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Economize no seu dia-a-dia etenho
um Plano de Saúde omês inteiro
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Esperamos
que os nossos representantes se

contar que elevará os custos das jam sensatos eouçam os clamo
res da classe empresarial
de votar esta emenda

ERRATA
Ao contrário do que foi informado na
edição anterior da Revista ACIM, 0
auditor chefe dos fiscais do Ministério
do Trabalho, Fernando de Syllos Junior,
não será um dos palestrantes do Fórum
Trabalhista Empresarial, que
acontecerá em 15 de outubro. Os

palestrantes do evento serão: José
Cordeiro Calvo, Evaldo Garcia Reinas e
Nacif Alcure Neto.

e m p r e s a s e , c o n s e q u e n t e m e n t e ,

os produtos eserviços que elas
colocam àdisposição dos consu¬
midores. Ou seja. mais uma vez
aconta vai sobrar para oconsu¬
m i d o r fi n a l .

a n t e s

c o n s t i t u ¬
c i o n a l .

Adilson Emir Santos épresidente da |
Associação Comercial eEmpresarial
de Maringá (ACIM)Além disso, acreditamos que r >
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EDSON CRESCITELLI POR GIOVANA CAMPANHAENTREVISTA

Marketing e
bém écomum um profissional de
uma agência de propaganda falar
para oempresário: vamos investir
neste veículo de comunicação por¬
que consegui um bom desconto: de
RS 100 por RS 50. por exemplo.
Mas talvez oempresário esteja jo¬
gando RS 50 fora, porque nâo é
e s s a a m e l h o r f o r m a d e f a l a r c o m

ocliente. Digo oseguinte; se oem¬
presário não faz uma boa análise
de marketing, édifícil fazer uma
boa comunicação, porque ele nâo
conhece omercado. Então como »
vai se comunicar com alguém que
conhece pouco?

PUBLICITÁRIO EPROFESSOR DA ESPM, EDSON CRESCITELLI, TEM
MAIS DE 25 ANOS DE EXPERIÊNCIA EM MARKETING E

COMUNICAÇÃO. ELE TRABALHOU EM DIVERSAS EMPRESAS E
AGÊNCIAS EESCREVEU DOIS LIVROS NA ÁREA DE MARKETING.
ATUALMENTE CURSA OPÓS-DOUTORADO PELA CHAPMAN SCHOOL
OF BUSINESS DA FLORIDA INTERNATIONAL UNIVERSITY. EM
RECENTE VISITA AMARINGÁ, QUANDO PARTICIPOU DO CICLO DE
ESTUDOS REALIZADO PELA FACULDADE CIDADE VERDE, CRESCITELLI
CONCEDEU ASEGUINTE ENTREVISTA ÀREVISTA ACIM;

0 COMO SE DETERMINAM OS

ORÇAMENTOS DE COMUNICAÇÃO?
Não existe uma recei ta, ex is tem

técnicas, mas acredito que mais
importante do que atécnica édefi¬
nir uma verba. Quanto aempresa
pode investir em comunicação nes¬
te ano? Isso pode ser determinado
com base em métodos tradicionais;

em percentual sobre ofaturamen¬
to da empresa ou na média históri¬
c a d e i n v e s t i m e n t o s d o s ú l t i m o s

anos ou no comparativo com os
principais concorrentes de merca¬
do. Aempresa pode adotar um cri- fí í;
té r io ou ou t ro conforme anecess i¬
dade, conveniência ou cultura. O
importante éfixar uma verba enão
alterá-la ao longo do ano, porque é
muito comum que em momentos
de crise as empresas suspendam in¬
vest imentos em comunicação, e
nos momentos em que os negócios
estão indo bem dec ide-se aumen¬
tar averba publicitária. Qual éa
função da comunicação? Éestimu¬
lar ademanda. Se omercado está
em crise eaempresa para de in¬
vestir em comunicação, está refor-

lQUAL ÉADIFERENÇA ENTRE
COMUNICAÇÃO EMARKETING?
De uma forma simpl ificada

marketing éuma técnica de ges¬
tão que ajuda oempresário aen¬
tender mercados; estuda relações
de troca, por que as pessoas com¬
pram, oque as influencia, quais
são os fatores que estão afetando
omomento de compra, amacro¬
economia. Toda empresa vende
evenda éuma troca. Tudo oque
envolve esta troca éfunção do
marketing. Omarketing se preo¬
cupa com ademanda de merca-
do. comportamento do consumi-

! 8 d o r , m o v i m e n t o d e c o n c o r r e n t e .
' . 1 v a r i a v a i s d o a m b i e n t e e x t e r n o ,

;^como novas tecnologias, como
Iconfigurar um produto, como dis¬

tribuir esse produto, como cobrar
ecomo divulgar, Eneste último
item entra acomunicação, na qual
encontramos um conjunto de fer¬
ramentas. entre elas apropagan¬
da, promoção de vendas, patrocí¬
nio. marketing direto erelações
públicas. Então, acomunicação é
um pedaço do processo de gestão
de marketing que visa estabelecer
um canal com omercado para di¬
vulgar oproduto ou serviço da em¬
presa. Se oempresário conhece
bem omercado que atua, fica fácil
entender qua! éamelhor ferra¬
m e n t a a s e r u t i l i z a d a . M u i t a s v e ¬

zes oempresário investe em comu¬
nicação, mas não escuda omerca¬
do eácira para todos os lados. Às
vezes acer ta , às vezes e r ra . Tam-

I : I
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F

comunicação nos proximos anos
QUAIS OS CONSELHOS DO SENHOR
PARA OS EMPRESÁRIOS ESCOLHEREM
UMA AGÊNCIA DE PROPAGANDA?
Aprimeira sugestão éavaliar o

currículo, portifóiio e"perfil da
agência, mas os principais critéri¬
os são saber oque oempresário
precisa, quanto pode investir e
qual agência cem operfil adequa¬
do para atendê-lo. Nem sempre a
maior agência ou aque tem repu¬
tação de mais criativa éamelhor
para aempresa. Conhecer aagên¬
cia, otipo de trabalho que ela faz
ese faz bem feito, as característi¬
cas dela ese isso atende asua ne¬
c e s s i d a d e é a m e l h o r f o r m a d e c o ¬

meçar um relacionamento.

çando esta situação. Equando o
mercado está aquecido eela inves¬
te mais em comunicação, está au¬
m e n t a n d o a d e m a n d a .

recurso, deve pensar de que ou¬
tras formas poderá se comunicar.
Que outros programas seu públi¬
co assiste, quais lugares frequen¬
ta? Épossível abordar essas pes¬
s o a s e m m o m e n t o s d i f e r e n t e s e

c o m u m i n v e s t i m e n t o m u i t o m e ¬

nor. porque na televisão aempre¬
sa se comunica com seu público e
com outros que não lhe interessam
eestará pagando por isso. Oem¬
presário de menor porte deve pro¬
c u r a r a l t e r n a t i v a s d e c o m u n i c a ¬

ção com custo mais acessível. Uma
grande ferramenta éainternet,
mas se ele quer se comunicar com
adona de casa da classe C. que
não acessa ainternet, não adian¬
ta. Mas se esta mulher vai ao ca¬

beleireiro ou àfeira por que não
patrocinar eventos da comunida¬
d e ? E x i s t e m v á r i a s f e r r a m e n t a s

que tém características diferen¬
tes de custo epenetração. Hoje a
s o c i e d a d e é m u i t o s e n s í v e l à s

questões socia is esustentáveis.
Patrocinar um evento se oempre¬
sário tem um negócio pequeno
e m u m b a i r r o , a o i n v é s d e fi c a r
fazendo anúncio, não só torna a
m a r c a c o n h e c i d a , m a s a s o c i e d a ¬

de começa areconhecer que a
empresa es tá envo lv ida ecom¬
promet ida . Isso melhora a ima¬
gem efaz com que ocliente dê
preferência para esta empresa
na hora de comprar um produto.
Diria que hoje atendência de
m e r c a d o é i n v e s t i r e m f o r m a s

alternativas de comunicação.

COMO AVALIAR OS RESULTADOS EM

RELAÇÃO AO MARKETING E
COMUNICAÇÃO? NEM SEMPRE A
COMUNICAÇÃO MAIS CRIATIVA ÉA
QUE APRESENTA MELHORES
RESULTADOS...

Em relação ao marketing épos¬
sível analisar aperformance co¬
m e r c i a l d e v e n d a s . S e a s v e n d a s
estão indo bem. éum indicador de
que as ações de marketing estão
sendo praticadas de forma adequa¬
da. Épossível até remunerar uma
consultoria de marketing com base
em resultados. Oempresário cobre
o s c u s t o s d e s t a c o n s u l t o r i a e o s

ganhos adicionais vêm atrelados
ao resultado da empresa, já em co¬
mun icação éma is d i f í c i l ado ta r
esta técnica, porque como oem¬
presário vai avaliar se acampanha
foi eficiente ou não? As vendas não

dependem apenas da comunica¬
ção. Dependem de preço, da dis¬
tribuição. do momento de merca¬
do. da performance do concorren¬
te. Oque épossível medir em co¬
municação de forma segura éo
efeito: oque se pretende com uma
campanha de comunicação (au¬
mentar avisibilidade no mercado
ou gerar fluxo na loja. por exem¬
plo)? Eapartir deste objetivo econ¬
cluída acampanha compara-se os
resultados com os objetivos. Émui¬
to importante que isso não seja
feito em curto prazo, porque se está
trabalhando com aconstrução da
imagem. Às vezes oefeito de uma
comunicação vai se converter em
compra seis meses depois.

QUE CONSELHOS 0SENHOR DÁ PARA
OS MICRO EPEQUENOS EMPRESÁRIOS
QUE NÃO DISPÕEM OE MUITOS
RECURSOS PARA INVESTIR EM

VEÍCULOS DE GRANDE PENETRAÇÃO?
E s t a r e m v e í c u l o s d e c o m u n i c a ¬

ção de massa não énecessaria¬
mente melhor dq que não estar.
Tudo depende da necessidade. Se
oempresário tem um negócio de
grande port» eprecisa atingir
muitas pessoas, émais ou menos
lógico que use meios de comuni¬
cação que falem com um número
grande de pessoas. Se ele não tem
que atingir tanta gente, mesmo
que tenha recursos para investir
em veículos de massa, estará jo¬
gando dinheiro fora. Oque épre¬
ciso fazer? Primeiro; saber oque
quer falar, qual éaminha mensa¬
gem. Segundo: aquem será desti¬
nada. E0terceiro fator équanto
há disponível para investir. Se a
n o v e l a d a s 2 0 h o r a s é a m e l h o r
forma da empresa se comunicar
com 0público, mas ela não tem

ÉPOSSÍVEL SER ÉTICO EM
MARKETING?

