algum interesse exista do poder
executivo na fragilização do Sena¬
do etem havido muita interferên¬
cia do presidente da república. Se
Luia não apoiasse decididamente
opresidente do Senado, José Sar-
ney teria renunciado eesta crise
estaria superada. Oexecutivo tem

sim responsabilidade em relação
à a t u a ! c r i s e ,

foi proposta pela fundação Getú-
lio Vargas, Tudo isso pode torná-
lo uma casa mais transparente,
m a i s e c o n ô m i c a e m a i s e fi c i e n ¬

te ecertamente apart i r daí o
Senado começará arecuperar
um pouco da credibilidade que
perdeu.

0QUE FALTA PARA 0SENADO
CONQUISTAR MAIOR CREDIBILIDADE
PERANTE ASOCIEDADE?

OSenado era acasa do legis¬
lativo que tinha mais conceito e
c r e d i b i l i d a d e . E s t e s f a t o s ú l t i m o s

abalaram aimagem do Senado
Federal como instituição, mas os
problemas que existem aqui exis¬
tem no legis lat ivo do mundo
todo. Émuito bom que isso este¬
ja ocorrendo, porque as reformas
estão se prscedendo euma re¬
f o r m a a d m i n i s t r a t i v a n o S e n a d o

APETROBRÁS TEM SIDO ACUSADA DE
VÁRIAS IRREGULARIDADES. 0SENHOR
ACREDITA QUE ACPI QUE ESTÁ
INVESTIGANDO AMAIOR EMPRESA
PÚBLICA 00 BRASIL ACABARÁ EM
PIZZA, CONFORME ACUSAÇÃO DE
MUITOS?

Depende da interpretação, A|.

s
s

3
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ALVARODiASENTREVISTA

Imèu ver aCPI já ébem-àucedi-
da, mesmo que ela não se insta¬
lasse, ela já produziu efeitos, por¬
que hoje mais brasileiros sabem
das irregularidades que existem
na Petrobrás. ecertamente já 1
houve uma contenção desse pro- |
cesso de desmando da empresa.
OFato de anunciar acriação de
uma CPI já promoveu mudanças
de comportamento na própria
Petrobrás. então, ela não será
pizza por esta razão. As pessoas
interpretam aCPI de forma di¬
ferente edepois tudo oque ole¬
gislativo faz écondenado de |
modo geral. ACPI éum instru- |
mento de transparência, mesmo
que ao final ela apresente um
r e l a t ó r i o c o n t u n d e n t e e m F u n ¬
ção da maioria governista, os
s e n a d o r e s v ã o c h a m a r o M i n i s ¬

tério Público para que atue des¬
d e o i n í c i o d o t r a b a l h o d a C P I . A

cada denúncia que não for inves¬
tigada pela maioria, pois amai¬
oria pode querer impedir ain¬
vestigação. nós vamos convocar
oMinistério Público que vai in¬
ves t igar.

■i r

i ’ '● ‘ t
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ii Éinevitável que algum interesse exista do
poder executivo na fragilização do Senado e
tem havido muita interferência do

presidente da república. Se Lula não
apoiasse decididamente opresidente do
Senado, José Sarney teria renunciado eesta
crise estaria superada

QUE AVALIAÇÃO 0SENHOR FAZ 00
GOVERNO FEOERAL?

Considero este um governo que
desperdiça oportunidades precio¬
sas. OBrasil poderia estar crescen¬
do mais edesperdiçou num mo¬
m e n t o b o m d a e c o n o m i a m u n d i ¬

al oportunidades de ouro para
crescer. Os que se conformam com
isso certamenie não promovem as
mudanças que opaís exige. Eo
que há de pior no governo éessa
complacência com acorrupção.

0SENADOR OSMAR DIAS, IRMÃO DO
SENHOR, CONFIRMOU ACANDIDATURA
DELE AGOVERNADOR DO PARANÃ NO
INÍCIO DESTE MÊS DURANTE VISITA À
ACIM.SE OSMAR FOR CANOIDATO, 0
SENHOR IRÁ ABRIR MÃO DE DISPUTAR
0CARGO?

Não éuma questão de abrir
mão da disputa. Nosso entendi¬
mento éque quem estiver me¬
l h o r s i t u a d o e l e i t o r a i m e n t e
d e v e s e r o c a n d i d a t o c o m o

apoio do outro. Nós temos que
ver i fica r em um momen to ade¬
quado e faze r aava l i ação sob re
as possibilidades eleitorais ea
convergência de Forças políticas
que possam ser benéficas ao
estado eao país.

çào, porque acho que deveria dar
minha contribuição para retomar
o c r e s c i m e n t o e c o n ô m i c o d o P a ¬
r a n á e m n í v e i s m a i s e l e v a d o s ,

pela experiência adquirida na pri¬
meira gestão, que se deu em um
momento delicado, quando vivía¬
mos uma crise com ainflação que
chegou a80% ao mês. Em uma
tempestade devastadora da eco¬
nomia nacional, pudemos realizar
um governo operoso erealizamos
grandes obras. Acredito que pode¬
r i a c o n t r i b u i r n o v a m e n t e . M e u

nome está adisposição, se houver
mais possibilidade de êxito eleito¬
ra l eadmin i s t ra t i vo . Quem defi¬
ne mesmo acandidatura éoapoio
da população.

0SENHOR JÁ FDI GOVERNADOR DO
PARANÁ ENTRE 1987 E1991. SEUS
PLANOS PARA 0FUTURO INCLUEM
DISPUTAR 0CARGO NAS PRÓXIMAS
ELEIÇÕES?
Coioquei meu nome adisposi-
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telefone fixo e
telefonia móvel.
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CAPITAL DE

REGINATO TINTAS
Para agradar os clientes eproporcionar

conforto na hora das compras, aReginato
Tintas investiu na mudança da loja, que
ganhou nova fachada eointerior foi refor¬
mado. Aloja ainda oferece estacionamento
próprio. De acordo com oproprietário,
Nivaldo Reginato, os clientes encontram no
estabelecimento produtos de qualidade e
m a r c a s t r a d i c i o n a i s d o m e r c a d o . U m d o s
destaques éogel de efeitos, que proporcio¬
na acabamen tos em tex tu ras ee fe i t os de¬
corativos, como pátina, trapeado, pedra,
esponjado, manchado, espatulado eesco¬
vado. Oproduto pode ser aplicado sobre
superfícies de alvenaria, madeira emetal. ,
AReginato Tintas está localizada na aveni- ̂
da Brasil, 4841. |

GERENCIAMENTO DE PROJETOS
CENTRO DE ONCOLOGIA(

Maringá passou acontar com um representante
oficial do Project Management Institute (PMI), uma
instituição internacional sem fins lucrativos que tem
0objetivo de disseminar oconhecimento sobre ge¬
renciamento de projetos econta com mais de 240
mil associados em 160 países. Oescritório de re¬
presentação chama-se PMl Branch NP etem atua¬
ção no norte do Paraná. Ele será presidido por Ayr-
ton Silva, que também égerente de produtos eser¬
viços da ACIM. No dia 28 de julho foi realizado um
evento de lançamento no auditório Ney Marques,
da Universidade Estadual de Maringá (UEM), que
contou com apresença do vice-presidente de pro¬
jetos especiais do PMl, Marcos Abreu.

Um levantamento feito pelo Standish Group re¬
velou que apenas 52% dos projetos elaborados por
empresas norte-americanas são finalizados com su¬
cesso. “A maioria das empresas não consegue ter¬
minar os projetos dentro do prazo, orçamento e
qualidade contratada pelo cliente, pois não utiliza
as técnicas corretas de planejamento econtrole, que
são alguns dos tópicos abordados pelo gerencia¬
mento de projetos", diz Rodrigo Giraldelli, um dos
integrantes do escritório local do PMl. Mais infor¬
mações pelo www.branchnp.com.br ou peloe-mail
ayrton@pmipr.org.br

AUnimed Regional Maringá traz acidade
um novo serviço para os cerca de 125 mi!
clientes; oCentro de Oncologia. Com atendi¬
mento de excelência, oserviço oferece quali¬
dade, segurança ecomodidade aos pacien¬
t e s d u r a n t e 0 t r a t a m e n t o .

Aestrutura física, que éexclusiva para
clientes Unimed, écomposta por três salas
de aplicação (sendo duas para adultos, e
uma infantil), dois apartamentos privativos
com leitos, três salas com leitos para longa
duração erecepção com dois consultórios
m é d i c o s .

0Centro de Oncologia, inaugurado em 3
de agosto, faz parte da estrutura física do
Centro integrado de assistência àsaúde
Unimed (Ciasu), que em breve também será
sede de outros serviços da cooperativa, como
fisioterapia, fonoaudiologia, nutrição, psico¬
logia eMedicina Preventiva. Acentral de
atendimento eliberação de guias também
mudou de endereço epassa aintegrar o
Ciasu, que fica na avenida Bento Munhoz
da Rocha Netto, 750.
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PROGRAMA DE TV
Com apresentação da jornalista Fernanda Leone,

0Programa Destaque, da Rede Massa, está há
cerca de um ano emeio no ar etem quadros vari¬
ados, com temas como saúde da mulher, sexuali¬
dade, astrologia, economia doméstica, moda e
gastronomia. Oprograma, que éexibido de segun¬
da àsexta-feira, das 11 às 12 horas, conta com a
participação de convidados para debater os temas
eaparticipação dos telespectadores ao vivo, por
e-mail eenquetes gravadas nas ruas. Segundo pes¬
quisa, 52% do público éfeminino e48% émascu¬
lino. Cinquenta eoito por cento da audiência são
de telespectadores da classe Ce30% pertencem
à s c l a s s e s A e B .

GUERREIROS DO COMÉRCIOARTHOUSE
Três comerciantes maringaenses receberam otroféu "Guerreiros

do Comércio", concedido pela Federação do Comércio do Paraná (Fe-
comércio). Foram eles; Amadeu Leal de Carvalho (foto), da Farmácia
■lenino Jesus, Francisco Moraies, da Ótica Diamante, eOrides Baita,
■●^o Depósito Debaita. Eles foram indicados pelos três sindicatos patro¬
nais de Maringá filiados aFecomércio, respectivamente: Sincofarma,
^Ivamar eSimatec. Acerimônia de entrega da premiaçãofoi em 17 de
julho, em Curitiba. Os homenageados ganharam um troféu em bron¬
ze, que representa uma figura humana estilizada, com alusão ao deus
do comércio. Mercúrio.

De 4a20 de setembro Marin¬
gá receberá aArtHouse, primeira
Mostra de Tendências de Arqui¬
tetura eDecoração. Para isso,
uma casa de 550 metros quadra¬
dos de área útil está sendo refor¬
mada eprojetada por escritórios
de arquitetura eprofissionais da
área com equipamentos, móveis
etecnologias de ponta. Serão 22
espaços, incluindo suítes, cozinha,
home cinema ejardim.

Oevento será uma realização
da Jump Comunicação eCon¬
temporânea Arquitetura edeverá
receber duas mil pessoas. Oin¬
gresso custará R$ 10 ou R$ 15,
com direito auma revista sobre a
mostra etendências em arquite¬
tura. AArtHouse acontecerá na
rua Tomé de Souza. 261, zona 2,
de terça asexta-feira das 18 às
22 horas, sábados das 14 às 22
horas eaos domingos das 10 às
18 horas. Mais informações pelo
www.arthousemaringa.com.br

f ^ c a n é f c i o P f t



tB CAPITAL DE GIRO
IAHISTÓRIA DE DOM JAIME

Ahistória do primeiro bispo earcebispo de Maringá, Dom Jai¬
me Luiz Coelho, pode ser conferida num vídeo-documentário pro¬
duzido pela TV 3° Milênio, que pertence àFundação Cultural Nossa
Senhora de Lourdes, ligada àArquidiocese de Maringá. Ovídeo
intitulado "Jaime. Uma história de Fé eEmpreendedorismo" foi
lançado em 24 de julho no teatro Calil Haddad. No evento de
lançamento,oprimeirovice-presidentedaACIM, Paulo Meneguetti,
entregou uma placa em homenagem aDom Jaime (foto). I

Trinta pessoas foram entrevistadas para ovídeo, que foi roteirizado I
pelo jornalista Everton Barbosa. Oempresário Ariovaldo Costa Paulo, I
que foi presidente da ACIM por duas gestões, concedeu entrpvista I
para odocumentário em nome da entidade. Segundo ele. Dom Jai- I
me foi 0responsável não apenas pela construção do maior símbolo I
da cidade, que éaCatedral Nossa Senhora da Glória, mas por I
diversas obras como afundação da primeira faculdade da cidade, I
que depois se tornou aUniversidade Estadual de Maringá (UEM). I

Ovídeo está sendo vendido aR$ 30 na Catedral Nossa Senho- |
ra da Glória, TV 3° Milênio elivrarias. Aproposta éque em breve ,,
ele seja disponibilizado em todas as repartições ligadas àCultura J
eàEducação do município. |

■■■  f : I

%

PÓS-GRADUAÇÃO PARA FAZER CARREIRA
Maringá éa30® melhor cidade brasileira para construir carreira,

segundo pesquisa coordenada pelo professor Moisés Balassiano, da
Fundação Getúlio Vargas, epublicada pela revista Você S/A, da Edi¬
tora Abril, Foram analisadas 127 cidades entre as mais populosas
do Brasil ecom maiores depósitos financeiros àvista.

Depois, os municípios foram avaliados com base em indicadores de
educação, vigor econômico esaúde, sendo que oitem educação recebeu
0maior peso na pesquisa elevou em consideração onúmero de cursos
de graduação, de mestrado ede doutorado ofertados, além do númerode
estudantes matriculados noensino superior. Foram avaliadosainda oPIB
municipal, divulgado pelo IBGE em 2006, eainfraestrutura de saúde.

AVocê S/A publicou que de acordo com Roberto Ticino, da
consultoria Michael Page de Curitiba, “o norte paranaense tem um
parque industrial variado eoestado oferece oportunidades na
agroindústria, principalmente nas grandes cooperativas”. No estu¬
do, Londrina ocupou a24® posição.

Em Maringá, está sendo realizado um
curso inédito de pós-graduação no país. Tra-
ta-se do MBA em Gerenciamento de De¬
partamento Pessoal, uma parceria entre a
A l v o C o n s u l t o r i a e T r e i n a m e n t o s
Empresarias eaFaculdade Cidade Verde
(FCV). De acordo com odiretor da Alvo,
Marcelo Antonio da Silva, ainiciativa se deu
devido anecessidade do próprio mercado.
"As leis trabalhistas são exigentes. Com
isso, as empresas precisam de profissio¬
nais treinados equalificados para aárea
de gestão pessoal, tendo como foco are¬
dução de passivos trabalhistas efiscais".
Aproposta do MBA éreunir professores
com experiência prática econhecimento te¬
órico. Ocorpo docente conta com juiz, au¬
ditores do trabalho eda Receita Federal,
e n t r e o u t r o s .

^Ocurso tem início neste mês. As aulas
"I acontecem acada 15 dias nas segundas e
squartas-feiras, das 19,às 23 horas, na sede
%da FCV, Ovalor do investimento éde R$
i395 por mês. Mais informações pelo tele-
Ifone (44) 3029-4188.

I
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I N F O R M E P U B L I C I T Á R I O

KAKOGAWA, UM SONHO DE POSTO
Acidade ganhou este mês oPosto Kakogawa, dos empresários Pauio Henrique Vital eRinaldo Rorato. E

os dois já anunciaram mais um empreendimento: oPosto Dubai
F o t o s / R d l < s e i S ' ( v a

Com abênção do padre Leomar
Antonio Montagna, da Paróquia Santo
Expedito, foi inaugurado em grande
estilo, no dia 31 de julho, oPosto
Kakogawa, que fica na região norte da
cidade, próximo àAcema. Durante o
evento, os empresários Paulo Henrique
Vital eRinaldo Rorato, que já são
sócio-proprietários do Posto Canadá,
anunciaram que em breve Maringá vai
ganhar oPosto Dubai. Todos com a
bandeira Petrobrás.

"Um dia, eu, meu sócio enossas
famílias sonhamos nos tornar
empresários. Realizamos este sonho.
E, graças amuito trabalho,
ultrapassamos nossas expectativas
iniciais", frisou Paulo Vital em seu
discurso. Os dois sócios-proprietários
do Posto Kakogawa são de origem
humilde. Rorato veio de uma família de
agricultores da região de Umuarama e
atuou como bancário. EPaulo foi offíce-
boy, tendo trabalhado no extinto O'>.
]ornal de Maringá (atual Jornal do 1jPovo), ena ACIM. '

Além dos empreendimentos, os dois'
sócios construíram muitas amizades.
Centenas de pessoas compareceram à
inauguração. Entre as autoridades,
estavam opresidente da Câmara
Municipal, Mario Hossokawa, oSecretário
de Desenvolvimento Eo)nômico de
Maringá, Valter Viana, oGerente do
Sebrae de Maringá, Luiz Cárlos da Silva,
além de diretores da Acsma eda
Associação Parque do lapão. APetrobrás
foi representada pelo Gerente Regional de
Curitiba, Romeu José Jankowski, pelo
Assessor de Maringá, Márcio Bemabé
Guamieri, epelo Assessor de Londrina,
Juarez da Silva. Durante ainauguração
houve apresentação do grupo de Taikô
Wakadaiko, da Acema.

Posto Kakogawa:
promessa de
ótimos negócios
na região norte
da cidade

\ :

Paulo Henrique e
Rinaldo Rorato, com
as esposas, Inês Vital
eMárcia Rorato:
trabalho ecriatividade

inve*stir. Desde os primeiros anos do
posto Canadá, eles realizaram
parcerias, prindpalmente vendendo
conv i tes de shows e fe i ras na c idade.

"Com uma marca forte, de
credibilidade, criatividade emuito
trabalho, conseguimos ser um dos
postos da Petrobrás que mais vendem
combustível na cidade", relatam.

Outro investimento dos sócios éna
qualidade da loja de conveniência.
"Algumas pessoas até acham que
exageramos um pouco na qualidade,
mas aloja também fez muito sucesso

junto aos nossos clientes eémotivo de
orgulho para nós", dizem.

Antes de se tomar empresário,
Paulo Vital foi funcionário do posto
Morangueira. "Trabalhei durante 12
anos com José Paulo Urgnani eMoacir
Urgnani edevo muito aeles", relata.
Ele também agradeceu ao ex-patrão,
Verdelírio Barbosa, do Jornal do Povo.
Sobre aescolha do nome do posto -
Kakogawa, os sócios relatam que é
uma forma de homenagear acolônia
nipônica, que contribui muito com o
desenvo lv imento da c idade .

D I F E R E N C I A L
Os dois sócios não têm medo de

AJtJmCTATS
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Ahora e
avez da
classe média
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DE ACORDO COM ODEPARTAMENTO DE ECONOMIA DA UEM, OPOTENCIAL
MENSAL DE CONSUMO DA CLASSE CEM MARINGÁ, QUE SOMA 44 5%
DAS FAMÍLIAS, ÉDE R$ 89 MILHÕES; CONSULTORES
APONTAM ESTRATÉGIAS PARA CONQUISTAR ESSE PÚBLICO

A c l a s s e C é a m a i o r d o B r a s i l e

abrange 45% da população.
O u t r o s 1 5 % d o s b r a s i l e i r o s s ã o
m e m b r o s d a s c l a s s e s A e B e 4 0 %

dos moradores ocupam as classes
D e E , O s n ú m e r o s s e r e f e r e m a

2008 eforam divulgados pela Ce*
letem. financeira do grupo fran¬
cês BNP Paribas. em conjunto com
aIpsos, há pouco mais de um mês.
O e s t u d o m o s t r a u m a e s t a b i l i d a ¬
de das classes sociais no úl t imo

classes AeBsomam 46,6% esão
predominantes. Esomadas àclas¬
se Cperfazem 91, i%da massa de
consumidores. Isto significa que
Maringá tem um padrão de con-
sumo diferente da média do Bra- i
sil", relata odoutor em Economia |
joilson Dias,

Mas mesmo sozinha, com 44,5%
dos moradores de Maringá, aclas¬
se Cémais forte do que muitos «
imaginam. “Se tomarmos aren- I
da média das nossas pesquisas de s
RS 1.954 mensais, falamos em um
poder de consumo equivalente a
R$ 89 milhões”, afirma Dias, O
cálculo considera que acidade
conta com aproximadamente 104
mil famílias e46 mil pertencem à
classe C. Neste grupo da popula¬
ção estão pessoas dispostas agas¬
tar e, segundo Dias, épossível di¬
v i d i r e s t e s c o n s u m i d o r e s e m d o i s

grupos.
“Nos estudos, aclasse Cécon¬

siderada aprimeira classe de con¬
sumo efetivo epode ser divida em
C1 (superior) eC2 (inferior). Éuma
classe que se inicia com aaquisi¬
ção de televisores, geladeiras, ar-

ano, depois de um crescimento
significativo da classe Cbrasileira 0ENORME POTENCIAL OE CONSUMO

DA CLASSE CTEM FEITO COM QUE AS

EMPRESAS DEDIQUEM ATENÇÃO
ESPECIAL AESTE CONSUMIDOR

entre 2006 e2007, quando foi re¬
gistrado um salto de 36% para
4 6 % .