Éfácil Marketing e. consequen- |-
temente. acomunicação éapar- g
te visível da empresa na socieda-

s
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EDSON CRESCITELLiENTREVISTA

grande repercussão. Recencemen-
te houve ocaso de dois funcionári¬
os do Domino’s Pizza, nos Escados
Unidos, que fizeram um filme na
cozinha por brincadeira. Eles adul¬
teraram os alimentos, filmaram e
disponibilizaram no You Tube. Em
algumas horas, milhares de pesso¬
as assistiram ao vídeo. Areputação
da empresa construída ao longo de
anos foi prejudicada por dois fun¬
cionários que talvez nem tinham
consciência do que estavam fazen¬
do . A in te rne t de uma ce r ta f o rma

é0conceito de comunicação boca-
a-boca só que em escala global.
Nenhuma empresa controla mais
este processo eisso muda totalmen¬
te aforma de se fazer comunica¬
ção. permitindo inclusive que as
empresas se comuniquem de for¬
ma personalizada, rápida ebarata
com os clientes, mas também per¬
mite que qualquer um possa falar
mal de la .

de. Se aempresa não éética, isso
érefletido na comunicação que
ela fará , Émais ou menos como
querer culpar afaca pelo crime, A
faca não mata ninguém, quem
mata équem aestá manipulan¬
do. Porque amesma propaganda
serve para vender cigarro epara
desestimular oconsumo do cigar¬
ro. Épossível atuar no mercado
de forma ética? Claro que sim, mas
vai depender da postura da em¬
presa, que em geral éoreflexo da
postura do seu dono, Oque está
acontecendo hoje éque asocie¬
dade está mais sensibilizada para
questões sociais ede sustentabili-
d a d e e e s t á c o b r a n d o i s s o d a s

empresas. Recentemente, aBrah-
m a f e z u m c o m e r c i a l c o m o R o ¬

naldo Fenômeno, que terminava
d i z e n d o : " e u s o u b r a h m e i r o e

tomo cerveja”. ORonaldo éuma
personalidade que tem uma pene¬
tração grande junto às crianças,
os garotos se espelham nele e
m o s t r a r u m í d o l o t o m a n d o c e r v e ¬

ja talvez não seja uma forma éti¬
c a d e s e c o m u n i c a r . O c o m e r c i a l
f o i r eed i t ado e te rm inava d i zen¬
do: "eu sou guerreiro enão tomo
cerveja". Isso épostura ética que
aempresa tem ou que asocieda¬
de cobra desta empresa.

0 e m p r e s á r i o n a o
faz uma boa análise

de marketing, é
difícil fazer uma boa

comunicação, porque
ele não conhece o
mercado. Então como
vai se comunicar com
alguém que conhece
pouco? !n

NA AVALIAÇAO DQ SENHOR AS
EMPRESAS EOS PROFISSIONAIS
ESTÃO PREPARADOS PARA A
COMUNICAÇÃO DIGITAL?
Tempos um longo caminho pela

frente. Nós até entendemos que as
empresas são mais lentas neste
processo, mas as agências, que são
especialistas em comunicação, não
deveriam ser. Há até agências de
marketing viral (especializadas em
campanhas de marketing na inter¬
net ) . mas amaio r ia a inda es tá
u s a n d o o f o r m a t o t r a d i c i o n a l d e

mídia, de divulgação em veículos
de comunicação de massa enão
está dando adevida atenção àin¬
ternet. Ogestor de comunicação,,,
seja ele de uma empresa ou de uma
agência, tem que aprender alidar i
com essas ferramentas. Não digo '
que será ofim das mídias conven¬
cionais, mas isso muda aforma de
se relacionar com omercado. Éum '
processo irreversível.

empresa esociedade eainternet
ligando todos. Antes os clientes só
sabiam da empresa por aquilo que
e l a s e c o m u n i c a v a . C o m a i n t e r n e t

aempresa está sujeita avárias opi¬
n i õ e s e n ã o t ê m m a i s c o n t r o l e s o ¬

bre oque está sendo dito dela no
mercado, seja verdade ou mentira.
Enquanto ela está fazendo um
anúncio dizendo que oproduto que
oferece éomelhor, podem existir
300 comunidades na in ternei fa lan¬

do ocontrário. Você pode fazer um
video engraçado em casa, colocar
no You Tube eele pode ser mais vis¬
to do que muitas revistas. Hoje qual¬
quer pessoa pode se transformar
em um veículo de comunicação de

0QUE 0FUTURO RESERVA PARA A
COMUNICAÇÃO?
Aprincipal mudança éacomuni¬

cação digital. Hoje não temos mais
omonopólio dos meios de comuni¬
cação no sentido mercadológico.
Tradicionalmente aempresa está
de um lado, omercado do outro e
os meios de comunicação são os
grandes agentes, que aempresa

^usa para divulgar uma mensagem.
IHoje aempresa quer ouvir omer-
scado eeste canal não émais de mão

ú n i c a . C o m o a d v e n t o d a i n t e r n e t .

Icria-se não um canal de mão dupla,
mas um triângulo. Existe ocliente.

' C
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PESSOAL
Tecnologia prática esegura

usada aseu favor.

OSICOOBNET éamaneira rápida esegura
para ter acesso aos serviços do SICOOB pela
internet. Com oSICOOBNET, você pode realizar
consultas emovimentações financeiras com toda a
comodidade que somente oSICOOB pode lhe
o f e r e c e r .
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CAPITAL DE GIRO

PUBLIFEST
APAE: 45 ANOS

Entre 19 e21 de outubro será realizada mais
uma edição do Publifest -Festival de Propa¬
ganda de Maringá. Será das 19 às 23 horas,
no auditório Dona Etelvina, no Centro Univer¬
sitário de Maringá (Cesumar). São esperadas
dezenas de profissionais do mercado publici¬
tário eestudantes de Maringá eregião. Mais
informações pelo telefone (44) 3031-2244.

/
Desde sua fundação, em 1964, aEscola Modelo Compa¬

nheiro Leonino Diogo Zuliani (Apae Maringá) tem oobjetivo de
promover obem estar eodesenvolvimento de pessoas com
deficiência intelectual ou múltipla ede estimular os estudos e
pesquisas relativas àcausa. Aentidade trabalha com educa¬
ção infantil, ensino fundamental, educação profissional ealfa¬
betização de jovens eadultos eatende 929 alunos (quando foi
fundada eram apenas quatro professores e13 alunos). Saiba
mais sobre aescola, como ser voluntário ecomo ajudar por
meio do site vvww.maringa.apaebrasil.org. br ou agendando uma
visita pelo telefone (44) 3227-4128.

\
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SEGUNDA EM GERAÇÃO
DE EMPREGOS r

Maringá foi osegundo município parana¬
ense que mais gerou empregos entre se¬
tembro de 2008 ejunho deste ano. Acons¬
tatação édo Instituto Paranaense de Desen¬
volvimento Econômico eSocial (Ipardes). 0
primeiro lugar no ranking ficou com Curiti¬
ba. Aanálise do instituto ainda apontou que
242 municípios do Paraná tiveram saldo po¬
sitivo de empregos ou permaneceram está¬
veis, totalizando 13.922 novos postos de tra¬
balho. Aproximadamente 80% deste saldo
foi gerado por 43 municípios, como Araucá¬
ria, Londrina, Cascavel, Campo Mourão, Foz
do Iguaçu ePato Branco.

t

INAUGURAÇÃD DD CATUAÍ r

Está marcada para outubro do ano que vem ainauguração
do Catuaí Maringá, que deverá gerar dois mil empregos diretos
eseis mil indiretos. 0anúncio foi feito pelo diretor-presidente
do grupo, Alfredo Khouri, durante coletiva de imprensa em 25
de agosto. 0empreendimento está sendo construído em um
terreno de 130 mil metros quadrados, sendo 51 mil metros de
área do shopping. Serão 215 lojas, além um centro de diver¬
são, seis salas de cinema eestacionamento com 1.650 vagas.
Serão investidos R$ 180 milhões.

/

ENCONTRO DE
PROFISSIONAIS CRISTÃOS
OInstituto Paqto realizará nos dias 16 e

17 de outubro oIII Encontro de Profissio¬
nais Cristãos. Será na sede do Sindicato do
Vestuário de Maringá edeverá reunir em¬
presários, executivos eprofissionais liberais
de qualquer religião. 0objetivo será discutir
valores éticos ede cidadania epromover
urna plataforma de networking entre empre¬
sários eprofissionais cristãos. Haverá pa¬
lestras edebates. Estão confirmadas as pre¬
senças do presidente da Câmara de Comér¬
cio Cristão Internacional do Brasil, Klaus
Dieter Siebert, edo empresário curitibano
Haroldo Isaak. Mais informações einscri¬
ções (que custam R$ 90) pelo telefone (44)
3033-4060 epelo www.encontro.paqto.com.
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NOVA
GERAÇAO DE
BANDA LARGA
AGVT lançou uma

nova geração de
banda larga no início
de agosto. São seis
veloc idades, de
3Mbps a100 Mbps,
com valores apartir
de R$ 49,90 por mês.
Os preços são válidos
para aquisição dos
serviços nos pacotes
Unique eSmart Maxx
e,dependendo da
velocidade escolhida,
0cliente ganha o
modem econ ta com
instalação assistida. 0
serviço está disponível
em 73% das cidades
cobertas pela
empresa . Inc lus ive
Maringá, e90% do
m e r c a d o d e b a n d a

larga da GVT.

MDDA MIX
Cerca de 15 mil compradores de cinco estados brasileiros, incluindo o

Paraná, participaram da 4® edição do Maringá Moda Mix, realizado pela Asso¬
ciação dos Shoppings Atacadistas do Vestuário de Maringá entre 2e7de
agosto. Oevento contou com aparticipação dos shoppings Vest Sul, Avenida
Fashion, Maringá Vest, Feira Vest Mercosul ePortal da Moda eteve como
objetivo apresentar acoleção verão 2010, que foi inspirada na cultura tribal.
Os ator̂ ’globais Murilo Rosa eFlávia Alessandra participaram dos desfiles
das coleções. Os participantes também puderam comprar as peças criadas
pelas incfiístrias locais apronta entrega. Os shoppings atacadistas de Maringá
contam com 500 lojas egeram cerca de 15 mil empregos diretos. Apróxima
edição do Moda Mix está agendada para março do ano que vem.

PRIMEIRA CARGA INTERNACIONAL .
Maringá recebeu oprimeiro avião de cargas

internacionais em 11 de agosto. Aaeronave, que
fez conexão direta de Miami, pcusou com 38 to¬
neladas de equipamentos eletrônicos eretornou
para acidade norte-americana com quatro tone-...
ladas de materiais de confecção. 0pouso foi
acompanhado por lideranças políticas eempre¬
sariais. Em princípio, os voos serão quinzenais e
aexpectativa éreceber cem toneladas de cargas
por mês. Quem administra oTerminal de Cargas
éaempresa Maringá Armazéns Gerais, que ga¬
nhou uma licitação einvestiu cerca de R$ 4mi¬
lhões na reforma eaquisição de equipamentos.,
Oaeroporto de Maringá éoterceiro do sul dos
país aoperar cargas internacionais. 1
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CAPITAL DE GIRO

1OLIMPÍADAS
ESCOLARES ■ y

Maringá será uma das se¬
des das Olimpíadas Escolares
2 0 0 9 , c o n s i d e r a d a a m a i o r
competição estudantil do Bra¬
sil. Também realizada em Lon¬

drina, as Olimpíadas acontece¬
r ã o d e 5 a 1 5 d e n o v e m b r o e

ocuparão as principais praças
de esportes do município. São
esperados cerca de 1,5 mil
atletas de todo opaís em nove
modalidades: atletismo, bas¬
quete, futsal, handebol, judô,
natação, tênis de mesa, vôlei
exadrez. Cada delegação será
composta, em média, por cem
estudantes, de 15 a17 anos.
Acompetição será uma inicia¬
tiva do Ministério dos Esportes
em parceria com oComitê
Olímpico Brasileiro (COB),
com 0apoio das Secretarias
Municipais de Esporte.

8

MOSTRA DE DECORAÇÃO
Até 0dia 20 de setembro está sendo realizada aArtHouse, primeira Mostra

de Tendências de Arquitetura eDecoração, São 23 espaços, incluindo cozi¬
nha, jardim, spa ehome Office projetados por arquitetos edesigners de interi¬
ores de Maringá eregião. 0evento, que éuma realização da Jump Comunica¬
ção eContemporânea Arquitetura, acontece na rua Tomé de Souza, 261, zona
2, em Maringá. 0ingresso custa R$ 10 ou R$ 15 com direito auma revista
sobre amostra etendências em arquitetura. 0horário de funcionamento da
mostra éde terça asexta-feira das 18 às 22 horas, sábados das 14 às 22
horas eaos domingos das 10 às 18 horas. Mais informações pelo site
www.arthousemaringa.com.br

DE DLHO NO MERCADO EXTERIOR
Com 0objetivo de fomentar as exportações entre as em¬

presas locais de tecnologia da informação, foi realizado
em Maringá no dia 12 de agosto, na sede da ACIM, opri¬
meiro Workshop de Exportação de Software. 0evento foi
uma realização do Arranjo Produtivo Local (APü do setor,
da Software By Maringá edo Sebrae-PR. Com participa¬
ção gratuita, 0workshop reuniu representantes de 30 em¬
presas locais eteve entre os palestrantes agerente da
Sociedade Brasileira para aPromoção da Exportação de
Software (Softex), Ana Lúcia Roth, oconsultor regional do
Brazil It, Izoulet Cortes, eotambém gerente da Softex,
Austregésilo Gonçalves.

^Ese depender dos números, as empresas estão certas
em apostar no mercado internacional. Segundo dados da

SSoftex, 0mercado de tecnologia da informação brasileiro
!| ocupa a12® posição no ranking de empresas mundiais do
2setor, mas mais de 60% das empresas paranaenses ven-
Idem exclusivamente para omercado interno.

REVISTA ACIM Setembro 20091 0
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VOCÊ FAZ PARTE DE MUITAS HISTÓRIAS.
UMA ESPECIAL ESTÁ DE VOLTA.

y

▶

▶

C H O P P E R I A
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▶

VOCÊ ÉPARTE DA NOSSA HISTÓRIA.

Praça Manoel Ribas. 194 -Informações: 44 3025 7373-www.carwash.com.br
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Mercado cultural
pulsante
MARINGÁ CONSOLIDA UMA AGENDA CULTURAL; HÁ ORQUESTRAS, FESTIVAIS
DE MÚSICA, DE CORAIS EDE CINEMA E, EM BREVE, CIDADE CONTARÁ COM
CURSOS DE GRADUAÇÃO EM ARTES CÊNICAS EARTES VISUAIS; LEI DE
INCENTIVO ABRE CAMINHO PARA AUMENTAR APRODUÇÃO, MAS ARTISTAS
AVALIAM QUE ÉPRECISO CONQUISTAR MAIS PÚBLICO EAPOIO DA
INICIATIVA PRIVADA

Nodecorrer da úl t ima década, a
produção cultural de Maringá

se fortaleceu, surgiram novos fes¬
t i va i s eeven tos pe rmanen tes ,
mais produtores culturais passa¬
r a m a a t u a r n a c i d a d e , d u a s o r ¬
questras foram consol idadas e
vários músicos começaram alevar
onome de Maringá para todo o
país. No meio do caminho, acria¬
ção da Lei Municipal de Incentivo
àCultura injetou recursos impor¬
tantes para fomentar otrabalho
dos artistas.

de crescer eincentivar apartici¬
pação de mais gente na arte dos
bonecos. Com três anos, oFeste-
bom poderá percorrer omesmo
c a m i n h o d e c r e s c i m e n t o t r i l h a d o

há seis anos pelo Festival de Cine¬
ma de Maringá, um dos principais
do gênero no sul do Brasil.

“É um projeto que tem sido vis¬
to com credibilidade, conta com a
participação de vários nomes de
peso ejá conquistou importância
n a c i o n a l " , a v a l i a o c o n s u l t o r c u l ¬
tu ra l , c ineas ta ecoordenador do
Festival de Cinema, Pery de Can-
ti. Ele afirma que oFestival éum
projeto complexo, que só existe
em razão da participação pública
edos empresários, por meio da Lei
N a c i o n a l d e I n c e n t i v o à C u l t u r a .

“É preciso captar recursos incen¬
t i v a d o s e n ã o i n c e n t i v a d o s , M a s

hoje. apesar das dificuldades des¬
te processo, estou otimista com o
mercado etorço para que os cole¬
gas da área tenham êxito. Na ca¬
deia da produção cultural, quanto

Realizado há 31 anos, oFestival
de Música Cidade Canção (Femu-
cic), oevento cultural mais tradici¬
onal de Maringá, já havia deixado
de ser oúnico grande festival da
cidade com projeção nacional em
1995. quando aconteceu o p r i m e i -

Festival Internacional de Corais,
que este ano chegará à14® edição!
Com uma história um pouco mais
longa, de 20 anos, oFestival Nipo-
Brasileiro também tem crescido e
possui todos os ingredientes
ganhar Fama nacional.

Projetos mais alternativos,
como oFestival de Bonecos de
Maringá (Festebom), que em agos¬
to trouxe grupos de várias cidades
do Paraná, São Paulo eSanta Ca¬
tarina, também têm

r o

p a r a

MARINGÁ CONTA COM VÁRIAS OPÇÕES
DE APRESENTAÇÕES CULTURAIS,

ORGANIZADAS PELO PODER PÚBLICO,
INSTITUIÇÕES DE ENSINO E

I N I C I AT I VA P R I VA D A
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mais público se consegue, mais os
empresários se interessam em
apoiar”, considera.

Dentro deste conceito de for¬
mação de platéia, além da inicia¬
tiva dos produtores, vale destacar
em Maringá eventos que se tor¬
naram permanentes como oCon¬
vite àMúsica. Convite àDança e
Convite ao Teatro realizados pela
Secretaria Municipal de Cultura.
“É importante manter aoferta de
vivência cultural para apopula¬
ção, que vai se habituando cada
v e z m a i s ” , a v a l i a a s e c r e t á r i a d a
Cultura, Flor Duarte.

Ela acredita que ocalendário
cultural de Maringá tem se forta¬
lecido acada ano. tanto por con¬
ta dos espetáculos que passaram
a inc l u i r ac i dade nas t u rnês , como

pela existência de uma maior ofer¬
ta de produções locais. “Temos
muitos artistas com talento epo¬
demos perceber que aprodução
a u m e n t a n i t i d a m e n t e . T a m b é m
acredito que sempre épossível
incentivar mais gente afazer arte.
Um ponto positivo que temos éa
grande diversidade. Alei munici¬
pal de incentivo beneficia cerca
de 20 projetos acada edição ete¬
mos produções teatrais, de dança,
música, literatura, cultura popu¬
lar. entre outros", exemplifica.

Na avaliação de Canti, que par¬
ticipou das discussões para acon¬
cepção da lei municipal de incen¬
tivo eda criação do Conselho Mu¬
nicipal de Cultura, acidade vive
u m m o m e n t o f a v o r á v e l . “ A c u l t u ¬

ra em Maringá, como um todo.
registrou um crescimento expo-
nencial nos últimos oito anos, em
grande parte, motivada pela lei de
i n c e n t i v o ” , d i z . P a r a m e l h o r a r ,

considera oprodutor, bastam mais I
i n v e s t i m e n t o s e a d e s c e n t r a l i z a - ^

çào das políticas de cultura. “Tem 3
que aplicar mais recursos, conse- |
guir mais espaço na mídia elevar h-

revista APIM Setembro 2009
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aprodução onde acomunidade se
e n c o n t r a ” , c o n s i d e r a . RONALDO GRAVINO,

REPRESENTANTE DA ORDEM DOS
MÚSICOS. CONSIDERA QUE A
CIDADE VIROU VITRINE DA MÚSICA
SERTANEJA EDESTACA A
IMPORTÂNCIA DOS ESTÚDIOS
PROFISSIONAIS, desconhecidos
PELA MAIORIA DOS MORADORES

Cidade, que ficam nos bastidores
"Artistas vêm gravar em Marinqáe
0proprio maringaense nem fica
sabendo. Recentemente
estivemos no estúdio com os
músicos do Bruno eMarrone edo
Chitãozinho eXororó", conta
_Orock também encontrou seu

fiiao. Nas garagens, centenas de
músicos buscam espaço para
mostrar os acordes esolos das
guitarras, baixos ebaterias.

Algumas bandas se destacam, como a
Nevilton eHospital Doors, Segundo o
produtor artístico ecoordenador da
Sonic Flowers, Flávio da Silva, tem
ganhado projeção também as bandas
Inimitável Fábrica de Jipes, que tem
dois CD 's erecentemente gravou
DVD, aBetty By Alone, que tem três
CD' sgravados, eaRádio Bandas. "São
grupos que são mais valorizados em
outras cidades do que em Maringá", diz.

Oque começou como uma noite de
discotecagem, em 2004, se
transformou em assinatura do rock
independente. Silva realiza em média
dez shows com bandas de rock do
cenário brasileiro mais "alternativo". "No
ano passado registramos uma média de
400 pessoas porshow. Existe público, o
que ainda falta na cidade são novos
locais com uma estrutura apropriada
para receber estes shows etambém
abrir espaço para as bandas de
Maringá", avalia.

Oprodutor se orgulha que durante
0Junho do Rock, realizado pela
primeira vez este ano numa parceria'
da Sonic Flowers com oPrograma
Credencial, ele conseguiu fazer um
Show de rock no teatro Calii Haddad.
"No total foram 15 shows, além de
palestras esessões de autógrafos. No
ano que vem, faremos asegunda
edição", afirma.

K»
FAMOSOS

Há dez anos. quando chegou a
Maringá, oempresário eator Ben-
Hur Prado tinha aincençáo de se
afastar do teatro. Não conseguiu,
Já que poucos meses depois de se
e s t a b e l e c e r n a c i d a d e r e c e b e u

uma ligação do ator eamigo Luís
G u s t a v o . " E l e e s t a v a e m c a r t a z

com apeça 'Luis Gustavo em Sa¬
indo de Baixo’ ese ofereceu para
fazer uma apresentação em Ma¬
ringá. Eu havia notado que aqui
praticamente não existiam espe¬
táculos edecidi apostar".