Em Maringá, resultados de pes¬
quisas realizadas pelo Departa¬
mento de Economia da Universi¬
dade Estadual de Maringá (UEM)
eACIM. entre 2007 e2008. apre¬
s e n t a m u m a r e a l i d a d e d i f e r e n c i ¬
a d a . A c l a s s e C d i m i n u i u n a c i d a -

de; passou de 48,7%, em 2007,
para 44,5%, em 2008. No entan-

5to, éuma queda positiva, pois a
■| migração ocorreu para aclasse B.
Wque cresceu de 36,5% para 41,7%
sno mesmo per íodo. “Juntas, as

tigos de beleza (C2) e, especial¬
mente ãpoupança para aquisição
do automóvel eimóvel (Cl)", afir¬
m a .

Uma pesquisa do Ibope, enco¬
mendada pela agência Nova S/B
edivulgada na revista Exame,
t a m b é m d i v i d e o s c o n s u m i d o r e s
da classe C. No estudo foram iden¬

tificados dois perfis principais na

REVISTA ACIM Agosto 2009



PR em Maringá, Luiz Carlos Silva,
explica que no ano passado foram
abertos cerca de 500 mil
empreendimentos no Brasil. Cin¬
quenta etrês mil no Paraná, se¬
gundo aJunta Comercial. “Destes
empreendimentos, sabemos que
96% são de micro epequenos ne¬
gócios. Ese considerarmos que
90 %das pessoas que procuram o
Sebrae em Maringá para aabertu¬
ra de micro epequenas empresas
sâo das classes CeD. podemos
deduzir que onúmero de novos
negócios abertos pela classe Cé
muito significativo

Em entrevista publicada em ju¬
nho na Revista da ACIM. ocônsul-,
tor de marketing eprofessor da
FGV. juracy Parente, apontou que
um dos melhores recursos para se
conquistar os consumidores da
classe Céofortalecimento da au-
toestima, "Mas oque éeste recur¬
so da aucoesiima? Éoatendimen¬
to cordial , mui to atencioso, um
tratamento que possa excluir al¬
guma sensação de desconfiança
da honestidade, da integridade
destes clientes", diz.

Segundo Parente, épreciso ofe¬
recer produtos que possam ao
mesmo tempo atender às neces¬
sidades econômicas esociais do
cliente. "Este consumidor gosta de
comprar em locais onde possa
sentir que respeitam evalorizam
seu progresso econômico. Nestas
lojas, ele quer encontrar marcas
lideres, que têm um padrão mé-
dio-alto de qualidade”, orienta.

EXIGENTES
Na avaliação do consultor Ha¬

milton josé Borges Sampaio um
aspecto que se pode afirmar sobre ̂
aciasse Céque normalmente este |
público esta disposto acomprar de k
tudo ede várias formas, seja àvis- ?
ta ou em longas esuaves presta- |

n o v o s

ana l isa .

classe C. Um foi batizado de con-
sumista. que compra muito epor
impulso, por vezes mais do que a
renda permitiría, mas acostumou-
se av iver com d ív idas enão se
preocupa muito com isso, Ooutro
perfil detectado no estudo édo
planejador, um consumidor parci-
monioso, que odeia dívidas, gasta
com cautela, se preocupa com o
futuro e, sempre que pode. guar¬
da algum dinheiro.

do aexpandir oconsumo no Bra¬
sil. Na avaliação do diretor de Pla¬
nejamento da Nação Propaganda,
josimar Farias, esta classe ainda
êa melhor aposta para quem quer
vender em 2009. “É um público
cada vez mais forte eatrativo. As
grandes marcas querem estar pró¬
ximas dele. pois estes consumido¬
res movimentam uma fatia gran¬
de. não só de produtos de primei¬
r a n e c e s s i d a d e " , c o n s i d e r a .

Outra característica importante
da ciasse Céoempreendedorismo.
Ogerente da regional do Sebrae/

PUBLICO ATRATIVO
Aclasse Céforte etem ajuda-

O *
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veis como eventos, performances
eblirz. que caso acaso devem ser
anal isados euti l izados", conta.

Farias também ressalta que o
preço éimportante, mas tem sido
superado pela oferta de qualidade.
“Este consumidor tem adquirido
cada vez mais produtos de infor¬
mát ica . en t re ten imento ee le t ro¬
domésticos de linha branca. Evale
destacar que 39% destes consumi¬
dores compram bens eserviços ba¬
seados mais na qualidade do que
no preço final”, afirma.

MAIS DICAS
No Brasil, cerca de 90 milhões

de consumidores fazem parte da
classe Ce. em razão disto, este
grupo da sociedade tem recebido
mais atenção edespertado aaten¬
ção dos varejistas. Apane boa.
segundo ogerente regional do
Sebrae/PR em Maringá, éque os
estudos sobre este público são
cada vez mais detalhados. "Alguns
dados mostram opotencial de con¬
sumo do segmento: de cada dez
computadores vendidos no Brasil,
quatro são adquiridos pela classe
C; 70% dos apartamentos finan¬
ciados pela Caixa Econômica e
7 0 % d o s c a r t õ e s d e c r é d i t o e m i t i ¬
d o s t a m b é m s ã o d e s t i n a d o s a e s t a
classe socioeconômica". diz.

Eestes consumidores querem
atenção na hora da compra. Na
avaliação de Silva, uma das prin¬
cipais estratégias que pode ser
usada peias empresas éoatendi¬
m e n t o . " M u i t o s d o s c o n s u m i d o r e s

que hoje pertencem àclasse Cvi¬
e r a m d a s c l a s s e s i n f e r i o r e s . E a l ¬

guns produtos têm sido adquiri¬
dos pela primeira vez. Por isso,

weles necessitam de informações
É d e t a l h a d a s . E m m u i t o s c a s o s s e

^os vendedores não esclarecem as
udúvidas de forma adequada, ocli-
Iente deixa de comprar ediz que
*vai pensar para voltar depois. O

NA BLOKTON, AS MOTOS MAIS PROCURADAS SÃO AS DE BAIXA CILINDRADA; “MUITOS
COMPRAM PARA TER UMA ALTERNATIVA AO TRANSPORTE COLETIVO”. DIZ 0GERENTE,
CARLOS LUZA

Acada dia, cinco motos vendidas
Só em Maringá, aBlokton vende

em média 150 motocicletas ao mês,
0que dá uma média de cinco novas
motos nas ruas acada dia. Se
também considerar aregião, o
volume mensal de vendas sobe para
220. Aclasse C, segundo o
supervisorde vendas da Blokton em
Maringá, Carlos Luza, éaprincipal
consumidora. "As motos mais
procuradas são da linha Biz, Titan e
Fan (todas com baixa cilindrada)",
relata.

disto éuma ótima opção para seus
usuários, Muitos compram uma moto
para ter uma alternativa ao
transporte coletivo", diz.

Oque também atrai
consumidores desta classe social éa
possibilidade de pagamento
parcelado, com prestações
acessíveis. "O financiamento éa
forma de pagamento mais
procurada, pois ocliente leva amoto
de imediato epaga em parcelas
fixas, em até 50 meses. Embora, o
sistema de consórcio também tem
atraído muitos clientes, já que
permite planejar omomento da
compra epossui taxas de
administração competitivas e
atraentes", avalia.

Na maioria das vezes, esta
compra ocorre na busca de uma
opção de transporte para se livrar do
ônibus. "A motocicleta tem um valor
baixo de manutenção egarante
facilidade de locomoção, em razão

consumidor da ciasse Cgosta de
atenção e. quando isso acontece,
ele fica mais propenso avoltar",
d i z S i l v a .

Para ogerente do Sebrae. o
pa rce lamen to das vendas tam¬
b é m é u m a f o r m a d e a t r a i r e s t e s

clientes. “É uma forma de paga¬
mento muito usada pelos consu¬
midores da classe C, principal¬

mente na aquisição de bens du¬
r á v e i s . c o m o e l e t r o d o m é s t i c o s e

até mesmo para acasa própria.
Em alguns casos, os membros da
família unem arenda para pagar
o fi n a n c i a m e n t o , a s s i m , m u i t a s

vezes quem realiza acompra éo
pai ou amãe, mas os filhos cola¬
boram no pagamento das parce¬
l a s " . a n a l i s a .
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Para entender
0conceito de
classe C

Foco nas classes AeB
gera reflexo na C
Uma loja éde estofados, aoutra

especializada em roupas infantis. Em
comum, está ofato de que foram
abertas em avenidas localizadas em
bairros de Maringá ecom foco
principal nas classes AeB. Além
disto, são gerenciadas por mulheres
que trabalham atentas para atrair
cada vez mais consumidores.

Há dois anos, na avenida
Mandacaru, foi aberta aprimeira loja
da Essencial Estofados &
Decorações. Hoje, já existe uma filial
na avenida Kakogawa e, mais
recentemente, foi aberta aterceira
loja em Nova Esperança. Para a
proprietária da empresa, Ludana
Nardelli, afilosofia de trabalho é
sempre atender bem.

"Todo público nos Interessa. Digo
sempre aos colaboradores. Temos que
atenderqualquercliente da melhor
forma possível, não importa quanto ele
tenha de dinheiro enem como chegou
àloja", afirma. Ludana diz que a
maioria dos clientes édas classes Ae
Be, que só não atinge mais gente da
classe C, por que muitos ficam
receosos de entrar na loja.

"Trabalhamos para mudara
mentalidade de algumas pessoas que
não entram na loja porque pensam
que écaro. Temos até colocado
preços em algumas peças para
mudar este conceito. Também

explicamos que adiferença de preço
émuito pequena perto da qualidade
que oferecemos", conta.

AConceito Kids &Teens nasceu
há apenas oito meses eestá
localizada na avenida das Palmeiras.
Éuma loja bem estruturada, com
potencial de shopping euma
diversidade grande de produtos.
"Montamos uma estrutura para
atender as ciasse AeB, mas visamos
atender todos os públicos", relata a
proprietária da empresa, Adriana
Cabra l Azevedo .

Neste periodo de funcionamento,
Adriana já percebeu como atrair os
clientes da classe Cque têm uma
impressão de que tudo écaro eque
só encontrarão preços altos. "As
promoções trazem bastante gente.
Periodicamente, fazemos divulgação
nos bairros de ofertas com até 40%
de desconto etemos percebido bons
resultados", diz.

Adriana também afirma que
procura oferecer um atendimento
diferenciado atodos os clientes, sem
se importar com aclasse aque
pertencem. "Mostramos as
mercadorias edeixamos bem à
vontade. Oferecemos omelhor
atendinfento eos melhores produtos.
Em multas situações, oproduto
buscado pela classe Céomesmo que
aclasseAcompra."

Adefinição de classes econômicas e
sociais ébem variável. AFundação
Getúlio Vargas (FGV), por exemplo,
considera como classe Eas famílias
com renda total de até R$ 804; classe
Dsão as famílias com renda entre R$
804 eR$ 1.115. Aclasse C(classe
média) écomposta porfamílias com
renda entre R$ 1.115 eR$ 4.807 eas
classes AeB(alta), porfamílias com
ganho mensal acima de R$ 4.807.

Já aTarget Consultoria, empresa
especializada em potencial de
consumo, trabalha, por exemplo, com
critérios diferentes da FGV para definir
as classes sociais. Aconsultoria faz a
subdivisão das classes em Al, que
Inclui as famílias com renda mensal de
R$ 14.400; A2 de R$ 8.100; BI com
R$ 4.600; B2 com R$ 2.300; Cl de
R$ 1.400; C2 de R$ 950; Dcom R$
600 eE, de R$ 400.

Outra definição éusada na pesquisa
Observador Brasil 2009, da Celetem,
financeira do grupo francês BNP
Paribas, em conjunto com aIpsos, que
avalia mais do que arenda das famílias
para subdividir as classes sociais
brasileiras. No estudo, também são
levados em consideração onível
educacional eaposse de bens. O
critério ésemelhante ao usado pelo
Departamento de Economia da UEM
para as pesquisas sobre as classes
sociais de Maringá. Esta classificação é
feita através de pontos determinados
pela Associação Brasileira de Empresas
de Pesquisa (ABEP).

"A forma ideai ecomparável
internacionalmente de medir as classes
sociais não investiga arenda, mas sim
aquantidade de bens disponíveis nos
domicílios. Avantagem deste modelo é
descobrira quantidade de pessoas que
poderiam estar na classe social, por
exemplo, aC, mas que são
classificadas como Ddevido ao seu
comportamento, ou melhor, por não
consumirem os bens que seriam o
'padrão'da sua classe social", explica o
doutor em Economia Joilson Dias.

AMAIORIA DOS
CLIENTES OA
ESSENCIAL
ESTOFADOS &

DECORAÇÕES É
DAS CLASSES AE

B, MAS PARA
ATINCIR OS
CONSUMIDORES
DE CUSSE MÉDIA,
LUCIANA NARDELLI
TEM EXPDSTO
PREÇO EM
ALGUMAS PEÇAS
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FEIRA PONTA DE ESTOQUE

270 mil pessoas em busca de de
ESTE FOI 0NÚMERO DE
CONSUMIDORES QUE AFEIRA PONTA
DE ESTOQUE RECEBEU EM QUATRO
DIAS; COMERCIANTES FICARAM
SATISFEITOS COM AS VENDAS E
CONSUMIDORES TAMBÉM E,
ALÉM DE PREÇOS ESPECIAIS,
P U D E R A M C O R TA R C A B E L O

POR R$ 1

8

t i * i
I! .

Assim como nos anos anteriores,aFeira Poma de Estoque reu¬
niu uma multidão em busca de pro¬
d u t o s c o m d e s c o n t o s d e a t é 7 0 % .

Em quatro dias de evento, cerca
de 270 mil pessoas estiveram no
Parque de Exposições Francisco
Feio Ribeiro, em Maringá, local
onde foi realizada a19“ edição do
evento, entre I5 e18 de julho.

O s c o n s u m i d o r e s m a i s u m a v e z
fi c a r a m s a t i s f e i t o s c o m a s c o m ¬

pras. Oaposentado Miltom Felix
Barbosa foi dois dias seguidos à
feira. Ele comprou sapatos, cami- ,
setas, vestidos, entre outras peças, ^
para cinco membros da família, j
Gastou R$ 500, mas, pelos cálcu¬
los dele. teria gastado RS l.500 se
tivesse comprado as cerca de 40
peças fora da promoção.

Enão foram apenas consumi¬
dores de Maringá que prestigia¬
ram afeira. Oconsultor de ges¬
t ã o Ta r c i s i o R o c h a v e l o d e U b e r ¬

lândia prestar serviço na cidade.
Ficou sabendo do evento por um
cliente egastou R$ 800 em rou¬
pas ecalçados. “Os produtos es-
tão muito baratos. Acredito que

Scomprei peças por até Um terço
%do preço. Também achei oeven-
5to bem organizado eseguro”, diz.

já adona de casa Terezinha Bar-

DESCONTOS DE ATÉ 70% LEVARAM MILHARES ÀS COMPRAS, INCLUSIVE
C O N S U M I D O R E S D E O U T R O S E S TA D O S B R A S I L E I R O S

comprado roupas para ela eos fi¬
lhos, aproveitou para mudar ovisu¬
al. “Amei 0corte. Eopreço émais
do que em conta. Está de graça”.

Os alunos do curso de cabelei¬
reiro elogiaram ainiciativa. Cile-
ne Camarini faz escova progres¬
siva nas clientes na própria casa.
mas reso l veu faze r ocu rso , há
quatro meses, para oferecer um
serviço amais. Ela era uma das
alunas que estava aproveitando

tassoli veio de Campina da Lagoa,
há 200 quilômetros de Maringá, e
gastou R$ 300. “Os preços estão
ótimos, em algumas peças ovalor
não paga nem acostura”.

Os consumidores também pude¬
ram aproveitar para cortar ocabe¬
lo por RS 1, graças auma parceria
c o m o S e n a c . F o r a m m a i s d e 2 0 0

cortes apenas no primeiro dia do
e v é n t o . A f a x i n e i r a N e i d e C o r r e i a

veio de Apucarana ealém de ter3
3
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CORTES DE CABELO NO ESTANDE DO SENAC: OPORTUNIDADE PARA ALUNOS APRENDEREM NA

PRÁTICA OCONTEÚDO DO CURSO EPARA OS CONSUMIDORES “REPAGINAREM" 0VISUAL

te do estande era grande. Pararam nos dois estandes para aten-
agilizar oprocesso, aequipe. For-der os consumidores. Apeça mais

cara custava RS 50, porque fazia mada por cinco pessoas, ceve que
pferce da nova coieção. "Nào tra- a t e n d e r t a m b é m n o c o r r e d o r " .

é̂mos apenas peças de ponta de
etítoque”. diz. Segundo ele. os
qliatro dias de vendas equivale-

PRAÇA DE ALIMENTAÇÃO
No evento. Foi montada uma

r a m a 2 5 d i a s d e f a t u r a m e n t o d e Praça de Aiimentaçâo. supervi-
E a ú n i c a f e i r a d auma das lojas. sionada pelos acadêmicos de

região que participamos, devido Nutrição do Centro Universitá-
ao volume de vendas. Além dis- rio de Maringá (Cesumar). E

além de uma oportunidade de
negócios teve estande que re¬
v e r t e u a s v e n d a s e m s o l i d a r i e ¬
dade. Pelo terceiro ano conse¬
cutivo. oRestaurante CIC HM e
aLegião da Boa Vontade se uni¬
ram para angariar Fundos eofe¬
receram refeições com aajuda
de 30 voluntários.

so, 0eveçto teve uma boa divul¬
gação esegurança”.

Oempresário Oscar Soares dapara “praticar cortes novos, inclu¬
sive os usados nas novelas mais silva tem duas lojas em bairros de
vistas na televisão. Eninguém Maringá, aOsmahy. etambém fez
reclamou, pelo contrário, recebe- bons negócios. Nos estandes dele,
mos elogios". as-peças custavam apartir de R$

2. "Foi excelente, fiquei bastante
LOJISTAS

APonta de Estoque contou com
180 lojistas, divididos em 325 es¬
tandes. Além de ser uma oportu¬
nidade para desovar oestoque,
também serviu para divulgar a
marca. Osupervisor da Scop je-
ans, josé Augusto de Oliveira,
conta que 11 pessoas trabalha-

satisfeito. Euma oportunidade de
faze r d i nhe i r o e renova r oes to - F o r a m c o m e r c i a l i z a d a s c e r c a

de quatro mil refeições ede
acordo com Márcia Rosa, da Le¬
gião, 60% do faturamento veio |
do buffet eorestante da venda *
d e m a r m i t a s .

APonta de Estoque teve ainda S
outras ações sociais. Toda aren- ^

que”, conta.
Na Emma Fiorezi aparticipação

pela segunda edição foi traduzida
em negócios. De acordo com o
gerente comercial, Fábio Lima,
vendas representaram um mês de
vendas. “A Fila de espera na Fren-

a s 3
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FEIRA PONTA DE ESTOQUE

da com oestacionamento (ao
cusiü de R$ 3por veículo) foi re¬
vertida para seis entidades as-
s i s t e n c i a i s - O m a t e r i a l r e c i c l a d o

coletado -4,2 mil quilos -duran¬
te os quatro dias foi destinado a
uma cooperativa de catadores.
aCoopermaringá e, ao final do
evento, os lojistas doaram peças
não comercializadas para enti¬
dades sociais. Foi aproximada¬
mente uma tonelada de peças.

Arealização da Ponta de Es¬
toque foi da ACIM edo Sindi¬
cato do Comércio Varejista de
Maringá eRegião (Sivamar).
com organização do ACIM Mu¬
lher eapoio da prefeitura. Câ¬
mara Municipal de Maringá.
Sociedade Rural de Maringá.
Proe, Fundacim epatrocín io
d o S i c o o b .