Onegócio deu certo. Ben-Hur
não parou mais edezenas de ato¬
res famosos vieram se apresentar
n a c i d a d e . A t u a l m e n t e , a c a d a

ano. oprodutor traz aMaringá em
média seis apresentações teatrais
com atores famosos ou superpro-
d u ç õ e s . A l é m d i s s o , e l e r e a l i z a
cerca de sete shows dentro do pro¬
jeto “P izza com Graça” , no Faro l
Brasil, pizzaria que abriu logo que
mudou para acidade.

A i n f r a e s t r u t u r a d o Te a t r o M a ¬
r i s c a e d o Te a t r o C a l i l H a d d a d . n a

avaliação do empresário, permi¬
te arealização de grandes espe¬
t á c u l o s . " R a r a m e n t e e s t e s d o i s

teatros não comportam uma peça.
Eles são fantásticos eajudaram
muito acolocar Maringá no rotei¬
ro das grandes peças", avalia.

Eacidade também tem público
suficiente para garantir aviabili¬
dade das apresentações, conside¬
ra Ben-Hur. "Há dez anos, quan¬
do comecei, conseguíamos um pú¬
blico de cem aI50 pagantes. Cons¬
truimos ohábito ehoje são raras
as peças que não lotam oteatro",
c o n s i d e r a .

Oorganizador de eventos epro¬
prietário da Tasa Eventos. Sérgio
Takao Sato. avalia que acidade
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Música em
evidência
Omesmo sertanejo que faz os

jovens dançarem nas festas
universitárias também tem levado o
nome de Maringá para ocenário
nacional. Éoritmo que consegue
atrair mais público etem amaior
evidência atualmente na cidade, que
vai ganhar um Festival de Violeiros.
"Maringá virou vitrine da música
sertaneja. Já temos adupla Hugo
Pena eGabriel no cenário nacional e
temos Léo eGiba chegando lá. Além
disso, acidade conta com cerca de
80 duplas que disputam um lugar ao
sol", diz omúsico, produtor e
representante da Ordem dos
Músicos em Maringá eregião,
Ronaldo Gravino.

Ele relata que vários outros
artistas da cidade tentam ganhar o
Brasil. Gravino, que há 22 anos
trabalha com música, também luta
por espaço. Ocantor tem três
músicas dentro do projeto
"Garagem do Faustão", da Rede
Globo.

Mas, além do que aparece na
mídia, ele destaca aimportância dos
estúdios profissionais existentes na

u m
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ainda tem potencial ase explorar.
No começo do mês passado, Sato
fez aprimeira incursão nesta área.
Trouxe aMaringá oespetáculo
Cruel", da Companhia de Dança

da coreógrafa Deborah Colker.
Oempresário relata que aopor¬

tunidade de trazer um espetáculo
da premiada coreógrafa surgiu de
amizades com produtores culturais
de Curitiba, que buscavam cida¬
des que comportassem uma apre¬
sentação, “Para mim, foi gratifi-
cante produzir um espetáculo des- 5
te nível em Maringá, Gostei da re- |
ceptividade do público ejá come¬
cei afazer os contatos para que a
Companhia volte aMaringá no
próximo ano com oespetáculo
‘4x4’, que em outubro se apresen¬
ta em Nova Iorque", afirma.

QRaUESTRAS
A c i d a d e t a m b é m c o n t a c o m

duas orquestras: do Centro Uni¬
versitário de Maringá (Cesumar) e
d a U n i v e r s i d a d e E s t a d u a l d e M a ¬

r i n g á ( U E M ) . O c o o r d e n a d o r d o
curso de Cultura eArtes eregen-
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FLOR DUARTE. SECRETARIA DA CULTURA: “TEMOS MUITOS ARTISTAS COM TALENTO EPODEMOS
PERCEBER QUE APRODUÇÃO AUMENTA NITIDAMENTE. TAMBÉM ACREDITO QUE SEMPRE É
POSSÍVEL INCENTIVAR MAIS GENTE AFAZER ARTE”

Maringá conta
com 200 artesãos

te da orquestra do Cesumar, Davi
Oliveira, veio de Belo Horizonte,
em 2003, com odesafio de conso¬
lidar uma orquestra. “Nestes seis
anos conquistamos oprestígio do
público. Hoje temos uma orques-
fî a profissional que tem feito gran¬
des apresentações para
áores de Maringá ede toda are-
^ào", afirma.

Oartesanato éoutra arte que
busca espaço ereconhecimento. E
como acontece com as artes plásticas
éavenda do trabalho artístico que
permite acontinuidade da criação. De
acordo com asecretaria de
Desenvolvimento Econômico, existem
cerca de 200 artesãos em Maringá,
distribuídos em associações como a
Artemar, Arte da Terra, Artcic, Santo
Antônio, Maria do Ingá, além do
gmpo TEMM, sigla que vem do
projeto Trabalho de Encaminhamento
de Menores de Maringá.

Os produtos são diversificados e
podem ser vistos nas Feiras da
Agroindústria, na Festa da Canção, na
Expoingá, na Festa das Nações, além
de outros eventos como 0Natal Ingá
eaFeira Nacional eInternacional do
Artesanato, que teve aprimeira
edição realizada neste ano.

"Também éinteressante destacar
aFeira da Seresta, realizada todas as
quartas-feiras, que foi criada para
estes artistas. Eque em breve, com a
inauguração do Mercado Popular, será
incrementada", avalia 0secretário de
Desenvolvimento Econômico, Valter
V i a n a .

o s m o r a -

R a f a e l S i l v a

0CINEASTA PERY DE CANTI, QUE ORGANIZA 0FESTIVAL DE CINEMA, ACREDITA QUE É
PRECISO MAIS INVESTIMENTOS EM CULTURA E“LEVAR APRODUÇÃO ONDE ACOMUNIDADE SE
ENCONTRA”

REVISTA ACIM Setembro 2009
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Com um repertório que privile¬
gia as músicas sinfônicas, aorques¬
tra também apresenta temas de
filmes emúsicas mais populares,
mais conhecidas pelo público em
geral. Sem contar detalhes, Oli¬
veira diz que haverá novidades.
"O que posso dizer, por enquan¬
to, éque faremos várias apresen¬
tações com entrada gratuita até o
fim do ano", diz.

AOrquestra do Cesumar tem cer¬
ca de 40 integrantes, aproximada¬
m e n t e o m e s m o n ú m e r o d e m ú s i ¬

cos que compõem aOrquestra da
UEM, criada informalmente em se¬
tembro de 2008 por alunos do De¬
partamento de Música da institui¬
ção eque no primeiro semestre
deste ano realizou aprimeira apre¬
sentação oficial. Oobjetivo éofe-

Do cinema ao teatro
Há nove anos oprodutor

cultural Paulo Campagnolo criou em
Maringá oprojeto "Outro Olhar",
Uma proposta que já possibilitou a
exibição de 750 filmes de arte,
entre obras clássicas e
contemporâneas, em cinemas e
anfiteatros de Maringá. Atualmente,
as exibições acontecem no
Auditório Hélio Moreira, mas em
breve devem voltar para as
grandes telas. "As sessões são
seguidas de debates. Buscamos
uma aproximação do público com
as obras euma reflexão do
trabalho", conta.

Com 0mesmo objetivo de levar
areflexão sobre temas mais sérios

que na maioria das vezes são
deixados de lado, Campagnolo
conseguiu aprovar através da Lei
Munidpal de Incentivo àCultura o
espetáculo "Em meio aos
escombros -um projeto para
teatro". "São escombros de
sentimentos, histórias, fatos eda
violência cotidiana", pincela. O
produtor que assina amaioria dos
textos eadireção do espetáculo,
que édividido em cinco atos, afirma
que 0apoio público eprivado é
fundamental. "Em agosto,
cumprimos nosso compromisso com
alei de incentivo. Para setembro,
deveremos ter novas
apresentações",

R a f a « l S i l v a

recer oportunidades no
mercado de trabalho ede¬
senvolver música de qua¬
lidade com um repertório
c a m e r í s t i c o e s i n f ô n i c o ,

Ochefe-adjunto do De¬
partamento de Música da
UEM eregente da orques¬
t r a , R a e l B e r t a r e l l i C i m e -

nes Toffolo. afirma que
a l é m d e f o r t a l e c e r o c u r ¬

so eabrir espaço para os
estudantes, aorquestra
chegou para propiciar um
produto cultural diferen¬
ciado. “As apresentações
de orquestras em Marin¬
gá sempre foram raras e,
quando aconteciam, fal¬

tava espaço para acomodar opú¬
blico. No nosso concerto de lan¬
çamento muita gente não conse¬
guiu entrar. Existe uma demanda
reprimida na cidade", considera.

Ainda neste ano, aOrquestra da
UEM fará uma turnê em todos os
c a m p i d a i n s t i t u i ç ã o . " Ta m b é m
pretendemos fazer mais concer¬
tos na cidade”, relata. Outra opor¬
tunidade. mais informal de ver e
ouvir otrabalho dos músicos éno
Teatro Oficina da UEM. onde a
orquestra faz ensaios abertos ao
público nas noites de quinta-feira.

GRADUAÇÃO EM ARTE
Amesma UEM que conta com

uma orquestra também deverá
oferecer cursos de graduação de
Ar tes Cên icas ede A r tes V i sua is a

partir de 2011. São duas propos¬
tas didáticas que devem fomentar
ainda mais omercado cultural da
cidade. Oator da Companhia Cir¬
c o Te a t r o S e m L o n a e d i r e t o r d e

Teatro da UEM. Pedro Ochóa. que
participa da comissão para acria¬
ção do curso de Artes Cênicas, se

0EMPRESÁRIO BEN-HUR
PRADO TINHA PLANOS DE SE

AFASTAR DO TEATRO. MAS NÃO
CONSEGUIU; HOJE ELE TRAZ À
CIDADE SEIS APRESENTAÇÕES
COM ATORES FAMOSOS POR

ANO: “SÃO RARAS AS PEÇAS
OUE NÁn LOTAM 0TEATRO”

3REVISTA ACIM Setembro 2009



‘^loscra otimista. “Estamos ideali-
zando este curso com as melho¬
r e s q u econdições eacreditamos
tenhamos uma boa estrutura”, diz.>

Ochôa relata que uma das pri¬
meiras lutas indiretas do curso é
para que seja construída aConcha
Acústica da DEM. próxima ao Res¬
taurante Universitário. “O custo- “ nbenefício de uma obra desta é
muito grande. Olocal poderia r e ¬

ceber eventos epropiciar arte
para os universitários epara aci¬
dade”, avalia. De acordo com o r -
ator ediretor de teatro, auniver¬
s i d a d e produtorajá éuma grande
de cu l tura da c idade eatendên-

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

mesmo teremos aquinta edição
da temporada universitária, com
apresentações de teatro, danças
e m ú s i c a ” .

COM DIFICULDADE PARA VENDER SUAS OBRAS. AARTISTA LILIA LOBO DECIDIU PARAR DE
PRODUZIR: "NINGUÉM PAGA 0DUE VALEM OS QUADROS"

l Nunca foi tao fácil obter informações
sobre Pessoa Jurídica para

realização da venda ou atualização
cadastral do seu cliente.

Com 0PROTEGE 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.

e u m i s A i i i A i

\Consultar econfirmar,
r
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reportagem de capa

!her lacinhas. “Era mais difícil ven¬
der um azulejo pintado de R$ 10
do que recolher quatro quilos de
alumínio para ganhar R$ 16. Os
quadros, então, ninguém paga
que vaiem", diz. Na avaliação de
Lilia, seria interessante criar um
projeto para transformar otraba¬
lho dos artistas maringaenses em
souvenir equem sabe em material
escolar. Os artistas poderiam ga¬
nhar um percentual pelo uso da
imagem da obra”, considera.

Oartista plástico eempresário
Ademir Kimura diz que viver de
arte seria um sonho. Ele concor¬
da com Lilia sobre adificuldade de
vender um trabalho. Na
de Kimura. esta dificuldade ocor¬
re em todo opaís, porque falta
uma educação para aarte, que
deveria ser contemplada nas es¬
colas. “O público vai ver as obras,
aprecia otrabalho, mas não en¬
tende que uma obra épara se con¬
sumir. para levar para casa", diz,

Kimura acredita que se l%das
famílias de Maringá comprassem ao
menos uma obra ao ano, já se cria¬
ria um mercado eabriria portas para
outros ar t is tas se dedicarem àarte.

0

0ARTISTA
PLÁSTICO ADEMIR
KIMURA ACREDITA

QUE FALTA UMA
EDUCAÇÃO VOLTADA
PARA AARTE NO

BRASIL: “0
PÚBLICO VAI VER
AS OBRAS, APRECIA
0TRABALHO, MAS
NÃO ENTENDE QUE
UMA OBRA ÉPARA
SE CONSUMIR”

o p m i a o

Segundo Ochòa, entre ofinal
dos anos 70 eofinal dos anos 80.
Maringá chegou ater um cenário
interessante de teatro, que só nos
últimos anos, começa aser reto¬
m a d o . “ A l e i d e i n c e n t i v o t r o u x e

um amadurecimento das pessoas
em relação àpolítica cultural. A
c idade ébem serv ida de tea t ros ,
mas esta arte poderia ser mais
prestigiada. Acredito que falta di¬
vulgação das produções locais
para atrair opúblico”, afirma.

ARTES PLÁSTICAS
Ehá quem encontre dificulda¬

des para sobreviver da arte. Auto¬
didata. aartista Lilia Lobo,
trabalha com apintura primitiva,
afirma que parou de produzir há
pouco mais de um ano. Odesâni¬
mo veio do acúmulo de obras nas
paredes da sala edo quarto da
casa onde mora. Ela diz que can¬
sou de participar de exposições. |
onde todos admiram, mas nin- |
guém ou quase ninguém compra.
"Tenho trabalhos que foram leva¬

dos para várias partes do mundo,
de gente que visitou Maringá e
comprou um quadro”,

Mas aartista, que há alguns anos
passou por um momento mais difí¬
cil que oatual, diz que durante uma
feira âqual havia sido convidada a
mostrar os quadros, preferiu reco-

! V

« U .

je*Jq u e

1'^

0PINTOR EESCULTOR 2ANZAL MAHAR APOSTA NA DIVULGAÇÃO DO TRABALHO NA INTERNET
EACREDITA QUE 0ARTISTA SEMPRE TEM QUE OFERECER NOVIDADE PARA ATRAIR 0PÚBLICO
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“Na entrada dos prédios da cidade,
normalmente têm quadros de mau
gosto nas paredes. Se todos consu-

obras de arte realmente, jã
se abriria um mercado”, avalia.

Com 35 anos de história no mun¬
do das artes, opintor, muralista e
escultor Zanzal Matcar avalia que
houve uma evolução nos últimos
anos. Para ele. ser artista écomo se
dedicar aqualquer outra profissão.
“Tem que participar ecriar novida¬
des. Mostrar otrabalho para opúbli-

Oresultado éoreconhecimento
e. se agradar 10 96. já está bom”, diz.
Além das obras espalhadas por Ma¬
ringá edezenas de outros lugares,
Zanzal também aposta na internet
como caminho de divulgação. "As
obras ficam mais conhecidas, já ore¬
sultado financeiro, vai depender de
cada trabalho”. |

Leis eempresas em prol da arte
Em Maringá, aLei Municipal de Incentivo àCultura tem um edital,

normalmente lançado acada ano, em que os empreendedores culturais
sâo convidados aapresentar os projetos, que são analisados por uma
comissão. Os aprovados realizam oprojeto com opatrocínio da
prefeitura. "A lei épara produtores culturais residentes em Maringá há
pelo menos dois anos. Oprograma contempla tanto produtores
profissionais como iniciantes", explica asecretária da Cultura, Flor
D u a r t e .

Na avaliação do consultor cultural Pery de Canti, ouso da legislação
exige conhecimento. "Como qualquer lei éuma interpretação eisto
demanda certificação profissional. Obom uso desta lei cresceu muito
no mercado evários produtores se qualificaram. Agora, como em
qualquer mercado, existe acompetitividade pelos recursos", avalia,

Para oregente da Orquestra da UEM, Rael Bertarelli Gimenes Toffolo,
acontinuidade da evolução da cultura no Brasil demanda uma mudança.
de conceito da iniciativa privada, que já começa aentender que investir
em arte dá retorno. "Os empresários não se acostumaram que acultura
também éum negócio profissional equem investe num produto cultural
bem feito, com rigor ético etécnico, tem retomo", afirma.
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NEGÓCIOS MURILO GAHI

Serviços especializadQ0MERCADO DE PETSHOPS

TEM CRESCIDO NA CIDADE,
ONDE JÁ EXISTE QUASE UMA
LOJA PARA CADA MIL

HABITANTES;
EMPRESÁRIOS
P R O C U R A M O F E R E C E R
D I F E R E N C I A I S PA R A
CONQUISTAR EMANTER
C L I E N T E S D I A N T E D A
CONCORRÊNCIA
A P E R TA D A

1

umsaco de raçáo de boa quali¬
dade, dois banhos por mês e

um pacote de biscoitos são cuida¬
dos básicos para um cão ecustam
cerca de RS 150, Mas quem tem um
animal de estimação pode gastar
mais, Ovalor ajuda aexplicar o
grande número de pec shops aber¬
tos nos últimos anos em Maringá,
Aestimativa éque existam de 250
a300 empresas do gênero na ci- ,
dade. Éuma média de quase uma ®
loja para cada mi l habi tantes. ’

Mas ao mesmo tempo em que aTRATAMENTO VIP: EM MARINGÁ, OS BICHOS DE ESTIMAÇÃO PODEM CONTAR
COM VÁRIOS MIMOS OFERECIDOS PELAS EMPRESAS LOCAIS; ATÉ UM SPA
DEVERÁ SER ABERTO NO ANO QUE VEM

concorrência começa aaci r rar,
donos de pets avaliam que ainda
há mercado aser conquistado.
" A i n d a v e m o s m u i t o s c ã e s m a l
cuidados nos quintais, que não to¬
mam banho esão a l imen tados à
base de comida, enão de ração”,
afirma asócia do Cai Dog Pet
Shop, Cássia Tatiana Merlotto. A
empresa fica no Jardim América,
onde existem mais quatro pets em
f u n c i o n a m e n t o .

Para d r ib la r aconcor rênc ia .
Cássia se concentra em dois as¬
pectos principais; ter sempre um

■P diferencial para oferecer aos cli-
Semes eparticipar do Núcleo Seto-

riai de Pet Shops. do Programa
^Empreender, ligado aACIM, onde
Icultiva uma parceria sadia evan-

recente em uma fe i ra la t ino-ame¬
r i c a n a d o s e t o r e m S ã o P a u l o .
“ T r o u x e d o e v e n t o u m a d e s i v o

indiano para cães. Algumas clien¬
tes ligaram para agradecer edis¬
s e r a m t e r a d o r a d o ” , r e l a t a .

Amédica veterinária eproprie¬
tária, há quatro meses, do Happy
Dog. Renata Paes Corazza, diz que.
depois de investir na compra de
uma empresa já estruturada, resol¬
veu procurar onúcleo setorial para
aprender ebuscar ocrescimento
em parceria. “É bom para todo
mundo, pois fortalece osetor. Pas-

tajosa com outros empresários do
r a m o . C r i a d o e m m a i o d e 2 0 0 7 , o

grupo éformado atualmente por
nove empresas. Épouco pela
quantidade de pet shops da cida¬
de. mas quem part ic ipa garante
que vale àpena.

“O Empreender émuito impor¬
tante. Ajudamos esomos ajudados
na administração das iojas. Às ve¬
zes nos deparamos com um pro¬
blema que outro empresário já
passou econseguiu solucionar”,
exemplifica. Em relação aos dife¬
renciais, Cássia cita aparticipação
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LUIZ BALDEZ MONTOU UMA HOSPEDAGEM EXCLUSIVA PARA CACHORROS. QUE CONTA COM
PISCINA; NO FINAL DO ANO ÉNECESSÁRIO FAZER RESERVA ANTECIPADA

i
gados", adianta. Ele acredita que

Três dicas paraexiste demanda, já que muitos
ap^mais de estimação são tratados
como filhos etem muita gente dis- c r i a r u m c a o
posta apagar para viajar tranqui-

Exercício, disciplina ecarinho. NaloV?nquanto deixa oanimal s o z i -
avaliação do adestrador Luiz Baidez,Acredito que este éum

momento opor tuno para inves¬
t i r " . c o n s i d e r a .

n h o " .
estes são três aspectos fundamentais
para um cão viver bem. ”0 cão precisa
se exercitar muito, ter uma rotina com
disciplina eganhar carinho. A
mentaiidade deles éfabricada para
funcionar assim", afirma.

0motivo, segundo Baidez, éque os
cães são descendentes diretos dos
lobos, animais que tinham uma rotina
diária com exercícios na hora da caça,
uma atividade feita sempre num
determinado horário, com disciplina, e
que, ao finai do dia, se unem uns aos
outros em busca de carinho.

s a m o s a t e r m a i s i d é i a s e e x i s t e a

possibilidade de fazermos compras
conjuntas”, conta ela. acrescen¬
tando que aequipe do pet shop
conta com três pessoas.

Otécnico agrícola, zootecnista
emédico veterinário Marcos Ho-
rácio de Souza revela que também
pretende buscar espaço neste se¬
tor. Mas ele não quer brigar dire¬
tamente com as dezenas de pet
shops existentes. Souza avalia
que. no momento atual do setor,
amelhor opção éoferecer servi¬
ços especializados e, por isso, abri¬
rá até 2010 uma espécie de spa
para animais de estimação.

"Vai ser um hotel, mas com pro¬
dutos eserviços adicionais agre-

CLUBE DE CAES
Luiz Baidez deixou São Paulo

para ter uma vida mais tranquila
etambém busca dar qualidade de
vida aos animais. Há seis anos, o
adestrador montou em Maringá o
Clube de Cães Recanto São Fran¬
c i s c o ,

com espaços diferenciados. E
quando odono vem hospedar o
c a c h o r r o d e i x a m o s c l a r o : o a n i m a l

vai ter contato com grama eareia.
Vai se sujar, brincar, interagir com
o u t r o s a n i m a i s " , d i z .