. 4 .

ttlIGUSTO OE OÜVEIRA, DA STOP JEANS: DESOVA DE ESTOQUE EDIVULGAÇÃO DAMARCA VE^AS na ™EQUIVALERAM A25 DIAS DE FATURAMENTO DA LOJA

AS CONSELHEIRAS DO ACIM MULHER FICARAM RESPONSÁVEIS MAIS UMA VEZ PELA ORGANIZAÇÃO DA FEIRA PONTA OE ESTOQUE

Feira semelhante será realizada em Caruaru
pessoas. Acho que um evento deste
porte atinge seu objetivo quando
passa aser regional, como éocaso
da Ponta de Estoque de Maringá",
declara. Aideia, segunda ela, é
adaptar omodelo àrealidade e
especificidade locais, "mas
queremos aproveitar ao máximo as
informações obtidas aqui". ■

AFeira Ponta de Estoque servirá
de modelo para um evento
semelhante que será realizado em
março ou abril do ano que vem em
Caruaru/PE. Pelo segundo ano
consecutivo, um dirigenté da
associação comercial pernambucana
veio aMaringá acompanhar o
evento. Neste ano, aresponsável

pela cobertura da feira foi Cristiane
Teixeira Gabriele, diretora da empresa
que deverá ser aorganizadora do
e v e n t o .- Q

"Pelo que percebí muitas pessoas
vêm de outras cidades, até de outros
estados para participar da feira. Fiquei
e n c a n t a d a . Tr a t a - s e d e u m

movimento impressionante de

E
O
u

£
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TREINAMENTO
VERÔNICA MARIANO

Futuros atendentes de callcenter
AACIM REALIZA MENSALMENTE,
POR MEIO DO PROGRAMA CAPAZ,
CURSO PARAFORMAR
PROFISSIONAIS ESPECIALIZADOS
EM CALL CENTER- EM MÉDIA,
SÂO RECEBIDOS 500
CURRÍCULOS DE PESSOAS
INTERESSADAS NO
T R E I N A M E N T O

Mais de 1.5 mil pessoas já foram
capacitadas pela ACIM para

trabalhar em ca//cenfer, desde que |
oprograma Capaz entrou em fun- I
c i o n a m e n t o . t r ê s a n o s a t r á s . O “ TREINAMENTO DO PROGRAMA CAPAZ: 60% DOS QUE CONCLUEM 0CURSO. QUE ÉREALIZADO

MENSALMENTE, SÃO ABSORVIDOS PELO MERCADOprograma euma parceria entre a
ACIM eaGVT evisa preparar pro¬
fissionais para atuar na área. Por
mês. aentidade recebe aproxima¬
damente 500 currículos de pesso¬
as interessadas no treinamento. ''radores que participaram ou não
que passam por uma triagem, já \çio curso. Além da pessoa assimi-
que são ofertadas, em média. 55
vagas por mês. Omercado tem
absorvido cerca de 80% dos pro¬
fissionais que são treinados.

De acordo com apsicóloga res¬
ponsável pela seleção dos candi¬
datos, Elisa Ornelas. vários aspec¬
tos são levados em consideração
na hora de escolher os participan-

0candidato precisa ter as
características de um atendente
de telecomunicação: ser um bom
comunicador, saber se relacionar
em grupo, ter agilidade, paciência
esaber lidar com apressão, que
está diretamente ligada ao dia-a-
dia desta área", explica.

Para aanalista de recrutamen-

ele tem algum tipo de capacitação
na área. “Consigo, perfeitamente.
verificar adiferença dos colabo-

AS TRES ETAPAS
Ocurso tem duração de

aproximadamente 20 dias, sendo
dividido em três módulos. São eles:

●Comportamental: que tem o
objetivo de desenvolver as
habilidades de atendimento, interação
econvivência em grupo;

●Mercado telecom: que discute
infonnações teóricas sobre tecnologia,
história da telecomunicação eseu
fundonamento;

●Sistemas: que érealizado numa
base cedida pela GVT, para que os
participantes possam compreender na
prática como funciona osistema call
center (os outros dois módulos são
realizados na ACIM).

As aulas acontecem de segunda a
sexta-feira, em horário comercial. O
Investimento éde R$ 30, sendo R$
10 por módulo, orestante do valor é
subsidiado pela ACIM. Informações e
inscrições pelo telefone (44) 3025-
9640 ou entregar cumculo
pessoalmente, na rua Basílio
Sautchuck, 388. Há também a
possibilidade de inscrição via internet,
pelo portal www.adm.com.br.

\'̂ r 0cargo com maior rapidez, ela
'lem uma visão mais ampla do se¬
tor. Quando começa atrabalhar
já sabe qual será oritmo, tendo
assim, melhor adaptação”.

Ogerente de produtos eservi¬
ços da 4C1M, Ayrton Silva, desta¬
ca que aentidade vem contribu¬
indo com acapacitação einclusão
de pessoas no mercado de traba¬
lho, já que os currículos dos parti¬
cipantes ficam àdisposição dos
associados da ACIM. “Essa éuma
e x c e l e n t e o p o r t u n i d a d e d e
reingresso no mercado, no caso de
quem está sem trabalho, ede in¬
clusão, para quem está àprocura
do primeiro emprego. Além disso,
trata-se de um curso eficaz, pois
através da parceria com aGVT os
participantes têm ocontato dire¬
to com aprática da função de call
center”-, argumenta Silva. ■

t e s .

to de seleção da GVT, Carla
jaqueline Volpato, os riscos de um
profissional de call center não se
adaptarem afunção são reduzi¬
dos, consideravelmente, quando

s
s
s

n
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PERFIL

gestão profissionalizada no esporte1
n

Ex-jogador eex-técníco da seleção brasileira deVÔLEI, JOSÉ CARLOS BRUNORO SE DEDICA ATUALMENTE
NA ADMINISTRAÇÃO DE SUA EMPRESA DE MARKETING
ESPORTIVO, QUE LEVA SEU SOBRENOME, EAMINISTRAR
PALESTRAS NO BRASIL EEXTERIOR. ELE, QUE PREGA A
IMPORTÂNCIA DA PROFISSIONALIZAÇÃO NA GESTÃO DO
ESPORTE, ESTEVE EM MARINGÁ EM 3DE JULHO
MINISTRANDO UMA PALESTRA PARA EMPRESÁRIOS E
CONCEDEU ASEGUINTE ENTREVISTA AREVISTA ACIM:

P

s

muito jovem, por exemplo, pode-se investirem
esportes radicais. Também éimportante de¬
terminar quanto há para investir. Daí será ve¬
rificado se com esse recurso, épossível patro¬
cinar um atleta ou um time, Etem olado emo¬
cional do dono da empresa. Se ele gosta de
judô, independente do produto casar ou não
com este esporte, éele quem está determi¬
nando onde irá seu investimento.

trocínio de camisa, quer dizer, oleque de
faturamento aumentou. Eem relação aou¬
tros esportes, nem sempre osalário éoúni¬
co caminho. Épreciso dar condições para o
atleta ter uma profissão eoferecer bolsas
de estudo edinheiro para ele se manter
pode ser uma opção. Aremuneração de¬
pende muito da visibilidade da modalida¬
de esó se consegue maiores recursos quan¬
do amodalidade está na mídia.

NA OPINIÃO DO SENHOR, DE MANEIRA
GERAL, NO BRASIL SE FOMENTA A
PRÁTICA DO ESPORTE PROFISSIONAL?
Acho que agora estamos no caminho

certo. Era necessário um pouco de apoio
governamental, que veio com acriação da
lei de incentivo ao esporte. Oque falta, às
vezes, em algumas modalidades éum
pouquinho mais de gestão profissional;
mais profissionais trabalhando nas áre¬
as técnicas, de marketing efinanceira. QUE DICAS 0SENHOR DA PARA UM

TÉCNICO OU DIRIGENTE ESPORTIVO
PARA CONSEGUIR PATROCÍNIO?
Em primeiro lugar, épreciso ter um projeto

de médio prazo, para os próximos três anos,
por exemplo, estipulando quantos campeo¬
natos serão disputados, média de público e
outras projeções. Este projeto não deve ser
elaborado pelo atleta ou dirigente, tem que
ser feito por um profissional. Edizer “me aju¬
da com esse time" éomaior erro que se pode
cometer perante uma empresa. Oempresá¬
rio não quer mais ajudar ninguém. Ele quer
investir eter retorno. Outro ponto importante
éabrir leques de patrocínio, com vários valo¬
res de cotas, mas todas as empresas devem ,
ter sua fatia de visibilidade.

QUE TIPO DE VANTAGEM 0ESPORTE
TRAZ AOS PATROCINADORES?
São inúmeras, como oretorno de mídia

espontânea muito alto. Cada dólar investido
no esporte significam mais ou menos quatro
dólares de retomo, isso em uma situação bem
conservadora. Eoempresário agrega os va¬
lores do esporte àsua marca, como juventu¬
de, garra, audácia, saúde eresponsabilida¬
de social. Omarketing esportivo émuito com¬
pleto eoferece várias plataformas, como o
endomarketing (com foco nos colaborado¬
res), degustações dos produtos em eventos
esportivos, autilização do marketing de re¬
lacionamento, por meio do convite de clien¬
tes potenciais para os eventos que aempre¬
sa patrocina, entre outros.

QUE CRITÉRIOS AEMPRESA PODE
USAR PARA ESCOLHER QUE ESPORTE
PATROCINARÁ?
Há alguns caminhos. Quem vai dar o

direcionamento inicial éaagência da publici¬
dade. que determinará que público será pre¬
ciso atingir. Apartir daí serão levantadas as
modalidades mais adequadas. Se opúblico é

MUITOS ATLETAS SE MUDAM PARA
OUTROS PAÍSES EM BUSCA DE MELHOR
REMUNERAÇÃO. POR QUE ELES SÃO
MAL REMUNERADOS NO BRASIL?
Se comparar ofutebol brasileiro com os

clubes europeus, veremos que ainda
estamos engatinhando, até pela tradição e
situação econômica do futebol europeu. Um
jogador que aqui ganha, por exemplo, R$
10 mil, ganha 30 mil euros lá. Adiferença é
muito grande epor isso os clubes europeus
podem ter os melhores jogadores e, por
consequência, maiores receita em bilhete¬
ria epatrocinio. Então, não ésó uma defici¬
ência do futebol brasileiro, éaqualidade
da estruturação europela que édiferente.
Essa estruturação no Brasil pode melhorar,
mas não vai se equivaler àeuropeia. Só
agora ofutebol dos países do BRIC {Brasil,

^Rússia, índia eChina) está começando a
sdiversificar receitas. Os recursos vinham

apenas com avenda de jogador ehoje os
Gdirigentes estão preocupados em ter um
iestádio adequado, em vender camarotes,
ibilhetes antecipados, em ter um bom pa-

0BRASIL ESTÁ PREPARADO PARA
SEDIARACOPADOMUNDO?
OBrasil está estruturado epreparado. Ésó

não querer fazer loucuras de se comparar a
um país europeu. Temos que fazer um torneio
mais com opé no chão, atender as normas da
Fifa de maneira simples. Acho que aprende¬
mos muito com os jogos Pan-americanos em
termos de planejamento financeiro. ■
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ADEKT^UE SE COMBATE TODOS OS DIAS.
I N C L U S I V E N O I N V E R N O !

Multa gente acha que ofrio mata omosquito da dengue.
Nâo ébem assim. Os ovos podem durar até um ano. Por isso, inclusive

no inverno, elimine aágua parada eacabe com as chances deste perigo.

Maringá sem dengue, cada vez melhor. S A Ú D E
M A R I N GiifTorme situações de risco: 3218-3191. S e c f c t a r i a d c

S a ú d e
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ssédio chega aos tribunais1
n

c

AGRESSÕES VERBAIS E0ESTABELECIMENTO DE METAS IMPOSSÍVEIS DE SEREM CUMPRIDAS PELOS
FUNCIONÁRIOS PODEM RESULTAR EM PROCESSOS POR ASSÉDIO MORAL; ESPECIALISTAS EXPLICAM QUAIS
OS TIPOS MAIS COMUNS DE SITUAÇÕES QUE PODEM ACABAR NA JUSTIÇA

Após investigação de um peritos m c r i m e s c i b e r n é t i c o s e c o m

um laudo técnico em máos. apro¬
motora Arisângela Cristina Tibelet-
ti Vargas da Silva, da 4® Vara Cri¬
minai de Maringá, tornou público,
e m 2 7 d e a b r i l d e s t e a n o . o n o m e

dos autores do Blog da Candinha,
Num dos maiores casos de crime
c o n t r a a h o n r a d e m o r a d o r e s d a
Cidade Canção, opróprio Ministé¬
rio Públ ico incent ivou as pessoas
difamadas abuscar na Justiça re¬
paração pelos danos sofridos.

Em situações como ado Blog
da Candinha. cabe contra os au¬
tores da ofensa um processo por
assédio moral. Foi aprovidência
tomada, em um outro caso. pelo
presidente da Cooperativa Agro-
industrial (Cocamar). Luiz Louren-
ço. "O uso da internet para esse
fim éabominável eprecisa ser
combatido com rigor”, diz.

Também vítima de ataques anô¬
nimos pela internet. Lourenço ^
batalhou para que oautor das ca- $
lúnias fosse ident ificado. Fei to |
isso, processou oindivíduo por
sédio moral e, algum tempo de¬
pois, ajustiça determinou ao réu,
em ú l t ima i ns tânc ia , opagamen¬
to de indenização etambém das
custas do processo, valor que Lou¬
renço diz que doará aalguma ins¬
t i t u i ção .

Mas, normalmente são as em-
gpresas eseus proprietários que res-
âpondem aprocessos por conduta advogados sobre oassunto econs-

abusiva que ferem aintegridade tatou que boa parte dos processos
çísííxuiica o\* fistta de outra pessoa, por assédio moral decorre de fa-

a s - AGRESSÕES VERBAIS EAPELIDOS PEJORATIVOS SÃO ALGUMAS DAS SITUAÇÕES
QUE GERAM PROCESSOS POR ASSÉDIO

tos banais, que poderiam ter sido
evitados com alguma cautela na
relação patrão-empregado no
ambiente de trabalho. “O que mais
tenho visto são chefes xingando o
funcionário de incompetente, bur¬
ro eproferindo palavras de baixo
calão perante colegas de traba¬
lho”, comenta oadvogado Cesar

Como defendem alguns teóricos,
assédio moral équase tão antigo
quanto otrabalho, porém, nunca
antes ajustiça foi tão acionada por
a tos i l í c i t os como esse .

A R e v i s t a A C I M c o n s u l t o u c i n c o

/
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f9 r TEduardo Misael de Andrade.
Assessor jurídico da AC!M. An¬

drade explica que ao agir desta
forma, oempresário além do ris¬
co de ser processado, contribui
para uma queda de produtividade
de seu negócio. “O assediador cem
a fi r m e

M
i t i i i 1.-1

i i iiUBBrV
r >

>

a ,J l U J . i ! , L > '
■*«●V«● .

* i m ia t s n i i u i ;
a a i t s i i i i :

. ● I H M
convicção de que esta

agindo em prol da empresa, de
uma melhoria
mas desconhece

F 4

í■N▶na produtividade,
vítima do

IH;
r ,T

q u e a
assédio perde em desempenho e.
consequentemente, causa prejuí¬
zo àempresa”,, explica.

Recentemente, aCalçados His¬
pana Ltda. (sucessora da Azaléia).
foi condenada pela Justiça do Tra¬
balho apagar indenização aum
grupo de trabalhadores, que mo¬
veu ação por assédio moral após
ter aida ao sanitário restringida
por seus superiores. Conduta que
figura na lista de situações que
mais geram assédio moral (ver
quadro). "Os empresários preci¬
sam inibir aprática desses proce¬
dimentos, que configuram assédio I
moral eque geram processos que
muitas vezes dão prejuízos enor¬
mes". explica oadvogado Wilson
Cláudio da Silva, que se mudou de
Maringá para oMato Grosso.

' t

t -

h mm
CESAR MISAEL DE ANDRADE, ADVDGADO: “0 QUE MAIS TENHD VISTO SAO CHEFES XINGANDO 0
FUNCIONÁRIO DE INCOMPETENTE, BURRO EPROFERINDO PALAVRAS DE BAIXO CALÃO
PERANTE COLEGAS DE TRABALHO"

jecivas as consequências do assé¬
dio moral esexual, fica difícil de
provar odano. Éapalavra do as¬
sediado contra ado assediador”.

sa e0número de funcionários, diz
Si lva, mais indicada éacontrata¬
ção de uma assessoria especializa¬
da ou, até mesmo, acriação de
um departamento jurídico. "Esse

iéum dos mecanismos mais efica-
ilzes para aprevenção de litígios,
llnão exclusivamente em relação
» B o a s s é d i o m o r a l , m a s t a m b é m

e m t o d a a á r e a a d m i n i s t r a t i v a d a

empresa”, garante.

diz.
Wi lson da S i l va eMoac i r Gusso.

advogado eautor de um livro so¬
bre 0assunto, concordam que não
há banalização. porém, polarizam
0debate. Oprimeiro alega que
esse tipo de processo éutilizado,
muitas vezes, como forma de en¬
riquecimento ilícito. “É muito fá¬
cil uma pessoa dizer que está sen¬
do assediada moralmente, emui¬
to complicado para uma empresa
provar ocontrário", opina Silva.

Gusso vai na linha de que os
patrões prosseguem cometendo
exageros eque, quando acionada,
ajustiça tem "punido exemplai"'
mente” oempregador,
que ainda são poucas as vítimas
que buscam aJustiça. Tal fato faz
com que os chefes se sintam a^
vontade para assediar seus subor- |
d i n a d o s ” .

NA JUSTIÇA
Ocrescente número de proces¬

sos por assédio moral não signifi¬
ca que esse tipo de ilícito tenha,
n e c e s s a r i a m e n t e , c a í d o n a b a n a ¬

lização- Embora com algumas di¬
vergências. essa éaavaliação dos

.advogados ouvidos pela Revista
ACIM. “Por enquanto, os tribunais
têm sido cautelosos, inclusive, com
relação aos valores das condena¬
ções”. comenta Cesar Andrade.

Para Angélica Marçola, quem
passa por uma situação de humi¬
lhação no trabalho está mais en¬
corajado abuscar reparação na
justiça. “As pessoas estão denun¬
ciando mais. porém, por ser sub-

recomendação
Advogada especialista em assé¬

dio morai. Angélica Carnovale
Marçola sugere que os empresári¬
os adotem medidas preventivas,
cais como promover palestras so¬
bre oassunto, disponibilizar aten¬
dimento com psicólogos, ter um,
canal aberto adenúncias einves¬
tir em uma consultoria jurídica.
“Se pessoas com cargo de chefia
tiverem as informações adequa¬
das sobre as consequências que
atos de abuso eviolência acarre¬
tam, cercamente terão mudanças
em seus comportamentos", co¬
m e n t a .

Quanto maior oporte da empre-

O c o r r e

Q
3

DANO XASSÉDIO MORAL
Há diferenças entre assédio y

2 7REVISTA ACIM Agosto 2009



■ r

DIREITO

moral edano moral. Equem ex¬
plica éMoacir Gusso. advogado
especialista no assunto, autor do
l ivro “Dano Moral", publ icado
pela editora LED.

Dano Moral, segundo oadvo¬
gado que atua em Dois Vizinhos
(PR), “refere-se atodo osofrimen¬
to injusto experimentado por pes¬
soa física ou Jurídica, em decor-

de um ato ilícito cometidor e n c i a

por terceiro, que violentou profun¬
damente os sentimentos éticos e
morais do ofendido, ou abalou o
crédito econceito da empresa".

Assédio morai, diz Gusso, c a ¬

racteriza-se por comportamen¬
tos abus ivos ehumi lhan tes , que
podem ser expressados por ges¬
tos, ações epalavras eque preju¬
dicam aintegridade física epsí¬
quica da vítima eque ocorrem de
maneira repetitiva, transforman-

ambiente de

AADVOGADA ANGÉLICA CARNOVALE ACONSELHA QUE EMPRESÁRIOS ADOTEM MEDIDAS
PREVENTIVAS PARA EVITAR AÇÕES POR ASSÉDIO. COMO PROMOVER PALESTRAS SOBRE 0
ASSUNTO EOFERECER UM CANAL PARA DENÚNCIAS

do negativamente o
trabalho. As agressões se dão tan¬
to por parte de colegas do mes¬
mo nível hierárquico, quanto por
parte dos superiores”. Aopinião do presidente da OAB

Maringá, César Augusto Moreno
ASSÉDIO SEXUAL

Embora possam ser classifica¬
das no mesmo gênero, há dife¬
renças significativas
dio moral eassédio sexual, aco¬
meçar pelo fato de que osegun¬
do é. como explica oadvogado
Cesar Eduardo Misael de Andra¬
de. crime tipificado pelo Código
P e n a l ,

Assédio sexual, esclarece An¬
d r a d e , “ s ó s e c a r a c t e r i z a c a s o o
agente tenha poderes hierárqui¬
cos sobre avítima. Quando dois
empregados estão no mesmo ní¬
ve l , não há oasséd io sexua l ” . S i -

gtuaçâo que não acontece em ca-
Ésos de assédio moral, que, acres-
Mcenta oadvogado, “pode ser pra¬

ticado por um funcionário hierar-
Iquicamente inferior, eseu chefe
- s e r a v i t i m a " .

VISTO 0CRESCENTE NÚMERO OE PROCESSOS POR ASSÉDIO MORAL, 0SENHOR
ACREDITA QUE 0TEMA CAIU NA BANALIZAÇÃO?
Onúmero de processos não indica que oassédio moral caiu na

banalização ou que os patrões estejam cometendo mais excessos, indica
sim um maior conhecimento do assunto por parte das pessoas eprinci¬
palmente maior atuação do Ministério Público do Trabalho em defesa de

ambiente do trabalho saudável. Antes, oempregado aceitava como
normal ocomportamento agressivo de seu patrão ou colegas, se sentia
rebaixado, humilhado, havia oreceio de perder oemprego, hoje nao. O
conhecimento sobre seus direitos abre mais oportunidades para se lutar
por eles.