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

chos, num verdadeiro clube que
tem até piscina, Baidez se preo¬
cupa com asaúde dos hóspedes.

Temos um lugar amplo.

Baidez aponta que muitos cães
acabam estressados porque recebem
apenas carinho, carinho ecarinho.
"Tem pouco exercício. Um animal que
vive num apartamento precisaria
passear duas atrês vezes ao dia enão |
apenas uma vez na semana. O
exercício garante ao cachorro melhor ?
qualidade de vida", considera.
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NEGÓCIOS

“Somos muito rigorosos com a
vacinação. Tem que estar com'o
vermifugo em dia, com antipuT
gas. Em locais com muitos ca¬
chorros, temos que ser exigentes
para evitar os riscos", afirma. E
Baldez não tem porque reclamar
d o m e r c a d o . “ N o fi n a l d e a n o

chega ater lista de espera. Nor-
malmeme, para hospedagens
ent re dezembro e fevere i ro , fe¬
c h a m o s c o m a n t e c e d ê n c i a " , c o n ¬

ta. Oclube tem capacidade para
hospedar 70 cães eas diárias cus¬
tam entre RS 25 eR$ 50.

Para os donos de cães , Ba ldez

também orienta oque épreciso
fazer para que os animais não
sofram com aausência da “famí¬
lia”. “Peço sempre para odono.
independente de onde for levar
ou deixar hospedado, não modi¬
fi c a r a r a ç ã o , l e v a r a c a m a e o s
brinquedos do animal etambém
é i n t e r e s s a n t e d e i x a r u m a c a m i ¬
s e t a c o m o c h e i r o d o d o n o . S ã o

medidas que diminuem aansie¬
dade”, aponta.

No Clube de Cães Recanto São

Francisco acontece uma espécie
de recreação aos sábados. "Em

RENATA CORAZZA, DO HAPPY DOG; DONOS PODEM ACESSAR AINTERNET EVER 0
BICHO DE ESTIMAÇÃO POR CÂMERAS, ALÉM DISSO 0PET SHOP CONTA COM MAIS DE
TRÊS MIL ITENS DE ACESSÓRIDS

Maringá, não existem áreas onde
épossível soltar os cães com se¬
gurança. como os parques exis¬
t e n t e s e m S ã o P a u l o , C u r i t i b a e

Rio de Janeiro. Então, muitos do¬
nos trazem os cachorros aqui para
b r i n c a r , t e r c o n t a t o c o m o u t r o s
b i c h o s e d e s e s t r e s s a r " , d i z .

Além do clube ede serviços de
adestramento. Baldez faz trabalho
voluntário com cães terapeutas e
de resgate. Os primeiros, levados
até hospitais easilos, por exem¬
plo, ajudam adar tranquilidade

aos internos epacientes. “É com¬
provado que apresença de um cão
n o l o c a l r e d u z a a n s i e d a d e e o s

batimentos cardíacos de um paci¬
e n t e ” , c o n t a .

Com relação aos resgates, o
adestrador relata que. em parce¬
ria com oCorpo de Bombeiros,
tem treinado animais para ajudar
em buscas. “São cães farejadores
que podem ser usados para achar
pessoas perdidas", afirma.

I
I

VARIEDADE PARA DS BICHINHOS

Em cada pet shop épossível
e n c o n t r a r u m a n o v i d a d e . D e b i -

juterias aroupinhas. de florais a
kit de higiene dental. De acordo
com Renata Corazza, do Happy
Dog, existem clientes que gastam
muito com acessórios ebijuterias.
Só na loja dela são cerca de trés
m i l i t e n s . N o e n c a n t o , e l a a fi r m a

que avenda destes produtos mais
“supérfluos" acompanha odesem¬
penho da economia.

“Ração, brinquedos, petiscos em
geral vendem sempre bem. Já os
acessórios têm menor procura em
períodos de crise", conta. Asócia
do Cat Dog. Cássia Meriotto, afir¬
ma que busca oferecer omáximo
de acessórios possíveis e. que prin¬
cipalmente quem tem cachorros

R a f a e l S i l v a

I

AproprietAria 00
CAT DOG PET SHOP,
CÁSSIA TATIANA
MERLOnO, UMA DAS
INTEGRANTES 00
NÚCLEO SETORIAL.
INVESTIU NUMA
ESPÉCIE OE VITRINE
PARA QUE OS
CLIENTES POSSAM
ASSISTIR AO BANHO
DOS CACHORROS E
GATOS
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pequenos, compra muito. "Com a
queda na temperatura, vendemos
m u i t o s c a c h e c ó i s n e s t e i n v e r n o ” ,
d i z .

De adestrador
adono de zoológicoCássia destaca na loja oinvesti¬

mento fe i to no setor de banho e
tosa. Adiv isór ia de v idro funciona
como uma vitrine, “O cliente pode
ver 0animal de est imação durante
obanho evai ter acerteza de que é
bem tratado”, diz,

D e i x a r o c l i e n t e t e r a c e s s o v i s u a l
a o a n i m a l t a m b é m é u m d i f e r e n c i a l

oferecido por Renata. “O nosso ser¬
viço de hospedagem inclui câmeras
para que apessoa acesse ainternet
para ver seu animal de estimação”.
Adiária custa RS 20, já os serviços
de banho etosa tem clientela cati¬
va. Em média, passam por semana
no pet shop para arealização do ser¬
viço de 40 a45 cachorros. ■

Maringá pode ganhar um minizoológico e, se depender, do
adestrador eempresário Ary Marcos Borges da Silva, o
empreendimento sairá do papel omais rápido possível. "Criei um
instituto e, agora, vou buscar oapoio do poder público para conseguir
uma área maior. Creio que consiga logo, porque acidade comporta",
avalia. Atualmente, Silva cria animais exóticos. "Comecei há cerca de
cinco anos, quando apareceu aoportunidade de comprar um casal de
tigres. Hoje, temos nove tigres etrês leões", conta.

Oempresário diz que foi um desafio mudar ofoco dos negócios
(inicialmente era apenas um canil), mas deu certo. Além de ganhar
com as visitações, consegue fechar contratos para comerciais, filmes e
novelas. "Tem dado resultado, até mesmo para ocanil, porque as
emissoras sempre nos convidam econseguimos estar na mídia, em
evidência", diz. Outro foco do trabalho de Silva étreinar animais para
ações de segurança pública, como farejar drogas. "Há 20 anos
atendemos opessoal da Ponte da Amizade", afirma.

Ajude adesenhar um mundo mais legal
eainda concorra amuitos prêmios!

Participe! Ésó comprar um adesivo. Vocé ajuda diversas
instituições eainda concorre aprêmios muito bacanos.

Procure ainstituição de suo preferência.

c o c a m a r
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DIREITO LUIZ FERNANDO CARDOSO %

Tramita no Supremo Tribunal Fe¬deral (STF) uma ação que pode
t o r n a r v á l i d a , n o v a m e n t e , u m a
convenção da Organização Inter¬
nacional do Trabalho (OIT) que tira
das empresas odireito de demitir
-sem muitas consequências -um
funcionário sem que seja por jus- CONTAR COM UM DEPARTAMENTO DE RH EFICIENTE
ta causa, oque poderá causar na
avaliação de magistrados eadvo¬
gados uma enxurrada de proces¬
sos trabaihistas.

Antes mesmo de qualquer alte¬
ração na legislação vigente, ajus¬
tiça do Trabalho do Paraná regis¬
trou um aumento de 10% no nú¬
mero de novos processos nos pri¬
meiros meses do ano. De janeiro
aabril, foram ajuizados 37.868
processos nas 82 Varas do Traba¬
lho do Estado, contra 34.355 no pri¬
meiro quadrimestre de 2008. Uma
realidade que preocupa quem
emprega epara aqual cabe ove¬
lho ditado: “é melhor prevenir do
que remediar”.

Empresários sabem que, mes-
quando existe oempenho em

cumprir alegislação trabalhista,
poderão ter que se defender dian¬
te de um juiz das reclamações de
um ex-funcionário. Se isso éine¬
vitável, diz ogestor de Recursos
Humanos da empresa de consul¬
toria DP Total. Douglas Camillo, é|
preciso planejamento einvesti- |
mento para que ocorra omínimo “
de vezes possível.

Segundo ele, aempresa que dis¬
põe de um departamento de Re¬
cursos Humanos (RH) eficiente e
que conta com uma assessoria ju¬
rídica atuante terá, como contra¬
partida, menos incômodo egastos
com ações trabalhistas. “Cada vez

_mais. empresas sérias estão inves-
Êtindo nestes setores para garan-
^tir aqualidade, produtividade e
õsat is fação dos co laboradores” ,
i e x p l i c a .

Para evitar processos ♦

ARQUIVAR DOCUMENTOS COMO CONTRATOS, RECIBOS DE PAGAMENTO ECARTÀO-
PONTO AJUDA AEVITAR AÇÕES NA JUSTIÇA; OUTRA DICA DOS ESPECIALISTAS É

I

m o

CONTAR COM UM SERVIÇO DE RH EASSESSORIA JURlOICA COMPETENTES PODE
EVITAR AÇÕES: TENTAR FAZER UM ACORDO COM 0EX-FUNCIONÁRIO
TAMBÉM ÉIMPORTANTE

sas precisam deixar claras as re¬
gras do ‘jogo’ enão cometer equí-
vocos como relocar ofuncionário
de setor efunção atoda hora,
além de remunerar de forma er¬
rada", comenta Camillo.

Entendidos no assunto sabem
que na relação patrão versus em¬
pregado omelhor étentar um

to nesses setores, diz oconsultor,
as chances da insatisfação do em¬
pregado (demitido ou não) termi¬
narem no tribunal são potenciali¬
zadas. “Ações trabalhistas geral¬
m e n t e e s t ã o r e l a c i o n a d a s d i r e t a ¬

mente ao sentimento de quem
levou aconta, ou seja, àsensação
de ter sido enganado. As empre-Quando não há um investimen-
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trabalhistas
^-ncendimemo édo juizacerto. O M c u r e N e t o ,

siínifica que oempre-
Isso na ganha, significa que

;casos há descum-
da legislação. Náo im-

se épor desconheci-
leis 0^^ P®'' violação

v‘

gado sempre
maioria dosn a

p r i m e n i o
porta dizer
m e n t o d a s
deliberada”, esc are

Nos 25 anos em que atuou como
Trabalho, uma boa parte

em Maringá. Nacif ,juiz do
des te tempo
Neto se deparou com casos pecu- -
liares fver box). porem. diz ele, na i
maioria das vezes aaçao fo. gera¬
da por causa de um dissabor do
empregado
m i s s ã o . ' -

“AÇÕES TRABALHISTAS GERALMENTE ESTÃO REUCiONADAS DIRETAMENTE AO SENTIMENTO DE
QUEM LEVOU ACONTA, OU SÜA. ÀSENSAÇÃO DE TER SIDO ENGANADO”, DIZ 0GESTOR DE RH
DOUGLAS CAMILLOmomento da de -n o

"Livre da subordinação
ex-empregado passa a explica Nacif. “já obanco de ho¬

ras surgiu como flexibilização dos
direitos do trabalhador epode en¬

sejar debate jurídico constitu¬
cional empolgante".

sentânea com oprincípio da pri¬
mazia da realidade; importa o
que realmence ocorre na prática".

jurídica, o
analisar possíveis lesões aos seus
direitos Para minimizar esses as¬
pectos, érelevante omodo como .
écomunicada adespedida. Odi- —
álogo franco, acompanhado da Iprmcipais falhas que podem
convicção de que não houve le-

direitos, pode servir para
ajuizamento de

..□IREITO j

W D I C Agerar ações trabalhistas sA^ C S ^ Nem toda empresa tem re¬
cursos para manter asituação
ideal relatada por Camiilo. Às
vezes, há 0RH eaprestação
de serviços terceirizados, mas
não uma assessoria jurídica. As
vezes, nem isso. De qualquer
forma, diz Nacif Neto. afalta
de recursos não serve de des¬
culpa para oempresário deixar
d e b u s c a r e s c l a r e c i m e n t o s
acerca da legislação trabalhis¬
ta e, por pequenos equívocos,
ter de responder na justiça.

“Peter Drucker, omais des-

s ã o a o s

impedir
ações”, aconselha.

Oempregador precisa enten¬
der, revela ojuiz. que ajustiça
estã atenta aartifícios muitas

utilizados para driblar afis-

o TercerrizatCes Imgulares

Falta de fiscalização, por parte da empresa tomadoia de serviços,
das otirígaçSes da empresa terceirizada

>

Sratifrcação ou salãrlo disfarçado em particioaçáo nos lucros

Registro em carteira de valor inferior ao que
0empregado efetivam ente recebev e z e s

calização etirar proveito do fun¬
cionário. Ajustiça não se opõe,
diz ele, apráticas como obanco
de horas eacriação de cargos
de confiança, desde que na prá¬
tica alegislação -
apartir da Lei 8.966. de 27 de o
dezembro de 1994 -seja respei-
t a d a .

Pagamento de lioras-extras tiabltuais por tora e
não Incidência dos seus reflexos nas verbas devidas

'Não incidência das comissbes nas verbas trabalbistas

Coniralos de trabalho desatualizados ou superficiais,
não contemplando questdes essenciais da relação de emprego

mais flexível
Descontos om folha além dos admitidos por lel.
sem autorização escrita dos empregados

Empregados exercendo as mesmas funçbes, com diferença de tempo
de trabalho não superior adois anos. recebendo salários diferentes tacado professor de Adminis¬

tração. afirmou que ol ^
XXI seria oséculo do conhecí- ̂
mento eda responsabilidade g
social- Conhecer éfundamen- |
tal para agir corretamente. b

século I“O cargo de confiança já
viu para sonegar horas-extras.
Em tais casos ocorre adescon- !
sideraçâo da formalidade por in¬
cidência de interpretação con-

s e r -
Duração do trabalho diário superior adez horas

Intervalo entre duas jornadas menor do que il horas

Trabalho'«m feriados edomingos

iar iM
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Histórias de um
juiz do Trabalho

Em duas décadas emeia como
juiz do Trabalho, Nacif Alcure Neto
já viu de tudo. Julgou processos dos
mais variados, alguns dos quais
guarda na lembrança. "Em 25 anos
de atuação vi multas situações
inusitadas e, até mesmo,
constrangedoras", comenta.

Numa das ocasiões, o
magistrado teve de julgar ocaso de
um pai acionado pelo próprio filho,
que pretendia ser reconhecido como
empregado. Em outro momento,
deparou-se com uma mulher que
ajuizou ação contra ocompanheiro,
buscando reconhecimento de vínculo
de emprego.

"Vi casos de empreendedores
sem adevida orientação adquirindo
empresas, ou bens de empresas,
com execuções vultosas na Justiça
do Trabalho, sujeitando-se a
pagamento de dívidas que
dilapidaram patrimônio anterior",
recorda ojuiz aposentado.

"Também vi ocaso de um
empregado que ajuizou ação fictícia
para arrematar os bens da empresa
esalvar 0patrão de ações
verdadeiras, que poderíam levá-lo à
insolvência", lembra.

NACIF ALCURE NETO, JUIZ APOSENTADO; "E RELEVANTE 0MODO COMO ECOMUNICADA A
DESPEDIDA 00 FUNCIONÁRIO. 0DIÁLOGO FRANCO PODE SERVIR PARA IMPEDIR 0
AJUIZAMENTO DE AÇÕES"

Ihistas. osegredo para sair deles
sem grandes prejuízos écontar
com um departamento de RH bem
preparado, que ajudará amanter
aorganização de documentos que
podem fazer adiferença afavor
da empresa num processo.

Segundo Douglas Camillo, édi¬
fícil quantificar arelação de do¬
cumentos que uma empresa pre¬
cisa manter em arquivo. No setor
de RH. diz ele. os principais papéis
são: contrato de trabalho, recibos
de pagamentos, cartões-ponto,
avaliação de desempenho, descri¬
ção dos cargos, livro de registro
de empregados, exames admissi-
onais. periódicos edemissionais.
e r e s c i s õ e s d e c o n t r a t o .

Há empresas que investem em
informatização, máquinas, novas
tecnologias, decoração de ambien¬
te, mas, comenta Camillo. deixam
de lado um detalhe importante: os
documentos. "Estas empresas es¬
quecem do básico, fazem econo¬
mia de papéis edepois correm o
risco de perder dinheiro com pro¬
cessos trabalhistas", comenta.

Logo, fóruns, palestras, debates,
seminários são importantes para
esclarecimentos", embasa ojuiz.
"É nestes meios que as idéias es¬
tão com toda e fervescênc ia" , re¬
força.

Nacif ressalta aimportância dos
cursos promovidos pela ACIM e
aconselha que os empresários fi¬
quem atentos aestas oportunida¬
des. Uma delas, destacada pelo
próprio Juiz, éo2° Fórum Empre¬
sarial Trabalhista, que será reali¬
zado em 15 de outubro eterá como
palestrantes advogados, juizes e
Fiscais do Ministério do Trabalho,

As constantes mudanças na le¬
gislação eaimportância do RH
atuante na empresa estarão
tre os temas abordados. Fórum
que ojuiz aposentado recomenda
apart icipação, Oevento será
alizado pela ACIM
c o m a D P T o t a l .

IARQUIVAR DOCUMENTOS
Se éinevitável para uma

^presa responder, mesmo que
Ieventualmente, aprocessos traba-

Oconsultor explica que uma
assessoria jurídica éde grande
importância quando oproblema
jâ existe, mas éum RH compro¬
m e t i d o e a l i n h a d o c o m o s i n t e ¬

resses da empresa que pode evi¬
tar 0surgimento destes proble¬
mas. Nisso, obom t ra to com os
Funcionários e, por que não. com
o s d o c u m e n t o s é f u n d a m e n t a l .
"Os maiores erros estão na falta
d e i n v e s t i m e n t o n o s e t o r d e R H ,
n o a b a n d o n o d o s d o c u m e n t o s e

na transparência no que se es¬
pera dos empregados”, acrescen¬
t a C a m i l l o .

e n ¬

t e ¬

e m p a r c e r i a

A

E
e m -

REVISTA ACIM Setembro 2009



r .

Convenção da OIT pode causar enxurrada de processos
Nas regras atuais, as

empresas brasileiras têm
iiberdade para dispensar os
empregados sem motivo
aparente, desde que paguem
uma indenização de 50% sobre
0Fundo de Garantia por Tempo
de Serviço (40% destinam-se ao
empregado e10% de
contribuição sindical), prática
que pode estar com òs dias
contados. OSupremo Tribunal
Federai (STF) analisa aadoção
da convenção 158 da
Organização Internacionai do
Trabaiho (OIT), que só permite a
demissão por justa causa ou
quando houver comprovada
dificuidade financeira por parte

da empresa.
Segundo reportagem do portai

Gl, aretomada da convenção pode
provocar uma enxurrada de
processos trabalhistas, já que todas
as justificativas das demissões
poderíam ser questionadas na
Justiça, Exceção feita àchamada
justa causa, em que otrabaihador
perde quase todos os direitos da
rescisão.

Aconvenção 158 da OIT -que
visa aproibir demissões por
questões pessoais ou por
rebaixamento de salário, por
exemplo -entrou em vigor no Brasil
em 1996, após aprovação do
Congresso Nacional. Ainda no fim
daquele ano, opresidente Fernando

Henrique Cardoso questionou a
convenção por meio de um
decreto presidencial, na prática,
0governo brasileiro deixou de
adotara med ida .

Centrais sindicais

protocolaram, então, uma Ação
Direta de Inconstitucionalidade

contra aatitude do presidente da
República. As entidades
argumentaram que, uma vez que
0Congresso aprovou aadoção da
medida, os parlamentares
deveriam também aprovar a
saída do país do acordo da OIT.
Desde então, ocaso tramita no
STF, tendo sido paralisado várias
vezes por pedido de vistas dos
ministros. ■

D i s t r i b l
N o r o e í
A . V . D a
M a fi n e
T e l . ( 4 4
w ^ A ^ w . m o T o n i ^ n c . c ^ o f T i . u i
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0 ex-presidente da ACIM, qae
e s t e v e à f r e n t e d a e n t i d a d e

entre 1970 e1971, Ubirajara de
Araújo Pismel faleceu no dia 21
de agosto, em Maringá. "Bira",
como era conhecido pelos ami¬
gos. nasceu em Curitiba em 1929.
Ames de migrar para Maringá,
r e s i d i u e m L o n d r i n a , o n d e s e t o r ¬
nou revendedor da marca Ford .
jun tamente com seus i rmãos:
B a s í l i o , M a n o e l M á r i o e M a r i a
Aparecida, Também foi em Lon¬
drina que conheceu Leila Ferrei¬
ra Pismei. com quem se casou em
1958 eteve quatro filhos.

Sua trajetória em Maringá teve
início em 1951. Aqui se tornou um
dos responsáveis pela introdução
dos au tomóve is Ford no in te r io r
paranaense. APismel Maringá,
que ficava entre as ruas Piratinin-
ga eHervai. ocupava uma área
de quase um quarteirão. Além dos
automóveis, oGrupo Pismel se
destacou pela comercialização de
c a m i n h õ e s e t r a t o r e s F o r d .

N o d i a 1 1 d e d e z e m b r o d e
1969. oempresário disputou a
presidência da ACIM. Foram ins-

Despedida de
Ubirajara Pismel
0EX-PRESIDENTE DA ACIM FALECEU NO MÊS PASSADO; AO LADO DOS IRMÃOS,
ELE FOI UM MAIORES REVENDEDORES DE VEÍCULOS FORD DO PARANÁ

ca de aprovação dos projetos,
viajou várias vezes aCuritiba
para acelerar amorosidade das
decisões na época.