COMO OS EMPRESÁRIOS PODEM SE PRECAVER DE PROCESSOS DESTE TIPO?
Informando eorientando seus empregados. Oempregador deve pau¬

tar sua conduta pelo respeito aseus subordinados, bem como se manter
atento ao ambiente de trabalho afim de evitar oassédio por parte de seus
empregados. Edeve ficar atento àquela perseguição discreta de um em¬
pregado contra outro, ou até mesmo de um grupo contra um único, por
meio de isolamentos, piadas ou outras formas de ataque, g

e n t r e a s s e -

u m

2 8 REVISTA ACIM Agosto 2009



' o S o f t w a r e p a r a s u a I n d ú s t r i a

S i tuações
que mais
g e r a m
p r o c e s s o s

● » V E N D E R M A I S

● » P R O D U Z I R M A I S

● » G E R E N C I A R C U S T O S

■» CONTROLAR ESTOQUES
●» PLANEJAR PRODUÇÃO (PCP)

NOTA FISCAL ELETRÔNICA
● » E M A I S . . .

k

■ V .
Êp o r

a s s é d i o
m o r a l AOPORTUNIDADE que você procura em sistema ERP

para sua empresa com OATENDIMENTO que sempre
desejou!

44 I3225-8686*Chefe "xingar" ofuncionário, chamar de incompetente, burro,
desferindo palavras de baixo calão perante colegas de trabalho e
cl ientes;

v w v w . a c c i o n . c o m . b r
*Apelidos pejorativos em ambientes cuja utilização destes
nomes vulgares não éadequada;

*Disponibilizar empregado em determinado departamento sem
exercer tarefa alguma;

i P E B r M i l

ISOLUÇÃO
EM SISTEMAS OE INFORMAÇÃO '^ràPR*Ameaça de perda de emprego eexistência de controles de

horários em razão da utilização dos sanitários pelos
empregados;

*Retirar direitos de recebimento de beViefíclos antes
concedidos atodos os trabalhadores eque tai cessação ocorra
de forma humilhante;

UNHA COMPLETA DESOLUÇOES
PARA NOTA RSCAL ELETRÔNICA

i fi*Imputação, ainda que Implícita, de desonestidade do
empregado; êmissor (̂ manager ŝtorage
*Imposição de metas impossíveis;

*Advertências ecobranças desrespeitosas dir igidas ao
empregado, por meio de ofensas de caráter pessoal, ea
exposição gratuita do trabalhador, advertido em relação aos
demais colaboradores;

*Agressões verbais, ameaças de vias de fato eatos lascivos;

*Determinar atividades incompatíveis com as condições físicas;

*"Corredor do trote", prática de estímuío às vendas que expõe o
empregado que não atingiu metas àsituação vexatória e
degradante. Caracterização: empregado passa por um corredor
formado pelos demais vendedores eleva "apalpadas", "pedalas"
e t a p a s .

s
S !

PR: (44) 302S.3749Exemplos que com frequência resultam em processos por
assédio moral. Alista elaborada pelo assessor jurídico da
ACIM, oadvogado Cesar Eduardo Misael de Andrade, não

obedece necessariamente uma ordem de importância.

SP: (11) 40«3.SSte r >

RJ: (21)40S3-75ze 3SC: (48) 40S2.BSie
O

wwwt *en<Mp«9d .eom^ o
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softwareN O TA F I S C A L E L E T R Ô N I C A bymaringá
- A

PB&SP^ SEBRAE/PRUNÇAPROSPERAR-TI
0Sebrae/PR lançou em julho oPrograma

de Excelência em Performance Empresarial -Prosperar, voltado
especialmente para osetor de TI. 0programa ajuda os
empresários amedir aevolução de seus negócios por meio de
indicadores ecritérios de qualidade. 0lançamento teve total apoio
da Software By Maringá eAPL de Software de Maringá eRegião. A
previsão éque oProsperar comece na segunda quinzena de
agosto. As inscrições podem ser feitas pelo e-mail
secretaria@softwarebymaringa.cóm.br ou pelo telefone (44) 3026-
1 5 6 2 .

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

fRrmazenomento do NF-e em dotocenter
por 10 anos

9Nôo requer sistema de gestão (€RP)

AUTODIAGNÓSTICO
0Prosperar utiliza os critérios da Fundação Nacional da
Qualidade (FNQ): liderança, estratégias eplanos, clientes,
sociedade, informação econhecimento, pessoas, processos e
resultados. As empresas que participarem do Prosperar terão
condições de levantar os pontos fortes efracos, oportunidades e‘
ameaças do negócio, que são abase para aelaboração de um
planejamento estratégico. Também são gerados indicadores de
competitividade das empresas participantes, edo setor
representado por elas. Esses indicadores permitirão acomparaçi
da situação da empresa com amédia do setor.

r ●Simples instolaçõo eoperação

f̂fl portir de R$250,00 mensois

DS1 Inlormotfco |www.edlg.com.br Kieiedbl.cem.lir | | M o r l n g â - P R

NFeMANAGER
ATecnoSpeed lançou no mês de julho oNFe Manager, um produto
que tem acapacidade de gerenciar todo oprocesso de emissão de
notas fiscais eletrônicas eintegra-se com qualquer ERP (sistema de
gestão empresarial). ONFe Manager proporciona aos desenvolvedor
de software todos os recursos necessários para atender aobrigação
legal com baixo custo. Apesar de recente no mercado, oproduto
conquistou muitos clientes, entre eles oGrupo Gazin, eestará em U
unidades industriais, lojas eatacados da empresa, distribuídos em {
estados brasi le i ros.

CARTAO BNDES
0Cartão BNDES está financiando acontratação de serviços de instituições
reconhecidas que atuam na avaliação ena implementado da qualidade de
produtos ede processos de software. Ocartão éum produto que visa
fnanciar os investimentos das micro, pequenas emédias empresas. O
produto consiste em uma linha de crédito rotativo epré-aprovada, com limite
de até R$ 500 mil por banco emissor (Banco do Brasil, Bradesco eCaixa
Econômica Federal), taxa de juros atrativa (de 1% ao mês em julhoD9) e
pagamento em até 48 prestações mensais fixas, sem cobrança de tarifa ede
anuidade.

S i s t e m aAlgumas coisas na
vida podem ser

m . inÍd ..cihsimples eter um JECmSPEED

software*::
r e s u l t a d o i n c r í v e l . Simplicidade que surpreende

^^OarpRWÍ
P u b H s o f t
S r s t a m M & n p r « u t i a i f tb' maringá C w o ir a s i lCONTROLE IDEAL

PARA LOJAS DE

CONFECÇÕES ECALÇADOS

S i S T f M AO

SUB100.com .br

PRODESS Benner
s o l u c i a n

u
A u o c l » ^ d M « i n p r M M d e S o f t w 0 r * d e b U n n f á a R t ^ i a

vmw.softwarebymaringa.com.br4 4 3 0 2 9 4 3 2 7
w w w . i d b r a s i l . c o m

O

EMPRESAS ASSOCIADASs
3
3
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Soluções Gerenciais
( C o m C o n t r o l e C e n t r a l i z a d o )

●Solução de GesiSo para Supermercados.
Atacados, Distribuidoras aLojas
de L^rejo em Geral. (LINÜX)

V X

*Soluçdo que atende ao Ramo de
AfímentaçíQ: Restaurantes. Pisarias.
Chopperias, Lanchonetes eCasas Noturnas.

O O O S

CAMPANHA DO AGASALHO DAACCION
*UUize asolução $G Card Prívate
Lab# aera Fi0eli2ar oseu Cliente eaumentar
s u a ^ u e n d a s a t r a v é s d e c o n v ê n i o s .

S G c a r dAAccion realizou neste inverno mais uma edição de sua
tradicional campanha do agasalho, encerrada no dia 27 de
julho com aentrega de 3.700 peças ao Provopar de
Maringá. Oprefeito Silvio Barros eapresidente do
Provopar, Bernadete Barros, participaram de um café da
manhã na Accion, quando receberam os donativos. A
campanha deste ano foi 'Quanto mais Amor. mais Calor.
Pior que ofrio, éaindiferença'. Odiretor da empresa,
Edney Mossambani, frisou que apromoção contou com
apoio dos funcionários, clientes eda comunidade em geral.

*Solução om Mot><li0ddé
Equipes de VertOgd (Pâim/Notehook)SG Mobile

●SoluçSa (t« Vendas através
da Internet, integrado com OeelSo.c o m m e r c e

SG NF© *Sistema Emtssor de
Nota Fiscal Eletrdnica.

●Sistema de Frente de Caixa,
que pode $er integrado com outros
Sistemas de Gesiflo. (LINUX)

**SG Frente
l O

SETOR DE TI ÉDESTAQUE EM 0DIÁRIO w w w . s g s i s t e m a s . c o m . b r

JRua São João n“ 1759 -Maringá -PR
comer6al@s3slstemss.com.br ●Fone (44) 3026-26660jornal 0Diário do Norte do Paraná vem realizando

reportagens sobre 0setor de TI, mostrando aforça das
empresas de Maringá. Em matéria publicada no dia 26 de
julho, 0jornal frisa que "0 processo de orgfehização do setor,
com acriação da associação Software By Màringá édo APL
de Software de Maringá eRegião, tem conttbuldo para
diminuir afalta de mão-de-obra qualificada egarante maior
visibilidade dos serviços maringaenses no mercado
nacional", São citados os cursos Saber TI ePlanteq,
responsáveis pela qualificação de dezenas de jovens.

; s

í

0
t

j CESUMAREUEM
Amatéria de 0Diário destaca as parcerias da Software by
Maringá eAPL com 0Cesumar eUEM para 0
desenvolvimento do setor. Também há destaque para 0
lançamento do Programa Prosperar, lançado pelo Sebrae-Pr
em julho. As parcerias com 0CTM-Senai eaSecretaria
Estadual do Trabalho, Emprego ePromoção Social são
fundamentais para 0setor.

C o n t a b i l i d a d e
Fisca l

Folha de Pagamento
I m o b i l i z a d o
L a i u r
Controle de Tributos

Arquivos Magnéticos
I v e n t á r i o
F a t u r a m e n t o e F i n a n c e i r o

Controle Organizacional

A M A N E I R A
MAIS FÁCIL

ECONFIÁVEL
DE ORGANIZAR
SUA EMPRESA.BSS ^ PRODUTEC (̂ ^P_ ̂DEITA

iVt tíofsoft A T U A LPROCESS SERC10YAMAOA
1 M l i e A M A t l C A

S y s m a r i n s u L - n
● E L D T E C Hc .

C O n R A L S O F T

(44)3026.6136

3

^ -
^ m u u . u n i m a k e

n

r a s i l O

3A v. ã r a s M , 4 3 1 2 ●E d . Tr a n s a m é r l c a
S a l a 6 0 6 6 0 8 ● C e n t r o

s o r
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INVESTIMENTOS ^ADRIANA FRAÍ

r

Ehora de aplicar
I N F O R M Á T I C A

SAIBA COMO COMEÇAR AINVESTIR EM AÇOES EO
PERFIL MAIS ADEQUADO DE INVESTIDOR;
ESPECIALISTAS DÃO DICAS DAS AÇÕES QUE TENDEM A
SE VALORIZAR ECOMPARAM COM A
RENTABILIDADE DE OUTROS TIPOS DE
APLICAÇÕES NOS ÚLTIMOS ANOS

í c i a i s

Renda Fixa ou variável, qual omelhor invescimen-
to? Esta éuma pergunta que deve incomodar in¬

vestidores que náo sabem qual destino dar ao di¬
nheiro que está sobrando. Aresposta não étão sim¬
ples, porque tudo depende do valor do investimento
ede quanto tempo ele poderá ficar aplicado sem
fazer falta no orçamento.

Com adecisão de grandes empresas de lançarem
aoferta pública inicial de ações (IPO, na sigla em
inglês), como aVisanet semanas atrás, épossível
ver um cenário menos sombrio na Bolsa de Valores,
sinal de que acrise econômica pode estar ficando
para trás.

Mas para investir em ações, também chamada
renda variável, énecessário ter estratégia, disci¬
plina epaciência, de acordo com oeconomista e
gerente da XP Investimentos, Filial de Maringá.
Dante Francisco D' Agostini. Ele explica que opri¬
meiro passo éabrir uma conta em uma corretora,
pré-requisito para oinvestimento em bolsa, Ataxa
de administração mensal. R$ H,50, só começará
aser cobrada apartir do momento que ocliente
faz aprimeira compra. Não épermitida acobran¬
ça de porcentuais sobre arentabilidade obtida pelo
cliente enormalmente essas empresas, segundo
ele, têm profissionais capacitados para orientar
sobre omercado , se to res eempresas que es tão
em boa situação.

Adisciplina éexigida quando apessoa decide in-
Ivestir em ações etem de passar adirecionar todo
Imês uma quantia para esse tipo de aplicação. Aes-Itratégia éestar sempre atento ao mercado everifi-

Icar amovimentação de compras evendas das ações.Apaciência éum dos pontos mais difíceis, principal¬
mente para quem não segue nenhuma das regras
acima ou está querendo obter lucro em curto prazo.

Segundo oprofessor do Departamento de Econo-

Av. TiradcnIM. lOOSsI. 2106
Maringá PR

eorrstcial@processinfontuticj.ceim.bt 4 4 3 2 2 6 - 1 1 0 4
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OPERAÇÕES SÃO
GARANTIOAS
Todo 0dinheiro movimentado

na Bovespa éguardado com total
segurança pela Companhia
Brasileira de Liquidação de
Custódia (CBLC). Éuma espécie de
cofre responsável pela liquidação
de operações de todo omercado
brasileiro de ações. ACBLC é
quem repassa os dividendos
mensa lmen te aos ac ion is tas e

envia um extrato individual mensal
aos investidores. Para garantir
esse serviço, écobrada uma taxa
sobre 0valor que está depositado.

não pode ser encarado com um
jogo, como algumas pessoas fa¬
z e m a o c o l o c a r e t i r a r d i n h e i r o
de uma empresa de um dia para
0outro porque ovalor das ações
aumentou ou diminuiu. "A pessoa
que age assim na verdade está es¬
peculando e. segundo observa¬
ções. 0ato de especular resulta
em perda de até 70% eempate

INVESTIR EM AÇÕES DA BOLSA PODE GARANTIR MAIOR RENTABILIDADE DO
QUE RENDA FIXA

mia da Universidade Estadual de cios etodo mês investir mais. as-
[Vlaringá. Antônio Zotarelli. náo se i;sim como se faz com uma previ-
pode pensar em utilizar olucro ;dència privada,
com os dividendos das ações para .●. Oprofessor adverte que oin-
pagar aconta de luz, por exem- 'vestimento na bolsa de valores
pio. "Esse tipo de investimento é
mais arriscado em curto prazo e.
por isso, não pode ser visto como
única fonte de renda”. Ogerente
da XP diz que usa atática de in¬
vestir 70% do seu capital em ren¬
da variável e30% em renda fixa.

esfi.TientosPERFIL
Qualquer pessoa pode investir

em ações, independente do capi¬
tal que possui. Zotarelli. lembra
que dependendo do valor, às ve¬
zes compensa aplicar em renda
fixa. como poupança, porque os
r i scos são meno res . E l e r ecomen¬
da começar ainvestir em ações 5
pelo menos R$ 5mil. mas isso não ̂
significa que ésó deixar 0dinhei- |
ro aplicado. Énecessário acompa¬
nhar amovimentação dos negó-

DANTE D’AGOSTINI, DA XP INVESTIMENTOS: PARA INVESTIR EM AÇÕES ÉPRECISO ESTRATÉGIA. S
DISCIPLINA EPACIÊNCIA; PRÉ-REOUlSITO ÉABRIR UMA CONTA EM UMA CORRETORA ^O "
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em 25% dos negócios, principal
mente se não t iver e x p e n e n c i a ,
exemplifica. Portanto, oimpor¬
tante éolhar abolsa de valores
c o m o o p o r t u n i d a d e d e i n v e s t i ¬
mento de longo prazo.

ASCENSÂO

Ogerente da XP. D' Agostini,
ressalta que neste ano abolsa já
subiu mais de 40%
p r e s a s c o n t i n u a m t r a b a l h a n d o
p a r a u m a a s c e n s ã o a i n d a m a i s

expressiva. No início do ano apon- |
tuação da Bovespa estava em 38 s
mil eagora está acima de 50 mil. ^
Ele comenta ainda que quem ti¬
nha capita! eboa estratégia de
negócio no auge da crise, no ano
passado, teve chances excelentes
de comprar ações apreços baixos
eque hoje estão valorizadas,
"Quando está tudo na normalida¬
de pode ter certeza de que
lores das ações são altos, por isso,
ointeressante éficar atento às
opor tun idades do mercado enão
se desesperar diante de uma situ¬
ação inesperada".

Na opinião do professor Zota-
relli atendência agora éde que
oProduto Interno Bruto (PIB)
mece acrescer mais no Brasi l e.

eque as em-

PROFESSOR ANTÔNIO ZOTARELLI, DA UEM: “ESSE TIPO DE INVESTIMENTO ÉMAIS ARRISCADO
EM CURTO PRAZO E. POR ISSO. NÃO PODE SER VISTO COMO ÚNICA FONTE DE RENDA"

ma de se obter mais lucro",
d i z .

Em 2007, além de já tra¬
balhar com corretagem de
commod i t i es . F ranc i sch in i
Júnior resolveu abrir aBase
Invest, para atuar de forma
profissional no mercado de
ações. Quest ionado sobre
os efeitos que acrise eco- "
n ô m i c a m u n d i a l c a u s o u e m

suas finanças, ele deixa cla¬
ro que teve prejuízo, assim
como out ros inves t idores ,
mas perto do que já lucrou
com esse tipo de investi¬
mento, as perdas foram pe¬
q u e n a s .

Sempre atento ao que
ocorre na economia, ojo¬
vem empresário comenta
que, com atendência da
queda da taxa dos juros, fica
cada vez mais evidente que
aposs ib i l idade de lucro é
m a i o r a o i n v e s t i r n a r e n d a
v a r i á v e l e m v e z d e r e n d a

fixa, como poupança eou¬
tras opções que os bancos
a p r e s e n t a m e c o b r a m t a ¬
xas altas para administrar
odinheiro poupado.

o s v a -

0ganho com as
ações na Bolsa

c o -

por isso. as empresas de bens de
c o n s u m o são boas apostas para
investidores. Além de empresas
de outros setores da economia
como mineração, siderurgia, ban¬
cário, petróleo, gás, energia elé¬
trica eligadas àconstrução civil,
por causa do incentivo que ogo¬
verno federal tem dado ao setor.

De acordo com oprofessor do Departamento de Economia
da Universidade Estadual de Maringá (UEM) Antônio
Zotarelll, estudos feitos no Brasil revelam adiferença dos
lucros apresentados pela renda fixa epela renda variável
oferecida pelo mercado de ações. Confira abaixo:

Oe 1968 a2003
Um dólar Investido em Janeiro de 1968 (quando foi criada

aprimeira bolsa de valores no Brasil) na bolsa virou 28
dólares em outubro de 2003;
*Um dólar investido em imóveis em São Paulo no mesmo
período virou 10,07 dólares;
*Omesmo Investimento em poupança virou 3,84 dólares;
*Quem resolveu poupar em dólar lucrou apenas 0,74 dólar.

NEGÓCIO PRÓPRIO
D u r a n t e a f a c u l d a d e d e C i ê n c i a

,_ da Computação, Roberto Francis-
Echiní Júnior começou autilizar si-

muladores da bolsa de valores por
●ç diversão. "No início não levei tan-

Ito asério, mas depois percebi que
s a r e n d a v a r i á v e l é a m e l h o r f o r -

De 1980 a200S

*Quem Investiu R$ 1em Janeiro de 1980 na bolsa tinha
10,04 em dezembro de 2005;
:4c Quem acreditou na Sellc (Sistema Especial de Liquidação e
Custódia) lucrou R$ 4,97:
+Omesmo valor depositado na poupança rendeu R$ 0,91. !
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Informatização democratizou
mercado de ações

aBovespa Holding eaBM&F (Bolsa de
Mercadorias eFuturos) no ano
passado. Desta junção, surgiu amaior
bolsa das Américas.

Segundo oprofessor do
Departamento de Economia da
Universidade Estadual de Maringá
(UEM), Antônio Zotarelli, oIBovespa
(índice da Bovespa) éoresponsável
porapresentara média ponderada
dos negócios feitos pela bolsa no dia.
É0índice de referência do Brasil.
Cerca de 60 empresas participam
desta avaliação etodas devem ter
pelo menos 80% de seu capital
negociado durante opregão, caso
contrário, estão fora do quadro das
vistas com maior potencial de lucro. E
tudo isso pode ser acompanhado de
casa ou de qualquer lugar por um
computador com internet. ■

Com ainformatização das bolsas de
valores no mundo todo, inclusive no
Brasil, houve uma democratização na
participação neste tipo de mercado. O
economista egerente da filial da XP
Investimentos, em Maringá, Dante
Francisco D'Agostini lembra que antes,
quando as operações eram
centralizadas no Rio de Janeiro eem
São Paulo enão disponíveis na
internet, era necessário estar nestes
locais para fazer negociações, situação
que mudou hoje, já que pode-se
acompanharas operações de qualquer
cidade do interior pela internet. "Este
foi, sem dúvida, um grande avanço
para osetor."

D' Agostini acredita que opróximo
passo será aredução do número de
bolsas no mundo, porque atendência é
haver fusões, como aque houve entre

ACOMPRA DE AÇOES DEU ORIGEM AO
NEGÓCIO PRÓPRIO PARA ROBERTO
FRANCISCHINI JÚNIOR. DA BASE INVEST;
SEGUNDO ELE. AQUEDA NA TAXA DE JUROS
TORNA 0INVESTIMENTO NA BOLSA AINDA
MAIS ATRATIVO

I N F O R M E P U B L I C I T Á R I O

Consórcio^ um ótimo investimento
bem através de financiamento via
financeira ou leasing. Por exemplo: no
financiamento de um carro de R$
20.000,00 você paga ao consórcio uma
taxa de administração de
aproximadamente 15%, totalizando R$
23.000,00, com parcelas de em tomo
de R$ 38̂ 4. Se amesma operação
for feita em um banco, os mesmos R$
20.000,00 representarão parcelas
mensais de cerca de R$ 683,00.

Quando você compra seu bem
financiado, acaba pagando mais do que o
dobro por causa dos juros. Oconsórcio
tem sido uma alternativa para quem
quer economizar ou investir seu dinheiro.

Por não captar recursos no mercado
financeiro, oconsórdo éisento de juros e
não sofre as oscilações verificadas em
outras modalidades de financiamento.

Outras vantagens dos consórcios:
não há previsão de inddênda de juros
sobre ovalor do bem, épossível utilizar o
saldo do FGTS como lance, eas parcelas
pagas antecipadamente são válidas
como lance.

Com tantas vantagens, as vendas de
consórcio têm aumentando muito no
Brasil. No caso de imóveis, há previsão
de crescimento de 40% este ano. Hoje
são 513 mil consorciados de imóveis em
todo 0pais.

No caso dos consórdos de veículos,
também há aumento nas vendas. Éque
ao optar por esta modalidade, ocliente
terá acerteza de pagar bem menos do
que se tivesse optado por comprar um

I N V E S n M E h f T D
Parte do crescimento do mercado de

consórcio se dá porque esta modalidade
de financiamento tem sido vista como
uma excelente forma de invest imento.

Os investidores que optam pelo
consórcio têm três perfis diferentes. O
primeiro não tem pressa, podendo
esperar pelo sorteio. Osegundo, pode
aguardar opagamento de todas as
parcelas para receber acarta de crédito.
E0terceiro consegue economizar para
ofe recer um lance e re t i ra r

antecipadamente obem.

Informações: Consórcio Triângulo -
Avenida Caneíro Leão, 135,
Sobreloja -Zona 01, Maringá -PR.
Fone: (44) 3344-1515.
www.consorciotriangulo.com.br
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Conexão direta com oINTERNACIONALIZAÇÃO DO
AEROPORTO REGIONAL DE
MARINGÁ PARA OTRANSPORTE
DE CARGAS CRIA NOVA ROTA
COMERCIAL PARA
EMPRESÁRIOS: A
EXPECTATIVA ÉQUE AS
OPERAÇÕES
MOVIMENTEM R$ 25
MILHÕES POR MÊS

\

■ \

Nesce mês, devem pousar no Ae¬
roporto Regional de Maringá

Silvio Name júnior os primeiros
aviões com cargas imernacionais.
Achegada de produtos importados
de alta tecnologia diretamente a
Maringá éum marco na história
do comércio exterior da região,
q u e p a s s a a c o n t a r c o m u m a c o ¬
n e x ã o d i r e t a c o m M i a m i , n o s E s ¬
tados Unidos e, consequentemen¬
t e . c o m o r e s t o d o m u n d o .

Éainda difícil mensurar oque
este novo canal de logística in¬
ternacional representará para o
futuro da região, mas serão cri¬
adas várias possibilidades de ne- ,
gócios, já que ficará mais fácil |
transportar produtos vendidos |
ou comprados em outros países.
Por conta d isso , as c idades da
região se tornam atrativas para
ainstalação de empresas que
utilizam peças ou componentes
importados na montagem de um
produto.

"Até então, uma carga embar¬
cada na China trocava de aero¬
nave na Europa eseguia para
G u a r u l h o s , o n d e e r a f e i t a u m a
Declaração de Trânsito Aduanei-

^ro (DIA) para Curitiba. Só depois.
Iocorria oenvio para Maringá,
jAgora, lemos aopção de embar-
™car da Ch ina para Miami ede
IMiami para Maringá. Éuma re-

PRIMEIRO AVIÃO INTERNACIONAL POUSARÁ NA CIDADE NESTE MÊS, VINDO DE
MIAMI; EMPRESA MARINGÁ ARMAZÉNS GERAIS ÉQUEM ADMINISTRA O
TERMINAL DE CARGAS EJA INVESTIU R$ 4MILHÕES

duçâo significativa no tempo de
trânsito aduaneiro", exemplifica
apresidente do Instituto Merco-
s u l , R e n a t a M e s t r i n e r .

Apresidente do Instituto, que é
ligado ãACIM etrabalha para fo¬
mentar aexportação entre as
empresas da região, avalia que ter
o a e r o p o r t o i n t e r n a c i o n a l é i m ¬
portante, principalmente para o
n o r t e e o n o r o e s t e d o P a r a n á .

“Esta logística permite incremen¬

tar 0fluxo de importações eex¬
portações na região, que antes
precisavam ser direcionadas para
os aeroportos de Curitiba, Guaru¬
lhos eCampinas", diz.

Num primeiro momento, aco¬
nexão será usada por cerca de dez
empresas, com foco principal na
importação. Aestimativa éque o
volume mensal destas operações
seja de aproximadamente R$ 25
milhões. "Vamos ter dois voos por
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resto do mundo
também depende da participação
concorrente dos agentes púbii-
cos”, considera Capeliazzi.

Segundo oagente de cargas da
Senator. Ceiso Nakagawa, "passa¬
remos ater uma porta aberta de
entrada esaída de mercadorias
para coda América do Norte, Eu¬
ropa eÁsia. Éimportante também
porque Miami conecta os Estados
Unidos àAmérica do Sui eMarin¬
gá estará interligada aesta cida¬
d e ” , a fi r m a .

AMPLIAÇAO AVISTA
Osuperintendente do Aeropor¬

to de Maringá, Marcos Valêncio,
t a m b é m s e m o s t r a o t i m i s t a c o m

as mudanças que ainternaciona-
iizaçáo pode trazer. “Vamos ter
um diferencial grande em relação
aobtras regiões, que éesta logís¬
tica''internacional para produtos
corn alto valor agregado. Éuma
importante ferramenta de desen¬
volvimento regional que está con¬
solidada", diz. ,

Valêncio coma que as primeiras
aeronaves que desembarcarão na
cidade seráoaviões 767-200. com
capacidade para até 40 toneladas.
"Aos poucos, com ocrescimento
do volume eda frequência, pode¬
r e m o s a t r a i r a e r o n a v e s m a i o r e s e
de outros destinos. Édifícii dimen-
sionár onde se pode chegar”, con¬
s i d e r a .

Em reiação âinfraestrutura,
Vaièncio afirma que até ofim do
ano deve ser iicicada aconstrução

MARCOS VALÊNCIO, SUPERINTENDENTE DO
AEROPORTO; ATÉ 0FINAL 00 ANO DEVERÁ
SER LICITADA ACONSTRUÇÃO DE UM PÁTIO
PARA AVIÕES DE CARGA, COM RECURSOS lÁ
LIBERADOS PELO GOVERNO FEDERAL

G o v e r n o F e d e r a l e o G o v e r n o d o

Estado vai pagar acontrapartida
de RS 1,1 milhão", relata.

Depois desta obra, oobjetivo é
conseguir recursos para aampiia-
ção da pista, que tem hoje 2,i mii
metros. Existe oespaço disponí-
vei, odesafio éviabilizar oproje¬
to. "O objetivo ébuscar recursos
para ampliarmos para 3.6 mil
metros. Com esta dimensão, apis- |
ta de Maringá passaria aser uma
das maiores do pais eterfamos
como receber grandes aviões de
cargas diretamente da Ásia eda |
Europa", diz.

mês eaexpectativa éque, no fu¬
turo, tenhamos um voo acada se¬
mana". afirma osuperintenden¬
te do Por to Seco edo Termina l
Internacional Maringá Armazéns
Gerais, Marcos Capeliazzi.

Opróprio superintendente ava¬
lia que. se houver demanda, ocres¬
cimento pode ser maior. Mas isto
depende da atração de empresas de um pátio exclusivo para aero-
ede como aregião reagirá ãin- naves de cargas. Oprojeto existe
ternacionalização. “A operaciona- desde 2007 e, agora odinheiro
lizaçâo do Aeroporto Internacio- para aobra foi liberado através de
nal de Maringá mudará operfil portaria do Ministério da Defesa,
econômico regional. Embora, isto "Conseguincios R$ 2,5 milhões do

SONHO CONCRETIZADO
Oprocesso para conseguir ain¬

ternacional ização demorou cerca
de trés anos. Oprimeiro passo se s
deu com aconquista da habiiita- ?
çáo da Agência Nacional de Avia-
ção Civil (Anac) para otráfico in- g
ternacional. Depois disto, foi aber- ?
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ca uma licitação para definir quern
administraria efaria as adequa¬
ções necessár ias no terminal de
cargas.

Aempresa vencedora foi aMa¬
ringá Armazéns Gerais, que in¬
vestiu até agora cerca de R$ 4mi¬
lhões na reforma ena aquisição
de equipamentos. Perco de RS l,2
milhão foram gastos apenas na
aquisição de um equipamento
francês, com capacidade opera- ^
cionai de 14 toneladas, que será I
u t i l i z a d o n a m o v i m e n t a ç ã o d e I
carga edescarga dos produtos
das aeronaves. Os investimentos j’
garantiram aassinatura, em 12 í
de julho, do ato declaratório da i!
Receita Federai do Brasil para a
fiscalização aduaneira do local de
forma ininterrupta até 30 de de¬
zembro de 2039. Foi oúltimo pré-
requisito para garantir ofuncio¬
n a m e n t o e f e t i v o d o t e r m i n a ! d e

c a r g a s .
Osuper in tenden te do ae ro¬

porto. Marcos Valéncio, diz que
aconcretização desce processo
se deve àmobilização da socie¬
dade civi l : ACiM, Conselho de
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), universidades,

' p o d e r p ú b l i c o e o e n v o l v i m e n t o
■de políticos. “Há 15 anos se fala¬

va nisso. Éum projeto de muitos
anos que agora se tornou real i¬
d a d e " , a fi r m a .

MARCOS CAPELLAZZI, SUPERINTENDENTE DO TERMINAL INTERNACIONAL E00
PORTO SECO: “VAMOS TER DOIS VOOS POR MÊS EAEXPECTATIVA ÉQUE, NO
FUTURO, TENHAMOS UM VOO ACADA SEMANA"

prego, para ainstalação de empre¬
sas de alta tecnologia no interior
do es tado-

Além disso, as empresas impor¬
tadoras instaladas ou com sede ou

sucursal no Estado do Paraná po¬
dem usufruir da redução no paga¬
mento do ICMS devido nas impor¬
tações para mercadorias que en¬
tram no país por portos, aeroportos
ou rodovias do Paraná. "A alíquota,
que normalmente éde 12%, passa
aser de 3%. Éuma redução signifi¬
cativa. de 75%. no ICMS apagar",
considera Capeilazzi,

a s e m p r e s a s .
" V a m o s c o l o c a r a l e i m u n i c i ¬

pal que criou oPrograma de De¬
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 (Prodem) àdisposição
dos empresários. Podemos usar
este mecanismo na atração de
n o v a s e m p r e s a s e p a r a q u e o s
empresários já instalados na ci¬
dade possam aumentar os inves¬
t i m e n t o s

Viana também afirma que um
grande desafio neste momento é
ampliar adivulgação da cidade.
“Temos que mostrar os potenci¬
ais de Maringá, como aqualida¬
d e d e v i d a . T a m b é m d e v e m o s

aproveitar os eventos de grande
porte que são realizados aqui,
para que os empresários conhe¬
çam as potencialidades do muni-
cipio eda região.”

Outro mecanismo que também
pode ser usado na atração de em¬
presas para aregião, na avaliação
do superintendente da Maringá
Armazéns Gerais, são os incenti¬
vos fiscais do Governo do Paraná,
previstos no programa Bom Em-

a fi r m a .

NOVAS INDÚSTRIAS
Osecretár io de Desenvolv i¬

mento Econômico da Prefeitura
de Maringá. Valter Viana, ressal¬
ta aimportância desta logística
internacional para os empresá¬
rios da cidade eda região. Além
d isso , afi rma que ap re fe i tu ra

Etrabalhará para atrair negócios.
°Para isto. segundo ele. existe um
o e s t u d o p a r a a c r i a ç ã o d e u m
inovo parque indust r ia l na c ida-
sde, oque seria mais um atrativo

MAIS IMPOSTOS

Com as importações via aero¬
porto de Maringá, acidade tam¬
bém se benefic ia com aa r recada¬

ção de impostos, já que aincidên¬
cia t r ibu tár ia sobre a t ransação
comercial passa aser contabiliza¬
da no município. Se considerar a
movimentação inicial de R$ 25
milhões ao mês, serão pagos cer¬
ca de R$ 6milhões em impostos
federais emais RS !,8 milhão em
impostos estaduais.
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I Entre as empresas que contri¬
buirão para oaumento da arreca¬
dação em Maringá está aAldo
Componentes Eletrônicos, que até
então concretizava as importa¬
ções através do Aeroporto de Cu¬
ri t iba, onde também recolh ia os
impostos.

Segundo osuperintendente da
Aldo, Ritchard Michels Stier, além
dos tributos, também passam aser
pagas em Maringá as taxas aero¬
portuárias, “E vamos usar empre¬
sas daqui para otransporte eaes¬
colta dos produtos", diz. Outra van¬
tagem éaredução de 500 para dez
quilômetros no transporte terres¬
tre das mercadorias do aeroporto
até asede empresa, Oganho de
tempo na logística será de pelo
m e n o s u m d i a .

Stier avalia que Maringá tem

muito aganhar com oaeroporto
epassa ater condições de aten¬
der empresários não apenas da
região, mas de todo Paraná, "Esta
estrutura logística para oenvio e
0 r e c e b i m e n t o d e m e r c a d o r i a s c r i a
mais chances para aatração de
outras empresas, oque significa
mais empregos erenda. Acredito
muito que empresas saiam de ou¬
tros centros evenham para cá",
aponta,

Osuperintendente da Aldo diz
ainda que omercado que se abre
com este novo canal logístico deve |
influenciar muitas exportações. |
“Abre uma gama enorme para le¬
var produtos de moda, alimentíci¬
os etecnológicos para aEuropa e
E s t a d o s U n i d o s . É u m c a m i n h o

sem volta para oprogresso vincu¬
lado àglobalização”, considera.^

w
L

|i*«
1%..

ALDO COMPONENTES ELETRÔNICOS SERÁ
UMA DAS EMPRESAS QUE USARÁ 0
AEROPORTO DE MARINGÁ; ECONOMIA COM
CUSTOS DE TRANSPORTE TERRESTRE EDE
TEMPO, SEGUNDO 0SUPERINTENDENTE,
RITCHARD STIER

ICONECTE SUA EMPRESA ÀCOMUNIDADE DO CONHECIMENTO.
45 CURSOS DE GRADUAÇÃO [50 CURSOS DE PÓS-GRADUAÇÃO |MESTRADO EM DIREITO |EDUCAÇÃO ADISTÂNCIA

0Cesumar éuma instituição de ensino reconhecida em todo oBrasIL com amaior emelhor Infraeslrulura da região eum corpo docente formado
em sua maioria por mestres edoutores. Realiza Investimentos contínuos na qualidade de ensino emantém um forte relacionamento com a
sociedade, por melo de projetos eparcerias que contribuem paia obenellc» de vários segmentos, com destaque para oCesumar Empresarial
que assessora empresas eIndústrias de Maringá eregião econtribui na qualificação de profissionais para omercado de trabalho. Torne sua
empresa também uma parceira do Cesumar evenha fazer p»le da Comunidade do Conhecimento.

£
£
£

Para mais informações, acesse
www.cesumar.br ou ligue (44) 5027-6360

C E S U M A Rr ^
|rCENTBOUMiyHlSn*iyiIOX»E MARII^ümalaaaô (Uf Lwí t tó t t í i iu r o

3
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CAPACITAÇAO

R Conhecimento para
empresários e
colaboradores

eceber eaprimorar conheci¬
mentos são aigumas das melho¬

res ferramentas para quem quer
s e m a n t e r a t u a l i z a d o e a t u a n t e n o

mercado de trabalho. Epara aju¬
dar nestes objetivos, aACIM ofere¬
c e u m a s é r i e d e c u r s o s e t r e i n a ¬

mentos com temas variados para
empresários eseus colaboradores.

E n t r e 2 0 0 6 e 2 0 0 8 o n ú m e r o d e

participantes nos cursos oferecidos
pela entidade aumentou de 1.372
para 2.062 eonúmero de cursou
cresceu de 56 para 86. Segundo o
professor Sérgio Gini, que presta
serviços de consultoria para aACIM,
“nossa meta échegar acem cursos
a t é o fi n a l d o a n o . E s t a m o s r e m o ¬

delando agrade com temas que
não vinham sendo atendidos, mas
que têm grande procura como ode
fotografia digital". Entre os temas
discutidos nos cursos já ministrados
pela entidade para desenvolver as
potencialidade etalentos dos parti¬
cipantes estão escrita fiscal, aten¬
dimento telefônico eliderança.

Aavaliação dos empresários so- I
bre aqualidade etemas dos cursos 1
épositiva. “Fazemos questão de “
que nossos funcionários partici¬
pem, inclusive éaempresa quem
custeia. É. sem dúvida, um investi¬
m e n t o p a r a a e m p r e s a ” , d i z
Fernando Serrano, sócio da empre¬
sa de leilões que leva seu sobreno¬
me. Segundo ele, oconhecimento
éuma ferramenta que impulsiona
eaperfeiçoa otrabalho. “Precisa¬
mos estar sempre preparados para
as mudanças que ocorrem no mer¬
cado de trabalho eaACIM tem fei¬
to seu papel de atender os associa¬
dos. Aentidade se mostra realmen¬
te preocupada em oferecer osu-
porte que precisamos", conclui.

CENTRO DE CAPACITAÇÃO DA ACIM OFERECE CURSOS EM DIVERSAS ÁREAS;
AVALIAÇÃO DOS PARTICIPANTES ÉPOSITIVA, INCLUSIVE SOBRE
AAPLICABILIDADE DO QUE ÉENSINADO

QUALIFICAÇAO COMAACIM REALIZOU NO ANO PASSADO 86 CURSOS

TEMAS VARIADOS; META ÉCHEGAR ACEM NESTE

mesma opinião. Ela inclusive Já
participou de diversos cursos ofe¬
recidos pela ACIM. "Eu vejo mu¬
danças de comportamento ede
rendimento dos part ic ipantes.
Por menor que seja, qualquer ati¬
tude que venha somar como be¬
nefício àempresa éválida", diz.

Obenefício não se limita apenas
âqualidade, mas também na pro¬
posta do Centro de Capacitação. É
0que diz ogerente de Recursos
Humanos da BJ Santos. José Rodolfo
Grou, “Os cursos são rápidos etêm
focos específicos. Desta forma, os
funcionários identificam pequenos
problemas e. depois, desenvolvem
asolução com base no que foi apre¬
sentado." De acordo com Grou, “de-

NOVAS INSTALAÇÕES
Em junho, foram inauguradas as

novas salas do Centro de
Capacitação. Todas são equipadas
com poltronas confortáveis, ponto de
internet econtam com revestimento
acústico. São salas com capacidade
para 35 a50 pessoas eum auditório
com 110 lugares.

pendendo do curso, aempresa cus¬
teia de 50% ao valor integral. Além
disso, incentivamos amultiplicação
do conhecimento, ou seja, os funci¬
onários que frequentam os treina¬
mentos repassam aos outros oque
aprenderam", revela. ■

s

SAUMENTO DO RENDIMENTO
P o l i a n a Te i x e i r a d o s S a n t o s .

'i encarregada de Recursos Huma-
1Inos do Hotel Deville, partilha da

. E
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CADERNO DE ESTÉTICA VERÔNICA MARIANO

1

BELEZA COM UM RETOQUE DAM
I

NAS PRÓXIMAS PÁGINAS, A
REVISTAACIMTRAZ QUATRO
REPORTAGENS SOBRE ESTÉTICA:
CIRURGIAS PLÁSTICAS,
REJUVENESCIMENTO,
ACADEMIAS ESALÕES DE
BELEZA; ENTREVISTAMOS
ESPECIALISTAS ETROUXEMOS

NÚMEROS SOBRE OSETOR, QUE
TEM REGISTRADO CRESCIMENTO

r?>1

)
j

í

Aquelec o r i

2 ^ -corpo perfeito que olei-
e n c o n t r a n u m a r e v i s t a d e

- i T

r
fmoda ou beleza provavelmente

sofreu retoques, ou de um softwa¬
re de informática (o tal efeito Pho¬
toshop) ou de um bisturi, graças às
mãos de um cirurgião plástico. E
também na vida real. as pessoas „
recorrem aos procedimentos esté- ;
ticos para esconder imperfeições I
(que nem sempre são perceptíveis

-
r

j w ●

I (iST
4 ' '

ABUSCA PELO CORPO PERFEITO TEM LEVADO MILHARES DE PESSOAS AOS
aos olhos dos outros) econquistar qq̂ suLTÓRIOS MÉDICOS: ENTRE 2007 E2008 FORAM REALIZADAS 629
medidas diferentes das quais veio ciRURGIAS PLÁSTICAS NO BRASIL
a o m u n d o .

A S o c i e d a d e B r a s i l e i r a d e C i r u r ¬

gia Plástica (SBCP) foi buscar um
diagnóstico do setor eencomen¬
d o u u m e s c u d o a o D a t a f o l h a . S e ¬
gundo apesquisa, os profissionais
plásticos realizaram, individual¬
mente, no Brasil, no prazo de um
ano (en t re se tembro de 2007 e
agosto de 2008) em média 132 ci¬
rurgias estéticas, oque equivale
a73% das cirurgias plásticas rea¬
lizadas por cada médico. Orestan¬
te -27% ' re fere-se a in tervenções

■2 reparadoras (cerca de 58 por mé-
Idico). Multiplicando onúmero de
,1 cirurgias plásticas pela quamida-

de de profissionais habilitados
I(3.533), conclui-se que são realiza-

As ciruirò4
plásticas I
no Brasil ^

T V

l í

Ja.

6 2 9 1 3 2 2 1 %
cirurgias estéticas são realizadas
anuaimente. em média, por cada
m é d i c o

mli cirurgias
s ã o r e a i i z a d a s

p o r a n o

das cirurgias são
d e a u m e n t o d e
m a m a

3 8 %2 0 % 2 2 %
dos pacientes que se submetem
aestes procedimentos tém
e n t r e 1 9 e 3 S a n o s

das cirurgias são
lipoaspirações

das cirurgias são
r e a i i z a d a s e m h o m e n s

3 . 5 3 3
2 3médicos cirurgiões plásticos

e s t ã p c a d a s t r a d o s n o
C o n s e l h o F e d e r a l d e M e d i c i n a

I n s U O fi o

O a u i M M
● C R P « * P R

cirurgiões plásticos estão
habllltddos em Maringá
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EDICIN
das no Brasil, apro-
x i m a d a m e n c e . 6 2 9
mil cirurgias plásti¬
cas por ano .

A s i n t e r v e n ç õ e s
es té t i cas ma is rea l i¬
z a d a s s á o : a u m e n t o
d e m a m a , c o m

21 %. lipoaspiração,
2 0 % , e a b d ô m e n . „
com 15%. Seguidas ^
das cirurgias de re- |
d u ç á o d e m a m a , AS CIRURGIAS DE AUMENTO DE MAMA ELIPOASPIRAÇÃO REPRESENTAM 50% DOS

IPS com 12%,pálpebras, PROCEDIMENTOS FEITOS PELO CIRURGIÃO PAULO PADOVEZ; OS HOMENS REPRESENTAM OE
9̂%. nariz eplástica 10 A15% DA CLIENTELA DELE

d e f a c e . c o m 7 %
c a d a . se submeter àcirurgia. Além do

preço do procedimento ser menor
no Brasil, tem ataxa cambial, que
se torna uma vantagem para o
pac ieme" .

Mas éimportante não abdicar
dos estudos. Padovez defende que
oproRssionaí deve estar em cons¬
tante busca por conhecimento.
“ N e s t a á r e a t e m o s m u i t o s c o n ¬

gressos, jornadas esimpósios que
nos permite conhecer as novida¬
des. Além disso, nestes encontros
podemos nos programar para pos¬
ter io rmente rea l izar in tercâmbio
de troca de informações eexperi¬
ências com outros profissionais e
decidir oque éinteressante ou
não aprofundar".

Padovez conta que amudança
do conceito de cirurgia piástica foi
gradativa. “O que antes era um
luxo, agora se popularizou”, com¬
pleta 0médico. Apesar de não ser
b a r a t a - a u m e n t o d e m a m a c u s t a ,

por exemplo. RS 7,5 mil -acirur- |
gia pode ser parcelada. “As pesso- f
as estão bem informadas, já têm
uma ideia de quanto terão que g
gastar, então costumam se pro- ?

ceto em períodos de férias, quan¬
do estes números praticamente
dobram, passando para 32 cirur¬
gias plásticas.

,_ N o c o n s u l t ó r i o d e l e , o s h o m e n s
cirurgia, os homens ‘fepresçntam de 10 a15% dos paci-

^ainda representam entes. Isso porque, na opinião do
H22% dos pacientes.

Equase tres quar- ae se submeter aprocedimentos
cirúrgicos, além disso, há oagravan¬
te de que o,vestuário feminino é
muito exigente. “A moda deixa o
corpo muito amostra. São decotes,
blusas ciirtas, calças baixas. Com
isso, para poder se enquadrar no
padrão de beleza, as mulheres re¬
correm mais às cirurgias", diz.

Maringá, conforme Padovez.
assim como em outras especialida¬
des da medicina, épolo em cirur¬
gia plástica. Oque traz todos os
meses pacientes de outras regiões
para realizar procedimentos cirúr-

Apesar de ter au¬
mentado aprocura
do público masculi¬
no por este tipo de

médico, eles ainda têm mais medo

tos das cirurgias -72% -são feitas
em pessoas com faixa etária en¬
tre 19 e50 anos. sendo que os
pacientes com 19 a38 anos repre¬
sentam 38% da clientela.

PACIENTES DA REGIÃO
Ocirurgião plástico Paulo Pado¬

vez, de Maringá, confirma os núme¬
ros da pesquisa Datafolha, As cirur¬
gias de aumento de mama elipoas-
piraçáo representam 50% dos pro¬
cedimentos feitos por ele. Números
que, segundo omédico, já foram
bem diferentes. “Antigamente agicose estéticos. “Metade dos meus
tendência era aredução de mama. pacientes éproveniente de outras
Acada dez ou 15 cirurgias, apenas cidades. Muitos vêm do Mato Gros-
uma era aumento de mama. Hoje,
é e x a t a m e n t e o c o n t r á r i o " .

Em média. Padovez realiza en¬
tre 15 e20 cirurgias por mês. ex-

so, de outras c idades do Paraná e

alguns do exterior. Estes, na mai¬
oria sâ<? brasileiros que moram fora
do paíste aproveitam as férias para
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Curso superior
em estética

gramar. Além disso, épossível
parcelar. Claro, que não como um
consórcio, mas épossível, sim,
parcelar”.

cia que procura trazer inovações e
informações, bem como melhorar
técnicas existentes que jamais perde¬
rão seu espaço dentro do armamen¬
to técnico dessa especialidade”, fina¬
l iza Tudela .

No caso de outros tipos de tra¬
tamentos estét icos, afarmacêut i¬
ca bioquímica Kelly Cristine Ma¬
tos explica que os profissionais
graduados em diferentes áreas da
saúde ou qualificados em cursos de
estética podem atuar apenas com
métodos não-invasivos, ou seja.
que não utilizam recursos como
cortes ou perfurações no pacien¬
te. incluindo bisturis einjeções.

Eestes procedimentos também
c o n t a m c o m c l i e n t e l a c a t i v a . " D i ¬

ferente de alguns anos quando as
pessoas esperavam oproblema
para buscar asolução, hoje elas
estão mais preocupadas com apre¬
venção. Por isso, as drenagens lin-
fáticas estão se popularizando tan¬
to”. comenta Kelly. Mas ela ressal¬
ta que não existe milagre, épreci¬
so aliar os procedimentos estéticos
ecosméticos aatividades f ísicas e
auma alimentação saudável.

Desde oano passado, em Maringá
éoferecido um curso de graduação na
área de estética. Trata-se do curso de
tecnologia em Estética eCosmética do
Centro Universitário de Maringá
(Cesumar), que forma profissionais que
podem atuar com estética corporai e
fadai, terapias capiiar eaiternativa,
além de embelezamento pessoal.
Todos são executados sem autilização
de métodos invasivos.

0curso teve início com duas
turmas. Já neste ano, devido à
procura, foram abertas mais quatro
turmas. "Costumo dizer que, para
atender ademanda, se abríssemos seis
turmas por ano, todas estariam
lotadas. Trata-se de uma área nova
que vem ganhando espaço no
mercado", diz acoordenadora do curso,
JackelineTlemy Siraichi. Oprofissional
terá uma formação com ênfase à
abordagem preventiva ereparadora.

Ocurso prepara para aatuação de
forma efetiva na estética, cosmetologia
eimagem pessoal, por meio de
produtos etécnicas como modelagem
de sobrancelha, massagens e
conhecimentos de reações químicas.

medicina XESTETICA
Em Maringá, segundo oConse¬

lho Regional de Medicina (CRM).
do Paraná, 23 médicos estão ha¬
bi l i tados para real izar c i rurgia
plástica e28 em dermatologia.
Estas são. de acordo com oCRM,
as especialidades que podem atu¬
ar na área, lembrando que medi¬
cina estética não éespecialidade
médica, “Para ser reconhecida, a
cirurgia plástica no Brasil deve
estar representada frente às ins¬
tituições do Conselho Federal de
Medicina (CFM), da Comissão Na¬
cional de Residência Médica (AMP)
eda Sociedade Brasileira de Cirur¬
gia Plástica (SBCP). Caso contrá¬
rio, aespecial idade não éreco¬
nhec ida” . esc larece oc i rurg ião
plástico Marcos Juliano Tudela.

Tudela alerta para anecessidade
de se observar aformação do profis¬
sional. Segundo ele. no caso da cirur¬
gia plástica, trata-se de uma preocu¬
pação da SBCP. já que há profissio¬
nais não-habilitados ou nào-registra-
dos junto aos órgãos competentes re¬
alizando esse tipo de procedimento.
“Hoje, opadrão de beleza explorado
pela mídia équase impossível de ser
conquistado naturalmente. Desta for¬
ma, mais pessoas, na maioria mulhe¬
res. têm recorrido acirurgias plásti¬
cas. No entanto, muitas intervenções
estão sendo feitas por profissionais
não-qualificados esem as devidas con¬
dições, Muitos se formam nos chama¬
dos ‘cursinhos de fim de semana”',
argumenta Tudela. que ainda com-

^plementa que para atuar na área da
scirurgia plástica énecessário odiplo- ^
°ma de médico, dois anos de prática s
●| em cirurgia geral, além da formação
sespecífica eprática cirúrgica de três
*anos. “A cirurgia plástica éuma ciên-

ANTES DE RECORRER ÀCIRURGIA PliSTICA, MARCOS JULIANO TUDELA ACONSELHA QUE 0
PACIENTE SE CERTIFIQUE QUE 0MÉDICO SEJA HABILITADO ETENHA REGISTRO JUNTO AOS
ÓRGÃOS COMPETENTES
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Embaixo dos caracóis
do seu cabelo...
MASSAGENS ESTÉTICAS, LIMPEZA
DE PELE, NOVAS TÉCNICAS DE
ALISAMENTOE ALONGAMENTO DE
CABELO FAZEM PARTE DA EXTENSA

LISTA DE SERVIÇOS OFERECIDOS
PELOS SALÕES DE BELEZA
PA R A AT E N D E R A E X I G E N T E
C L I E N T E L A

r m IAbarbearia que oferecia servi¬ços de barba ebigode milime-
tricamence aparados, numa saia
sem muitos artefatos tecnológicos
ecom revistas ejornais antigos s
para folhear, praticamente faz I
parte do passado. Aos poucos, os
salões de cabeleireiro foram sub '̂
tituidos por salões de beleza, jâ
que estes estabelecimentos ofere-,
cem mais do que apenas cuidados
com cabe lo eunha. Os serv iços
Foram ampliados para atender a
estética do corpo eobem estar do
c l i e n t e .

Amudança impulsionou atrans¬
formação do Salão Monika Ga¬
nem. no mercado há 18 anos. No
início, os serviços eram básicos e
aclientela era formada quase que
exclusivamente por mulheres. O
salão tinha apenas um cabeleire:
ro. uma manicure ea-propriecã-
ria, Monika Ganem Fráguas. Hoje,
com aampliação da estrutura edos
serviços, aequipe éformada por
32 pessoas, sendo cinco para o
a t e n d i m e n t o n o S PA .

"Os invest imentos não param,
já que precisamos agregar as no¬
vidades do mercado aos serviços",
comenta Monika. "Antes tudo era

MONIKA GANEM, PROPRIETARIA DO SALÃO QUE LEVA SEU NOME: EQUIPE DE 32
PESSOAS, ESTABELECIMENTO INFORMATIZADO, CLIMATIZADO EATÉ
SERVIÇO DE MANOBRISTA PARA OS CLIENTES

muito sirnples. Não tínhamos nem
central telefônica. Agora, osalão
é i n f o r m a t i z a d o e c i i m a t i z a d o .

Temo# ainda um espaço reserva¬
do para atendimento de noivas,
além de uma loja que comerci¬
aliza maquiagens exampus. um
café-bar eserviços de manobrista
sem custos para ocliente”. No

■SPA, são real izados tratamentos
estéticos oferecidos por duas der-
matologistas, massagens eterapi¬
as manua is , banhos em o fu rò ,
bronzeamento ajato eorientação
n u t r i c i o n a l .

Monika conta que quando osa¬
l ã o f o i a b e r t o e r a m a t e n d i d o s

menos de 50 clientes por mês.
Número que, atualmente, passa de
800. . “Temos mais de seis mi l c l i¬

entes cadastrados, sendo que os
homens representam mais da
m e t a d e d o n ú m e r o d e c o r t e s d e
cabelo. Além disso, são consumi¬
dores de nossos xampus ede ser¬
viços do SPA". acrescenta.

ATUALIZAÇÕES
Quem também investe em no¬

v i d a d e s é 0 s a l ã o D . S t u d i o . E m

agosto, por exemplo, os proprie¬
tários, Dimy eivy Refundini. via¬
jarão para Miami em busca de atu¬
alização profissional. "A intenção
étrazer para acidade oque esta¬
rá em alta na primavera/verão do
ano que vem. Conhecendo novos
produtos, técnicas, cores, cortes",
explica Dimy.

De acordo com ele. depois de

s
s

i l
o
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conhecer as tendências éhorá de
colocar em prática com um toque
de estilo próprio. “Aprendo atéc¬
nica. novos cortes, modelos eco¬
res, mas cada profissional tem seu
estilo eidentidade”, explica.

Refundini participa frequente¬
mente de feiras voltadas para sa¬
lões de beleza em São Paulo. "Exis¬

tem três grandes feiras do segmen¬
to. que disponibilizam centros téc¬
nicos para treinamentos com as li¬
nhas de t ratamento de cabelos. As¬
s i m , a l é m d e c o n h e c e r a s n o v i d a ¬

des, temos aoportunidade de apro¬
fundar as técnicas de aplicação”,
comenta. “Antes de aplicarmos nos
clientes, todos os produtos são tes- ||
tados, para conhecermos bem oque |!
v a m o s o f e r e c e r n o s a l ã o ” .

Segundo ele. as linhas profissi¬
onais de tratamento capilar se di¬
f u n d i r a m e n t r e o s c l i e n t e s . “ A n ¬
tes ocliente vinha no salão, fazia
o t ra tamento , mas não comprava
os produtos. Nos últimos anos, isso
mudou", destaca Refundini. acres¬
centando que de 15 a20% do fa¬
t u r a m e n t o v e m d a v e n d a d e s t e s

produtos. Também faz sucesso no
salão oDia da Noiva. Já há reser¬
v a a t é d e z e m b r o d e 2 0 1 0 .

A t u a l m e n t e , a e q u i p e d a
D.Studio conta 17 pessoas. Osa¬
lão mudou de endereço há quatro
a n o s e a á r e a d e a t e n d i m e n t o a u ¬

mentou de 180 metros para 440
metros. Opróximo passo, segun¬
do Re fund in i , éo fe rece r uma
gama ainda maior de serviços,
mas. para isso, ele pretende pes¬
q u i s a r o m e r c a d o .

C
CONCORRÊNCIA TEM AUMENTADO, 0QUE RESULTOU NA QUEDA DO MOVIMENTO,
SEGUNDO AEMPRESÁRIA CARMEN DE FREITAS. DO LOKA FASHION, "MAS MESMO
ASSIM TEMOS NOSSA CLIENTEU FIEL”

d a m e n t e 2 0 % n o m o v i m e n t o .

“Como aumentou ademanda por
clientes, muitos profissionais per¬
ceberam um mercado promissor e
migraram para aestética. Com isso,
a c o n c o r r ê n c i a t e m a u m e n t a d o .

Mas mesmo assim temos nossa cl i¬
e n t e l a fi e l e m a n t e m o s u m f a t u r a ¬

mento positivo”.
De acordo com ela, osalão con¬

ta com oito profissionais, sendo um
na área de estética corporal efaci¬
al , t rês cabele i re i ros, t rês manicu-

res euma recepcionista. Profissio¬
nais responsáveis por atender, em
média, 36 clientes por dia.

Sobre osetor de

cabeleireiros em Maringá
10 mil
é0número de autônomos que trabalham na cidade

1 . 8 5 0CLIENTELA FIEL
Aempresária Carmen Miranda

^Gonçalves de Freitas, do salão Loka
gFashion, que está há nove anos no
°mercado, diz que ocrescimento do
'c setor refletiu negativamente no
sseu negócio nos últimos dois anos,
sresultando na queda de aproxima-

é 0 n ú m e r o d e e s t a b e l e c i m e n t o s i n f o r m a i s i n s t a l a d o s

. a

1 5 0
microempresas estão em funcionamento

Fonte: Diagnóstico elaborado pelo Banco do Brasil
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Linhas de crédito para salões de beleza
Cínthia diz que obanco tem contado
com parceiros como oNúcleo de
Cabeieireiros, do programa
Empreender da ACIM, oSindicato dos
Saiões de Beieza, dos Cabeieireiros,
Manicures eEsteticistas de Maringá e
Região (Sincamar) eoutros que estão
em negociação. Eia ainda expiica que
cada agência bancária atende
empresários de um determinado
segmento eque no caso do DRS para
empreendedores na área de
cabeieireiros, aagência responsávei é
ado Maringá Veiho.

Segundo opresidente do
Sincamar emembro do Núcieo
Setoriai de Cabeieireiro, Edson
Idogawa, oobjetivo ébuscar
recursos edesenvoiver projetos para

Para estimuiaro crescimento
dos saiões de beleza de Maringá, o
Banco do Brasiiestá
disponibiiizando oprograma
Desenvoivimento Regionai Sustávei
(DRS), que oferece linhas de crédito
para os estabeiecimentos da área,
treinamentos, entre outros.

De acordo com aassistente
do Banco do Brasil, agência
Maringá Velho, Cínthia Maldonado
Barbosa, oDRS éuma estratégia
de negócio. "Ele atua por
segmentos, já existe na área de
cafeicultura, por exemplo. Agora,
estamos oferecendo para os
empresários do setor de
c a b e l e i r e i r o " .

Para concretizar oprograma.

fortalecer osetor. "Inicialmente,
queremos desenvolver um selo,
chamado 'Salão Legal', para salões
juridicamente constituídos eque
sigam as normas estipuladas na
área da saúde epela vigilância
sanitária. Para concretizar esta
ação, contaremos com recursos do
DRS eparceiros, como instituições
de ensino superior, Oprojeto terá
início com os salões que integram
0núcleo da ACIM, mas
pretendemos estender para os
demais estabelecimentos", explica.

Ocadastro para participar do
programa égratuito, sendo
necessário entrar em contato com o
Sincamar pelo telefone (44) 3305-
8 9 1 0 .

I *Ctirso ministrado em inglês. Recomenda-se conhecimento
básico pára um melhor aprendizado einteração.2 7 A a o s t o

C u r s o
-y- ^ ( A D V A N C E D N E G O T I A T Í O N )

Negociação Estratégica
I n t e r n a c i o n a l * C O M

M A R C U S I C l a Í S J l É § ^

Ocurso de maior Sucesso em São Paulo
agora em apresentação inédita no Paraná

marcus k. jonesTópicos de Treinamento li ● Nascido nos Eslados Unidos, residanie no Brasil nos últimos 14
anos, Marcus K. Jonas èBacharel em Economia eLiteratura
Francesa pela Universidade de Kaiamazoo -MIchIgan -EUA. MBA
em Marketing Internacional pela Universidade de MIchIgan, 'com
13 anos de experiência empresarial vivendo na Europa, Amarela
do Norle eAmérica do Sul eexperWnda em negociação em mais
de 50 pa lses~ .

^01. Planejamento da Negociação
^02. Estágios da Negociação
^03. Estratégias de Negociação
>04. Admin is t ração de Confi i tos
^ 0 5 . E s t u d o d e C a s o s

4
l
s
e

I

s
ií 27 /08 -Qu in ta - fe i ra -8h30 às 17H30 -ACIM

Auditório Ângelo Planas
informações: Instituto Mercosul

I n v e s t i m e n t o : C o n s u l t e - n o s

Contato: (44)3025*9615 (Johny /Âlida )
eventos@institutomercosul.org.br

HaverA CofTae Brtik,«todos o$ pariiclpantos
racabar f to Mater ia l Oid í t ico de apo io , apost i la
a c e r t i A c a d o d e p a r t i c i p a ç ã o .

s
s
s .
o
r »

3

n5 E ‘Desconto espec ia l para empresas
a s s o c i a d a s à A C I M e E s t u d a n t e s .

O

3« i M t S - I U l
O "
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CADERNO DE ESTÉTICA VERÔNICA MAR lANO
í *

suor 8aparelhos de gi
EM BUSCA DE ALUNOS.
ACADEMIAS PRECISARAM SE
PROFISSIONALIZAR EOFERECER

VÁRIAS ATIVIDADES FÍSICAS; E
PARA “ATLETAS” QUE
DESEJAM EXCLUSIVIDADE

DOS SERVIÇOS, HÁ
CLINICAS DE PERSONAL
T R M N E R

De a c o r d o c o m a S e c r e t a r i a M u ¬

nicipal de Fazenda estão insta¬
ladas 69 academias em Maringá.
Um setor que precisou se profissi¬
onalizar para atrair alunos econ¬
tinuar crescendo, na opinião do
presidente do Sindicato das Aca¬
demias eAtividades Afins (Sina-
cad), Roberto Nagahama. Ele tam¬
bém acredita que oaumento no
número de praticantes éresulta¬
do da divulgação da mídia sobre a
importância dos exercícios físicos
para asaúde. “As pessoas têm pro¬
curado fazer mais atividade física,
não só em academias. Prova dis¬
so são os espaços públicos para
c a m i n h a d a s e c o r r i d a s c a d a v e z
mais frequentados. As pessoas
buscam bem-estar eganham re¬
sultado na imagem”, diz.

Omotivo éde comemoração
não apenas para os empresários
da área, mas para os pratican¬
tes de esporte que encontram
mais qualidade no serviço pres¬
tado. “Há alguns anos, os empre¬
endimentos eram divididos por
segmento: academia de dança,
d e a r t e s m a r c i a i s , d e m u s c u l a ¬

ção, entre outros. Isso mudou.
Atualmente, vários tipos de ati¬
v i d a d e s f í s i c a s s ã o o f e r e c i d o s
num único estabelecimento. É

u m a t e n d ê n c i a d e m e r c a d o i n ¬

centivada pela concorrência",
argumenta Nagahama. que
acrescenta que atendência é
melhorar ainda mais aqualida¬
de dos serviços, mas isso depen¬
de dos gestores das academias,

A F i t n e s s A c a d e m i a v i v e u m a

fase próspera, omelhor momen¬
to de sua trajetória, segundo a
proprietária, Maricy Rocha Mal-
vezzi, que acompanhou ao longo
de uma década da academia a
mudança do setor. “No começo
foi difícil. Éramos só três profissi¬
onais para dar conta das aulas e

da faxina. Aos poucos fomos cres¬
cendo emudamos de endereço
no ano passado, quando registra¬
m o s u m a u m e n t o d e 1 5 0 % n o
n ú m e r o d e a l u n o s " .

Maricy trocou oespaço de so-
breloja. com 500 metros quadra¬
dos, por um térreo de 980 metros
quadros, com área para piscina.
Para atender os mais de 400 a lu¬

nos, aFitness conta com 17 pro¬
fi s s i o n a i s d a á r e a e m a i s d o i s
atendentes. Aempresária tam¬
b é m a b r i u u m a fi l i a i e m M a n d a -

guaçu, que conta com cem alu¬
n o s e s e t e f u n c i o n á r i o s .
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CERCA DE 150 ALUNOS SÃO ATENDIDOS DIARIAMENTE NA PERSONAL CLINIC, SEGUNDO A
SÓCIA FERNANDA VICENTINI

De concorrentequase exclusivo, há as clínicas de
personal trainer. Na Personal Cli-

aparce i ron'C. por exemplo, cada professor
a t e n d e s i m u l t a n e a m e n t e n o m á -

xLTio dois alunos. Com seis profis-
0Núcleo Setorial de Academias

(Nusa) éum dos que integra o
siOhais, no espaço passa cerca de programa Empreender, da ACIM.

Constituído em 2003, oNusa conta150 alunos por dia. “Os horários
com 14 academias, que juntasmais procurados são antes ede-
fortaleceram amarca, criaram eventospois do expediente comercial. As de estímulo àprática esportiva eparapessoas querem treinar e, por

isso, buscam adequar aacademia
àro t ina ” , afi rma asóc ia Fe rnan-

adivulgação das empresas, como o
festival de natação, erecentemente
passaram ainvestir no treinamento
para formação de professores, uma
deficiência do setor.

Grâ s ao Nusa também foi
constituído 0Sindicato das Academias e
Atividades Afins (Sinacad), atualmente
composto por 26 empresas. Para o
presidente do sindicato, Roberto
Nagahama, onúcleo setorial ajudou a
mudar oconceito de que aconcorrência
pode ser prejudicial, "Hoje, os gestores
de academias têm um espírito de
cooperativismo eempreendedorismo, os
que fortalece, emuito, osetor”. Os *
empresários se reúnem frequentemente S
na sede da AQM para trocar
informações ediscutir soluções para os |
problemas do setor.

EM BUSCA DE SAÚDE EPARA
MANTER AFORMA, ALUNOS
PRATICAM ATIVIDADE FÍSICA; EM
DEZ ANOS AEQUIPE OAFITNESSDE
MARINGÁ SALTOU DE TRÊS PARA
17 PESSOAS EEM 2008 FOI
PARA UMA SEDE COM O
D O B R O D O TA M A N H O

d a V i c e n t i n i .

Para sentir adiferença no visu¬
al eestar satisfeito com aimagem
do espelho. Fernanda explica que
ppreciso, primeiro disciplina. “Os
resultados variam em cada pes¬
soa. Mas de forma geral, avalia¬
mos que alguém sedentário que
treine duas vezes por semana de¬
morará dois meses para sentir os
r e s u l t a d o s . I s s o , a l i a d o a a l i m e n ¬
tação balanceada esaudável", in¬
forma Fernanda, que ressalta que
aclínica oferece orientação nutri¬
cional para os alunos.

EXCLUSIVIDADE

Ecomo conquistar oaluno que
tem pouco tempo enão quer es¬
perar sua vez para usar os apare¬
lhos de ginástica? Para quem pre¬
fere um professor exclusivo, ou

i .

3

O " ●
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CADERNO DE ESTETICA %VERÔNICA MARiANO
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Meclícina aliada contra as marca
0DESEJO DE MANTER A
APARÊNCIA JOVEM TEM LEVADO
MAIS PACIENTES AOS
CONSULTÓRIOS ECLÍNICAS DE
ESTÉTICA DE MARINGÁ;
TECNOLOGIA ÉIMPORTANTE
ALIADA E, EM ALGUNS CASOS,
NÃO COMPENSA
COMPRAR EQUIPAMENTOS
ESIM LOCAR, EM VIRTUDE
D A S C O N S TA N T E S

INOVAÇÕES

A m e d i c i n a t e m d e i x a d o d e s e r

apenas curativa para ser pre¬
ventiva. Omédico nutrólogo Da¬
niel Marchiotti, que atua há 26 anos
na área da obesidade eprevenção
de doenças, lembra que no passa¬
do as pessoas se preocupavam em
tratar doenças após amanifesta¬
ção dos sintomas. “Hoje, elas que¬
rem alongevidade, viver mais sem
adoecer, além, éclaro, de mante¬
rem uma aparência jovial
M a r c h i o t t i .

A t u a l m e n t e 2 5 % d o s c l i e n t e s

DANIEL MARCHIOni; PACIENTES QUEREM lONCEViDADE EAPARÊNCIA JOVIAL; ELE PREGA 0
TRATAMENTO DE DOENÇAS, COMO OBESIDADE, ALIAOO AESTÉTICA

para rejuvenescimento, épossível
prevenir eeliminar as linhas de
expressão, como os famosos ein¬
desejáveis "pés de galinha” e"bi¬
gode chinês”, sem anecessidade de
recorrer àcirurgia plástica conven¬
cional. Atualmente, amedicina ofe- ^
r e c e u m a r s e n a l d e t r a t a m e n t o s
menos invasivos, Eles são baseados
em uma sutil transformação do ros¬
to eda pele por meio de preenchi¬
mentos faciais, injeções, aliados a
peelings etratamentos alaser, que
agem diretamente na saúde da
peie, reduzindo manchas eoutras
marcas da idade.

Uma das especialidades respon¬
sáveis por estes tratamentos éader¬
matologia. Amédica Fabíola Tasca
atua há cinco anos na área e, se¬

gundo ela, nos últimos três regis¬
trou um aumento de pacientes que
buscam t ra tamentos es té t i cos . E la

destaca que assim que os efeitos da
t o x i n a b o t u l í n i c a , o f a m o s o b o t o x .

recionamento épara uma vida sau¬
dável, afinal, apessoa éoque ela
come. Épreciso ter uma alimenta¬
ção balanceada para envelhecer
com saúde eboa aparência", res¬
s a l t a .

Através da nutrologia. Marchi¬
otti diagnostica deficiências eex¬
cessos de nutrientes que infiuen-
c i a m d i r e t a m e n t e n o c o n t r o l e d o

d i z

dele são de moradores da região.
“Maringá é. sem dúvida, polo na
área de medicina. Enas especia¬
lidades voltadas àprevenção eequilíbrio hormonal erejuvenes¬

c i m e n t o . “ E s t a r s a t i s f e i t o c o m a

imagem éoprincipal motivo que
leva as pessoas ao consultório,
mas, para isso, épreciso estar sau¬
dável por completo. Abeleza es¬
tética vem de dentro para fora”,
apregoa.

peso, constituição dos cabelos,

estética também. Temos profissi¬
onais capacitados eclínicas equi¬
padas para efetuar muitos proce¬
d i m e n t o s ” . d i z e l e .

Para oferecer aos pacientes no¬
vidades. Marchiotti realiza, em
média, duas viagens internacionais
por ano. “Meu objetivo étrazer as

■“ tendências da medicina ligadas àDERMATOLOGIA
2prevenção, unindo oútil ao agra- ejá que aestética éum fator
.| dável, ou seja, tratando doenças importante para os pacientes, atec-
^como aobesidade, sem deixar de nologia “dá uma mãozinha”. Com
Ilado amelhoria no visual. Nosso di- aevolução dos métodos etécnicas
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se difundiram, os pacientes queri¬
am el iminar todas as marcas de
expressão. Comportamento que
mudou. “Hoje, as pessoas querem
eliminar as linhas de expressão.
como os ‘pés de galinha’, mas nao
querem que oprocedimento fique
perceptível", conta.

Os principais.tratamentos, expli
ca amédica dermatologisia, estão

NO CONSULTÓRIO DA DERMATOLOGISIA FABÍOLA TASCA, OS HOMENS FORMAM 30% DA
CLIENTEU, MAS EM UM ANO DEVERÃO REPRESENTAR 50%: POR QUESTOES
PROFISSIONAIS, ELES PROCURAM AMENIZAR EXPRESSÕES DE TENSÃO

divididos em seis grupos. Oprimei¬
ro éatoxina botulínica, utilizada
na testa eao redor dos olhos. Há o
ácido hialurônico. voltado para pro¬
cedimentos de preenchimento de
sulcos, ‘bigode chinês’ erugas nos
lábios, eos peelings químicos fazem
parte de outro grupo, que prevê a
aplicação de ácidos para aescama-
ção erenovação celular. Há ainda
os peelings de cristal ou de diaman¬
te que integram oquarto grupo,^ j
que age por meio de um aparelhot ipor questão profissional. “A aparén-que promove uma esfoliação mais Ucia influencia no trabalho. Oque os
intensa que os peelings químicos. \\homens geralmente querem éame-
Eos dois últimos grupos são os de nizar as expressões que os deixam
lasers (luz pulsada ou laser fracio- com imagem de bravos etensos,
nada) que estimulam aprodução como marcas na testa, Eles querem
de colágeno reduzindo aflacidez uma aparência mais tranquila ese-
epromovendo oclareamento da rena. Claro que também são vaido-
pele, eos chamados dermocosmé-
ticos, em que omédico orienta o
paciente na utilização de produtos
cosméticos evitaminas via oral.

"A resposta aesses procedimentos
éindividual. Por isso. éimportante
procurar um médico especialista,
para que ele avalie oprocedimento
correto emais eficaz para cada caso,
evitando insatisfação eerros", frisa
adermatologista Fabíola.

Fabíola, opúblico masculino repre¬
senta 30% dos pacientes que procu¬
ram oconsu l tó r io em busca de t ra¬
tamentos estéticos e, na estimativa
dela, em um ano eles representarão
50% da clientela. No entanto, oob¬
jetivo dos homens, diferente das
mulheres, éna maioria das vezes

flacidez. Trata-se de uma tecnolo¬
gia israelense, tendo os Estados
Unidos como agente exportador".

Como são equipamentos impor¬
tados geralmente cotados em
moeda norte-americana, aaquisi¬
ção está sendo facilitada pela taxa
cambial. Abaixa do dólar étradu¬
zida em economia na hora de im¬
p o r t a r . " O i d e a l é t e r o d i n h e i r o
na mão, assim fica mais fácil ne¬
gociar econseguir um bom des¬
conto”. afirma adermatologista.

No entanto. Sineida conta que
sempre compensa ter todos

os equipamentos na clínica. Em
alguns casos, aopção épela lo¬
cação. já que alguns aparelhos fi¬
cam obso le tos com rap idez .
“Como oinvest imento éal to. não
compensa adquirir uma máquina
que em pouco tempo se tornará
ultrapassada”. Ela cita oexemplo
de equipamentos para cicatriz de
acnes. que vêm de Curitiba ou
São Paulo. "Trago para acidade
acada 15 dias. até somar ovolu¬
me necessário de pacientes", ex- |
plica Sineida, que além de não ?
precisar comprar oequipamento. |-
evita despesas com manutenção s
ou reposição de peças.® ^

n e m

sos, mes. neste requisito, as mulhe¬
res ganham”, afirma Fabíola.

Q u e m t a m b é m t e m c l i e n t e l a
cativa éamédica dermatologista
Sineida Berbert Ferreira, que está
sempre atenta às novidades para
oferecer equipamentos etrata¬
mentos de última geração aos pa¬
cientes. Sua próxima aquisição
deverá acontecer em setembro,
quando eia trocará oDermapuise
(Luz Intensa Pulsada), utilizado há
dois, por um equipamento mais
moderno que. na opinião dela.
" t raz resul tados sat is fatór ios no
trafqmento de rugas, manchas e

PÚBLICO MASCULINO
Quem imaginaria anos atrás que

os homens estariam tão preocupa¬
dos com aimagem? De acordo com
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ESTILO EMPRESARIAL DAYSEHESS

Ser competente ebem informa¬do na área de atuação émais
do que fundamental. Osegundo
passo écuidar bem da "embala¬
gem” para que aapresentação
seja perfeita. Eisso não deve fi¬
car restrito às paredes do escritó¬
rio. Cada evento profissional, por
mais simples que seja. exige uma
dose extra de capricho, tanto para
mulheres, quanto para os homens,
na hora de escolher amelhor rou¬
pa. Seguindo dicas simples épos¬
sível estar bem vestido para en¬
f r e n t a r a m a r a t o n a d e h a p p y
hours, coquetéis ejantares.

Quando você sabe oque lhe es¬
pera no final do expediente, me¬
lhor, Ass im émais fác i l sa i r de casa

preparado. Os homens já devem
ir para oescritório bem barbea¬
d o s e l e v a r u m a c a m i s a e x t r a n o

carro, omais importante éque ela
c o m b i n e c o m a c a l ç a , c o m o s a ¬
pato ecom ocinto. Épreciso ser
criterioso ao escolher para não se
arrepender em cima da hora. pois
pode ser tarde para mudar todo o
look. Para arrematar aprodução,
rosto bem lavado, um bom perfu¬
me ecabelo penteado. Eantes de
sair para oevento confira se os
sapatos estão bem limpos -um
d e t a l h e f u n d a m e n t a l .

Mas para não ser pego de sur¬
presa, obom profissional pode ter
sempre uma camisa curinga estra¬
tegicamente guardada no escritó¬
rio. de uma cor básica, abranca é
uma das melhores opções. Tam¬
b é m é i n d i c a d o d e i x a r n o e s c r i t ó ¬

rio um perfume, desodorante e
todos os acessórios para uma bar¬
ba perfeita, tudo na gaveta. E. é
claro, uma escova de dentes. Com

^tudo isso, fica bem mais fácil es-
^tar apresentável e, consequente-
°mente, mais seguro para buscar
ibons negócios,
s j á a m u l h e r q u e n ã o q u e r s e r
spega de surpresa ao ter que jan-

Não perca apose
após 0expediente
ESTAR SEMPRE ELEGANTE PODE GARANTIR CONFIANÇA EXTRA EM UM
EVENTO OU REUNIÃO DE NEGÓCIOS; ADICA ÉTER PEÇAS-CHAVE (NA GAVETA)
PARA SAIR 00 ESCRITÓRIO DIRETO PARA UM EVENTO DE TRABALHO

tar com um cliente, por exemplo,
deve ter também um estojo de
maquiagem básico com base. pó,
batom, máscara para os cílios, lá¬
pis eblush- Perfuminho. desodo¬
ran te , escova de den tes , l enc i -
n h o s u m e d e c i d o s e o u t r a s c o i s i -

nhas necessárias para aalegria do
u n i v e r s o f e m i n i n o . P a r a n ã o e s ¬

corregar no estilo, cabelos esco¬
v a d o s e u n h a s b e m f e i t a s s ã o e s ¬

senciais para estar sempre bem
apresen táve l .

Epara incrementar ovisual es¬
critório, um sapato ou sandália de
salto fino eum lenço ou colar mais

vistoso podem ser transformadores.
Um anel grande, brincos ou uma
pulseira em cor vibrante também
desempenham muito bem esse pa¬
pel. mas não use tudo de uma vez
s ó . Va l e a i n d a d e i x a r n o c a r r o a

bolsa grande eapostar em uma car¬
teira de mão. Aqui aordem éousar
um pouco, mas nada de roupas bri-
Ihosas ou transparentes- Invista
sem medo em um visual mais femi¬

nino. mas nada de querer parecer
sexy. Tenha bom senso.

Dayse Hess éjornalista
eespecialista em design de moda
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CULTURA EMPRESARIAL

Oque estouVale apena
LENTOUVIR

CLÓVIS AUGUSTO MELO-
JORNALISTAE CRONISTA

FLORINDO MONOADORI FILHO -SUPERVISOR COMERCIAL

TITÍS-ACÚSTICO MTV
Produzido pelo velho camarada Líminha ecercado de amigos como Marísa
Monte, Arnaldo Antunes eJlmmy Cllfi, osepteto paulistano passa alimpo
sucessos como 'Comida' eótimas novidades como 'Para Dizer Adeus'.

S T E P H E N

K I N G
EDSON &HUDSON -DESPEDIDA
Como 0nome sugere, este álbum representa a
despedida da dupla Edson &Hudson, que

durante abem sucedida carreira mostrou ao público um estilo diferente
de música sertaneja. Com um toque de rock, os cantores atraíram uma
nova geração de fãs para osegmento. Um disco que não pode ficar de
fora da sua coleção:

\ ' i ' - r s I

BUICK 1
STEPHEN KIN6
EDITORA OBJniVA
384 PASINAS
Olivro do mestre do terror segue alinha
do famoso rt/7y/5/-'Cliristine". Trata de
um misterioso carro antigo, um Bulck
Roadmaster da década de 50, que reúne
poderes sinistros eestá guardado há "
anos em um galpão da polícia da
Pensilvânia. Após amorte do pai
patrulhelro, ofilho adolescente passa a
frequentar obatalhão edescobre o
terrível mistério que ocarro guarda.

Vale apena

i ; SSISTIR
Mendes). Porém, após aprimeira reunião do divórcio,
eles discutem em pleno elevador e, repentinamente,
trocam de corpos mais uma vez. Isto faz com que
ambos tenham que viver avida do outro.
Paralelamente, Bia (Isabelle Drummond), filha
adolescente do casal, está grávida enão sabe como
contar aos país.

SILVIO LEE
PROFESSOR

KEN F=OLLETT

©S í^ilnrfSAERA DO GELO 3●
CARLOS SALDANHA (2009)
Em "A era do gelo 3". Scrat continua tentando
agarrar anoz fujona, Mannye Ellle aguardam o
nascimento de seu minimamute, apreguiça SId
cria sua própria família, mesmo que isso
signifique 'dbsviar' alguns ovos de dinossauro e
0tigre Diego começa ase perguntar se a
convivência com os amigos não oestá deixando
multo lyeguiçoso. Numa missão para resgatar
Sid, aturma encontra pelo caminho dinossauros,
plantas assassinas econhecem 8uck, uma
caçadora de dinossauros.

ba
C f r r a

QUELI AMARAL -
ADMINISTRADORA DE EMPRESAS

SE EU FOSSE VOCÊ 2-
D A N I E L F I L H O ( 2 0 0 9 )
Cláudio (Tony Ramos) eHelena (Glória Pires) estão
prestes ase separar, oque faz com que ele passe a
morar na casa do amigo Nelsinho (Cássio Gabus

OS PILARES DA TERRA
KEN FOlLEn
EDITORA ROCCO
496 PABINAS
Emocionante, complexo, pontilhado de
coloridos detalhes históricos, "Os pilares da
terra" traça opainel de um tempo
conturbado, varrido por conspirações, jogos
intrincados de poder, violência esurgimento
de uma nova ordem social ecultural. A
figura que melhor expressa os ideais que
inspiraram Ken Follett aescrever este livro e
Philip, um homem que luta contra tudo e
todos para construir um templo grandioso a
Deus. Épico que consegue captar
simultaneamente oque acontece nos
castelos, feiras, florestas eigrejas, olivro é
arecriação magistral de uma época que
nossa imaginação não quer esquecer.

Vale apena Indicações para oCultura Empresarial podem ser enviadas para o
e-mail tsxtualétextualcom.com.brl i AVEGAR

http://www.livrariasaraiva.com.br/digllal/home.htm
Alivraria Saraiva oferece locação ecompra de filmes on-line. Com mais de 600 títulos para alugar com
preços apartir de R$ 1,90 emais de 700 para comprar apartir de R$ 4,90

http://www.sub100.CQm.br/home.php
Portal com indicações elinks de diversas empresas. Possuí um sistema de busca de fácil operação para
identificar ofertas de veículos eimóveis em vários estados s

s
s

http://wwvii.reclaineaqui.com.br/
Reclame Aqui se tornou um dos maiores sites independentes na defesa do consumidor da América Latina.
Seu principal objetivo éser um canal de comunicação entre os clientes efornecedores, desde que haja
uma relação de consumo entre eles
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NEWS
CURSOS
Informações einscrições: capacitacao@acim.com.br ou
pelo fone 44-3025-9640

■logística da distribuição
Instrutor; Tarcísio Marcelo Menezes
Data: 3,10,17, 24 e31 de agosto, das 19 às 23 horas EMPRESÁRIOS DE ALAGOAS

Umà comitiva de 25 pessoas formada por empresá¬
rios epresidentes de entidades de classe do comércio
edo turismo de Alagoas visitou aACIM em 22 de julho.
Oobjetivo foi conhecer mais detalhes do comércio
paranaense eprojetos da Associação Comercial, Tam¬
bém foi apresentado aos integrantes da comitiva otra¬
balho de entidades locais como aSociedade Eticamen¬

te Responsável (SER) eoConselho de Desenvolvimen¬
to Econômioo de Maringá (Codem).

Os empresários foram recepcionados por diretores
da ACIM epelo presidente da Federação do Comércio
do Paraná (Fecomério), Aviagem incluiu ainda visita a
sede do Sindicato do Comércio Varejista de Maringá e
Região (Sivamar) para apresentação de projetos da en¬
tidade, ao gabinete da prefeitura eao comércio local.

BUSCANDO SOLUÇÕES EMELHORANDO OS RESULTADOS ORGANIZACIONAIS
Instrutor: Vera Lucia Negrão
Data: 4, 5e6de agosto, das 19 às 23 horas

■EXCELÊNCIA NO ATENDIMENTO
Instrutor; Adriano Cipriano
Data; 5, 6e7de agosto, das 19 às 23 horas

■CERIMONIAL EPROTOCOLO
Instrutor: Sérgio Gini
Oata; 5, 6e7de agosto, das 19 às 23 horas, e8de agosto, das 8às
12 horas

■nota FISCAL ELETRÔNICA
Instrutores: Gilberto Favalo eEdson Molimoto
Data: 10 e11 de agosto, das 19 às 22 horas

■organização DE SHOWS
Instrutor: Miguel Fernando Perez Silva
Data: 10, 11, 12 e13 de agosto, das 19 às 23 horas

■gestão COMERCIAL
Instrutor: Carlos Eduardo Dalto
Data: 11 e12 de agosto, das 19 às 23 horas

■tELEMARKETING -ESTRATÉGIAS DE VENDAS DE FORAM EFICIENTE EEFICAZ
Instrutora; Maria Alice Pinatti
Oata: 12, 13 e14 de agosto, das 19 às 23 horas

■CÁLCULO EM DEPARTAMENTO PESSOAL
Instrutor: Claudinei de Oliveira
Data; 17, 18, 19, 20 e21 de agosto, das 19 às 23 horas

■PLANEJAMENTO ESTRATÉGICO -GESTÃO ESTRATÉGICA COM 0BSC
Instrutora; Ana Cristina de Liz
Data; 17, 18, 19, 20 e21 de agosto, das 19 às 23 horas

■ORATÓRIA -ACOMUNICAÇÃO NA PROFISSÃO
Instrutora; El izabete Wil lemann
Data; 18, 19, 20 e21 de agosto, das 19 às 23 horas

■COMO FORMAR PREÇOS DE VENDAS EANÁLISE DE CUSTOS
Instrutor: Jovi Barbosa
Data: 24, 25, 31 de agosto e1de setembro, das 19 às 23 horas

■COMO REDUZIR AINADIMPLÊNCIA DA SUA EMPRESA
Instrutor: Braz Ismael Vendramini
Oata: 25, 26, 27 e28 de agosto, das 19 às 23 hòras

LARS GRAEL EM MARINGÁ
Ovelejador La rs Grael, bicampeão olímpico, estará em

Maringá em 24 de agosto. Ele vem aconvite da ACIM e
da Ric/Record eministrará uma palestra, às 19 horas,
no teatro Marista sobre acarreira ehistória de supera¬
ção, depois que oatleta sofreu aamputação de uma das
pernas. Cada associado terá direito aum convite gratui¬
to, que deverá ser retirado na sede da ACIM apartir do
dia 17 deste mês.

ADEUS ABOLFER
Ermelindo Bolfer que foi oempresário que mais vezes

presidiu aACIM -por três gestões-faleceu no dia 5de
julho, aos 82 anos. No mês anterior, ele havia sido home¬
nageado pela ACIM eemprestou seu nome àsala do Con¬
selho Superior. Bolfer também foi um dos fundadores da
Cocamar eda Sociedade Rural de Maringá.
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EMPRESÁRIO DO ANO CRÉDITO PARA FUNCIONÁRIOS
Aentrega do prêmio Empresá¬

rio do Ano aJosé Sendeski Neto
está agendada para 20 de agosto.
Será às 20 horas, no Clube Hípi¬
co. São esperadas 400 pessoas,
entre familiares do homenageado,
lideranças eempresários. 0prê¬
mio éconcedido pela ACIM, Sin¬
dicato do Comércio Varejista de
Maringá eRegião (Sivamar), Fe¬
deração das Indústrias do Estado
do Paraná (Fiep) eAssociação
Paranaense de Supermercados
(Apras). Os convites são por ade¬
são edeverão ser adquiridos pelo
telefone (44) 3025-9595.

Funcionários das empresas associadas àACIM efiliadas aApoio à
Iniciativa Empreendedora podem contrair empréstimos com juros aces¬
síveis edescontados em folha de pagamento. Por meio da Apoio, uma
organização sem fins lucrativos ligada àACIM, já foram liberados mais
de R$ 4milhões em empréstimos, num total de mais de quatro mil
contratos. Os funcionários podem emprestar até 20% do salário bruto
etêm até 12 meses para pagamento. 0cadastramento das empresas
junto aApoio égratuito. Mais informações pelos telefones (44) 3025-
9656 e3025-9608.

R ^ f ^ e l S H V

ASTRONAUTA
BRASILEIRO
AFirst do Brasil, uma organização

sem fins lucrativos, promoveu uma
palestra com oprimeiro astronauta bra¬
sileiro, Marcos Pontes, sobre “Do so¬
nho àrealidade, uma missão possível
para as próximas gerações". 0evento
aconteceu em 29 de julho no auditório
Hélio Moreira eteve oapoio da ACIM.

COMÉRCIO
ELETRÔNICO
Empresários eprofissionais li¬

berais, associados ou não a
ACIM, podem anunciar gratuita¬
mente produtos eserviços no
portal da entidade (www/.acim.
com.br/compreacim). Énecessá¬
rio apenas que oque for anunci¬
ado esteja com desconto ou al¬
gum tipo de promoção. As em¬
presas têm duas opções: anun¬
ciam 0preço do produlo/serviço
com 0valor promocional ou com
0preço normal edisponibilizam
onúmero de um cupom de des¬
conto no site. Equando oconsu¬
midor entrar em contato com o
anunciante deverá informar o
número deste cupom para ter
acesso àpromoção.

Os associados têm direito a
50 anúncios eos não-assocía-
dosa cinco, de preferência com
foto. Para mais informações,
entre em contato pelo telefone
(44) 3025-9595. Osite foi de¬
senvolvido em parceria com a
B u s c a t e c h .

IMPORTAÇÃO DA CHINA
0desembaraço de equipamentos chineses destinados aconstrução civil

paulista poderá ser feito em breve pelo Porto Seco Norte do Paraná, que fica
em Maringá.- Em 21 de julho, empresários de uma construtora paulista
(Sivercon) eòa China estiveram na cidade para conhecer aestrutura do
terminal de cargas internacional, do Porto Seco edo grupo de empresas de
transportç G-10. Os empresários também visitaram aACIM, onde foram
recepcionados por diretores da entidade, do Porto Seco epeto prefeito de
Maringá, Silvio Barros. 0empresário Murilo Eugênio, que integrou acomiti¬
va, elogiou aestrutura do Porto Seco edo posto de serviços do G-10.

TREINAMENTO EM INGLÊS
OInstituto Mercosul realizará um curso inédito no Paraná: Negociação

Estratégica Internacional {Advanced Negotiation). Ele está agendado para
0dia 27 de agosto, das 8h30 às 17h30, eserá ministrado em inglês, por
isso, érecomendado que os participantes tenham conhecimento básico
da língua. Quem ministrará será Marcus Jones, economista norte-ameri¬
cano que mora há 14 anos no Brasil. Serão discutidos planejamento, |
estágios eestratégias de negociação, administração de conflitos eestu- *
dos de casos. Ocurso terá como parceiro aAceptiva empresa de treina- |-
mentos organizacionais eacontecerá na sede da ACIM. Mais informa- s
ções peto telefone (44) 3025-9615. 3
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NEWS
KITS DA MARINGÁ
LIQUIDA
Já estão sendo comercial izados os

kits da 14® edição da Maringá Liqui¬
da. Eos empresários que aderirem
concorrerão a50 passagens aéreas
de ida evolta para São Paulo. Os kits
incluem bandeirola, crachás, cartazes
etagsúe preço. Associados da ACIM
ou Slvamar, que são os realizadores
da promoção, pagam R$ 70 enão-
associados pagam R$ 120. AMaringá
Liquida será realizada em setembro.
Mais informações pelo telefone (44)
3025-9595. Oevento tem apoio do
Copejem, ACIM Mulher, prefeitura e
Câmara Municipal de Maringá. Opa¬
troc ín io éda Azu l L inhas Aéreas .

VISITA DO DEPUTADO NISHIMORI
AACIM recebeu avisita do deputado estadual Luiz Nishimori em

13 de julho. Ele falou sobre seu trabalho na Assembléia Legislativa e
convidou os empresários para participar de uma missão econômica
com destino aChina eJapão, que acontecerá entre 10 e25 de outu¬
bro, com 0objetivo de atrair investimentos.

Segundo ele, em seis anos de mandato como deputado aprovou
mais de 70 projetos de lei, com destaque para os voltados para agri¬
cultura, meio ambiente eeducação. Também falou que seu partido, o
PSDB, conta com sete deputados estaduais edeverá lançar candida¬
to próprio para presidente da República egovernador do estado. O
deputado comentou ainda sobre oempenho para que Maringá se
candidate asub-sede da Copa de Mundo de 2014.

Ao final do encontro, opresidente da ACIM, Adilson Emir Santos,
solicitou aNishimori oempenho para discutir com sua base política o
veto ao projeto que prevê aredução da carga horária de trabalho de
44 para 40 horas semanais.

lVEM AÊU! j
m- ^III ̂ ORUM TRAB/U.HISTA m
tmlEMPRESARIALi

FÓRUM TRABALHISTA
Asegunda edição do Fórum Tra¬

balhista Empresarial está marcada
para 15 de outubro no Bristol Me¬
trópole Hotel. Oevento será realiza¬
do pela DP Total, com apoio da
ACIM, eterá como palestrantes o
auditor chefe dos fiscais do Minis¬
tério do Trabalho, Fernando de Syllos
Junior, 0juiz corregedor do Traba¬
lho da 9® região, Nacif Alcure Neto,
e0advogado José Antonio Calvo, de

.o Londrina. Filiados aACIM pagam
Ipreço especial na inscrição. Mais in-
eformações einscrições pelos telefo-

nes (44) 3222-8154 63025-3593)

Iepelo e-mail forum@dptotal.com.br

UNHA DE CRÉDITO BB
Associados da ACIM podem se beneficiar do Cooperfat, uma linha de crédi¬

to do Banco do Brasil (BB) voltada para investimentos. Qualquer empresa
com faturamento anual de até R$ 5milhões pode utilizar oconvênio, Ataxa de
juros éde 4% ao ano mais TJLP e, dependendo do caso, há carência para
pagamento. Oprazo de pagamento éde até oito anos.

Para ter acesso àlinha de crédito, éimprescindível que oempresário
apresente um projeto de viabilidade. Os recursos podem ser usados para
aquisição de maquinários, mobiliários eexecução de obras. Ovalor máximo
de financiamento éR$ 400 mil, eoempréstimo pode ser feito em qualquer
uma das agências do BB em Maringá.
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ESPANHÓIS NA ACIM
Representantes da Taiet Brasil Investimen¬

tos, -empresa de capital espanhol que con¬
centra suas atividades em negócios einvesti¬
mentos no Brasil, reuniram-se com autorida¬
des eempresários de Maringá, na ACIM, no
final de junho. Oprefeito Sílvio Barros também
participou do encontro, que foi intermediado
pela Agência de Desenvolvimento Terra Roxa.
Aarticulação das relações comerciais eopor¬
tunidade de negócios entre empresários espa¬
nhóis ebrasileiros deverá ser intermediada pela
ACIM. Segundo odiretor executivo da Terra
Roxa, Alexandre Farina, durante oencontro foi
constatado que acidade espanhola de Terrassa
eMaringá possuem características em comum.
“Como já havia ocorrido uma aproximação en¬
tre estas cidades no passado, foi consenso de
que uma nova tentativa deveria ser efetuada,
para criar assim, aproposição de co-irmanda-
de entre elas”, informa Farina.

Nunca foi tão fácil obter informações
sobre Pessoa Jurídica para

realização da venda ou atualização
cadastrai do seu cliente.

Com oPROTEGE EMPRESARIAL,
sua empresa tem uma consulta

completa com as principais
informações sobre oseu

parceiro comercial.

Não arrisque. Informações seguras
são fundamentais na hora da venda.

M F F e S A f t l A l
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REGINALOO DIAS

R E V I S TA

Aarte de ser
vo tado eaar te
nos negócios

A C I M
AREVISTA DE NEGÓCIOS DO PARANA

ANO 46 N' 490 AG0ST0/2DQ9
PUeilCAÇÃO MENSAL OA ASSOCIAÇÃO

COMERCIAL EEMPRESARIAL DE MARINGÃ ●
ACIM /FONE; 44 9029-9595

DIRETOR RESPONSÁVEL
JosÁ Carlos Baibleri

Vice-presidente de Marketing

CONSELHO EDITORIAL
Ayrton Ângelo da Silva Filtro, Dirceu Herrero

Gomes, Flávia Vermelho, Gabriel Vieira, Giovana
Campanha, Helmer Romero, Joclani PIzrl, José
Carlos BarbierI, Lúcio Azevedo, Massimllíano
Silvesirelli, Sérgio Gíni,WalterThomè Júnior.

MÜITAS VEZES, OCANDIDATO SE SENTE PREPARADO.
PORTADOR DAS MELHORES PROPOSTAS E. MESMO
ASSIM. NÃO CONSEGUE SUCESSO. ÉAi QUE RESIDE A
ARTE. ESSE É0DIFERENCIAL FIDELIZAR OELEITOR,
ENTÃO, tAARTE DAS ARTES

Quando escreví olivro "Da arte de votar eser votado" que conta ahistória das
eieições em Maringá, fiquei atento às múltipias formas de reiacionamento do
empresariado com acena poiítica. Um aspecto que salta aos olhos, por exemplo,
diz respeito àorigem profissional dos prefeitos eleitos. Entre 1952 e2004, período
abarcado pelo livro, houve 13 eleições. Se considerarmos as atividades de medicina
ede advocacia como ramos da prestação de serviços, todos os prefeitos eleitos
tinham mantido alguma atividade empresarial, nos agronegócios, na indústria, no
comércio ou nos setor de serviços.

Dialogar com acomunidade empresarial sempre foi pauta obrigatória para os
candidatos, interessados em adensar seu programa de governo eobter apoio
político elogístico. Se tai diálogo faz parte das estratégias políticas bem-sucedidas,
há outros pontos de contato entre esses dois universos que ensejam reflexões.

Omotivo de eu ter usado anoção de arte para fazer referência ao processo
eleitoral não foi apenas um recurso literário. Essa nô o diz muito sobre anatureza
da difícil relação de conquista da legitimidade por meio do voto. Creio que, sem
menosprezar as especificidades de cada universo, omesmo pode ser dito do mundo
dos negócios.

Aestratégia eleitorai, faz muito tempo, incorporou os sofisticados instrumentos do
marketing, muito usuais na relação dos empresários com os mercados. Ao contrário
do que se apregoa no senso comum, omarketing político não éaimposição
publicitária de uma ideia. Supõe medição das expectativas dos eleitores, um diálogo
com elas eaapresentação de soluções na linguagem adequada. Qualquer
semelhança com oque acontece no mundo dos negócios não émera coincidência.

Entretanto, esses instrumentos estão disponíveis para todo omundo. Se os
competidores fizerem odever de casa ese prepararem adequadamente, pergunta-
se: oque vai desequilibrar adisputa? Muitas vezes, ocandidato se sente
preparado, portador das melhores propostas e, mesmo assim, não consegue
sucesso. Eaí que reside aarte. Esse éodiferencial. Fidelizar oeleitor, então, éa
a r t e d a s a r t e s ,

Tal como na política, omundo dos negócios tem muito conhecimento
sistematizado, analistas de mercado, consultorias para as mais diversas demandas.
Usar essas ferramentas éuma condição necessária, mas não ésuficiente. Não é
garantia última de sucesso. Daí também existir, eu presumo, uma arte que
desequilibra arelação,

Em uma divertida passagem do romance "Memórias Póstumas de Brás Cubas",
Machado de Assis filosofa sobre aangústia que nos faz mirara ponta do nosso
nariz. Ele cita oexemplo do dono de uma loja de chapéus que assiste à
prosperidade de seu concorrente. Ele se considera melhor chapeleiro do que o
outro, pensa que oferece produtos tão bons epelo mesmo preço. No entanto, o
concorrente cresce eele fenece. Nesse momento, perplexo econtrariado, ele lança
um olhar enigmático para aponta do nariz. Respeitada alicença poética do grande
escritor, situações assim são vividas na política. Para não fitar aponta do nariz, em
um caso eno outro, omelhor mesmo étentar desenvolvera arte.

Reginaldo Benedito Dias éprofessor do Departamento de História da UEM, doutor em História
Política eautor do livro "Da arte de votar eser votado: as eleições municipais em Maringá”,
publicado pela Clichetec Gráfica eEditora
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Empresa que
esco lhe aGVT
esco lhe f aze r
economia de até
50% em telefonia^;,
eBanda Larga!

Escolha feliz para sua empresa
éescolher aqualidade GVT.

manter onúmero de te le fone:
/ V . - '

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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Inauguramos ■conforto
I

1

Éesta asensação que você vai ter quando estiver
na nova Central de Liberação de Guias eCentro
de Oncoiogia Unimed.

Estamos de casa nova. Um lugar amplo, moderno eprojetado
para os clientes Unimed se sentirem acolhidos edesfrutarem
de um atendimento de excelência na Av. Bento Munhoz da
Rocha Netto, 750. Anexo ao Pronto-atendimento.

Exclusivo para clientes Unimed

Amplo estacionamento

F á c i l a c e s s o

Manngã

V

www.unimedmarirtqa.comJx
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