"Viajamos muitas vezes até a
capital para levar projetos ao Go¬
verno. Para nós não importava
quem era opai da criança, mas
sim que ela fosse sadia. Do ponto
de vista político, todos os lauréis
ficavam com oGoverno, que gos¬
tava de marcar pontos", disse Pis¬
mel em depoimento para olivro
do cinquentenário da ACIM, pro¬
duzido epublicado em 2006.

Foi nessa época que adiversi¬
ficação de produtos agrícolas
teve início. Esse detalhe impac-
tou positivamente em todo oco¬
mércio da cidade, inclusive para
oramo que trabalhava: automó¬
veis. Outro detalhe que auxiliou
no aquecimento do comércio foi
aimplantação efetiva da UEM.
Pismel dizia que adiversificação
econômica, mudança que acom¬
panhou ao longo dos anos, trou¬
xe maior desenvo lv imento àc i¬
dade emais segurança aos em¬
presários.

Na década de 1980. Ubirajara
d e i x o u a s o c i e d a d e c o m o s i r ¬

m ã o s , m a s m a n t e v e c o n t a t o c o m
aFord em uma empresa de con¬
só rc i o . Também tomou como res¬

ponsabilidade uma fazenda no
Mato Grosso do Sul. Durante toda
avida em Maringá, morou na
mesma casa na Zona 2 .

critas as chapas “Liberar’, presi¬
dida por Ardinal Ribas (empresá¬
rio do setor de telecomunicações,
que foi eleito deputado federal
um ano após ser candidato apre¬
sidência da ACIM) e"Dinâmica",
de Ubirajara de Araújo Pismel.
Na ocasião um fato inusitado
marcou aeleição: compareceram
224 sócios âAssembléia Eleitoral.
No final, Ardinal Ribas recebeu 74
votos e148 eleitores votaram
Ubirajara Pismel. ■
dois votos em branco >
totalizando 225 cédulas,

^ C o m o f a t o . a i
Evotos fo i inevi tável

dedora. que consentiu em dar a
v i t ó r i a a o c o n c o r r e n t e d e v i d o â

grande diferença de votos, Ubi-
jarara Pismel toma posse em 10
de janeiro de 1970.

AÇOES
No período em que esteve na

presidência da entidade, Pismei
encaminhou ao governo do es¬
tado projetos de desenvolvimen¬
to para Maringá, além de ter
abordado d iversos tem.as sobre
a s e g u r a n ç a , q u e c u l m i n o u n o
surg imento do Conselho Comu¬
nitário de Segurança de Marin¬
gá na década seguinte. Em bus-

e m

H o u v e a i n d a
e u m n u l o .

recon tagem de
o I e c o m i s s o a
9confirmação: havia mesmo’225
Gcédulas. De acordo c o m o e s t a t u -

Ito, aeleição deveria ser cancela-
sda. mas por opção da chapa per-
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N F O R M E P U B L I C I T Á R I O

PARA ATRAIR TURISTAS
EGERAR NEGOCIOS

t

Entidade de fomento ao turismo, oMaringá eRegião Convention eVisitors Bureau está completando
seis anos; saiba mais sobre as ações eotrabalho desenvolvido pelo órgão

Ueia /Arquivo Convention

OMaringá eRegião Convention e
Visitors Bureau (MRCVB) compieta
seis anos de atividade com motivos
de sobra para comemorar.
Promotores eorganizadores de
eventos, especialmente de
congressos de caráter científico e
competições esportivas, preferem
Maringá. Aescoiha não se deve
somente àbeleza, qualidade de vida
etranquilidade que acidade oferece,
mas à in f raes t ru tu ra ho te le i ra -
cerca de três mil leitos, centros de
evento, bares erestaurantes -
encontrada em Maringá.

Arealização dos Jogos Abertos
Brasileiros (Jab 's) em maio deste
ano, que concentrou em Maringá
cerca de 2,3 mil competidores de
São Paulo, Santa Catarina, Rio de
Janeiro, Minas Gerais, Mato Grosso,
Mato Grosso do Sul eGoiás, além do
Paraná, éum bom exemplo desta
preferência. De 5a15 de novembro
deste ano acidade também será
alvo da mídia nacional ao sediar, em
parceria com Londrina, as
Olimpíadas Escolares.

AÍém de atuar no apoio e
captação de eventos que geram
negócios aos mantenedores, a
entidade éuma fonte de informação
de serviços turísticos disponíveis na
cidade.

APRESIDENTE DA EMBRATUR, JEANINE PIRES, EDEMAIS AUTDRIDADES DE TURISMO DURANTE
APOSSE DA DIRETORIA, NO MÊS PASSADO

produto importante feito do
Convention Bufeau,

Este trabalho vem sendo possível
graças ao comprometimento eà
atuação da diretoria, que resultou na
conquista de cerca de cem novos
filiados dos mais diversos segmentos
do trade turíst ico. Aentidade
enipossou anova diretoria no mês
passado com apresença da
presidente da Embratur, Jeanine
Pires, ede outras autoridades do
trade turístico nacional. Na
presidência, tomou posse o
empresário Fernando Rezende, em
substituição aSérgio Takao Sato,
que assumiu apresidência da
Federação Paranaense de
Convent ion &Visi tors Bureaux.

Os empresários Rony Guimarães

eWesley Kendrick Silva assumiram
a13 e23 vice-presidências,
respectivamente, Compõem ainda a
diretoria outras 19 pessoas, ligadas
aempresas ou instituições turísticas.
OConvention de Maringá éfiliado à
Federação Paranaense de
Convention Bureaux, entidade
composta pelos CVBx de Londrina,
Ponta Grossa, Foz do Iguaçu e
C u r i t i b a .

/

N O V A D I R E T O R I A

Aprodução de gibis para orientar e
motivar aarrecadação de room-taxes
(taxa facultativa que ajuda amanter o
Convention) nos hotéis filiados éoutra
iniciativa da entidade que ganhou a
simpatia de outros Convention
Bureaux. OShowcase (revista técnica
para captação de eventos), que lança
uma nova edição neste mês, éoutro

SERVIÇO
OMaringá eRegião Convention e
Visitors Bureau está localizado na
avenida São Paulo, 172, no Aspen
Park Trade Center,13° andar,
sala 1302. Osite éo

s
s
s

n

3
r >

e o o

Btelefone é(44) 3031-5959. c
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LICÍTAÇOES VINÍCIUS CARVALHO

Fornecedores do governo
LICITAÇÕES ATRAEM CADA VEZ MAIS AATENÇÃO DE EMPRESAS INTERESSADAS EM FECHAR NEGÓCIOS COM 0
SETOR PÚBLICO; FORNECER OS DOCUMENTOS EXIGIDOS ELER ATENTAMENTE OEDITAL SÃO OS
PRÉ-REQUISITOS PARA PARTICIPAR

0avanço das organizações soci¬
ais, dos meios de comunicação

eda tecnologia digital mudou o
conceito de licitação, processo que
os órgãos do setor público utilizam
para fazer compras econtratar ser¬
viços do setor privado. Oinstru¬
mento, que dava margem para
fraude edesfalque de recursos go¬
vernamenta is , es tá mais cercado
de controle efiscalização por par¬
t e d a s o c i e d a d e . C o m e s t a e v o l u ¬

ção eagarant ia de pagamento,
cada vez mais empresas se interes¬
sam em fornecer bens eserviços
p a r a o g o v e r n o .

Omotivo do interesse ésimples; |
poucos clientes são capazes de s

fazer compras no mesmo volume “p̂ pjicipAR [)£ LICITAÇÕES PODE SER UM BOM NEGÍcIO; ÓRGÃOS PÚBLICOSde uma prefeitura, Camara Muni- ’
cipal ou órgão estadual. Só nas
quatro primeiras licitações previs¬
tas para setembro pela Prefeitura
de Maringá, omunicípio deverá
desembolsar RS 4,34 milhões
aqu is ição de mercador ias ou na

QUE NÃO PAGAM OS FORNECEDORES PODEM SER CONTAS DESAPROVADAS
P E L O T R I B U N A L D E C O N TA S

ponsabilidade Fiscal (LRF), orela¬
cionamento entre as instituições
públicas eseus fornecedores éalvo
de um controle rígido por parte dos
órgãos Fiscalizadores. Não honrar
os compromissos assumidos com
as empresas pode levar oadminis¬
trador público aresponder judici¬
almente pela dívida.

Em Maringá, oObservatório
Social éum dos órgãos que acom¬
panha de perto todas as etapas das
licitações municipais, desde apu¬
blicação do edital até aentrega
dos produtos pela empresa vence¬
dora. Asupervisora da entidade
afirma que houve muitas altera¬
ções em relação às compras do go¬
verno nos últimos anos. “Antiga-

cessár ias aos interessados em con¬
c o r r e r . “ B a s t a F o r n e c e r o s d o c u -n a

mentos exigidos para receber um
certificado, válido por um ano.
para participar das licitações do
município", explica.

Para asupervisora do Observa¬
tório Social de Maringá. Micheile
M. Shimoda, ointeresse das empre-

contratação de serviços. De janei¬
ro ajulho, aadministração reali¬
zou 290 l i c i tações eaCâmara
Municipal promoveu outras 17.

De acordo com odiretor de lici¬
tações de Prefeitura de Maringá.
Valdir Pignata, amodalidade mais sas em participar de licitações au-
comum de licitação no município mentou não apenas pelo volume
éopregão. Em média, participam cios contratos com osetor público,
seis empresas por processo. "Sem- “Além de ser um potencial cliente

para as empresas, os órgãos públi¬
cos são obrigados apagar em dia

.áfir- °u as contas podem ser desapro¬
vadas pelo Tribunal de Contas do
Estado", explica Micheile.

Desde 2001, com aLei de Res-

w p r e t e m u m n ú m e r o m í n i m o d e
Ecinco empresas, mas já houve pre-
‘-i gões com 20 participantes
üma Pignata. Aadministração dis-
Iponibiliza, em sua página na in-
sternet. todas as informações ne-
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mente, as licitações eram em
grande parte Feitas por lote. acar¬
retando poucos vencedores ou
uma única empresa arrematava
todos os itens”, analisa Michelle.
“Hoje, elas são subdividas por
item: se tivermos 70 produtos e20
empresas participantes de uma li¬
citação. há chance de codas ven¬
cerem efornecerem pelo menos
uma mercadoria para osetor pú¬
blico", acrescenta.

OObservatório Social, em par¬
ceria com aACIM, já promoveu
dois cursos neste ano para empre¬
sários que se interessaram em co¬
nhecer mais sobre oprocesso de
licitação. OSebrae-PR disponibi¬
lizou um consultor especialmente
para oassunto, acendendo empre¬
sários individualmente, em perío- SEGURANÇA
dos agendados junco ao Observa¬
tório ou aACIM. Aênfase do curso
eda consultoria especializada éa
compreensão do edital de licitação
eapreparação da documentação.
“Muitas empresas participam de
licitações esão desabilitadas pelo
simples Fato de não terem lido

"ANTiGAMENTE, AS LICITAÇÕES ERAM EM GRANDE PARTE FEITAS POR LOTE, ACARRETANDO
POUCOS VENCEDORES OU UMA ÚNICA EMPRESA ARREMATAVA TODOS OS ITENS”, COMENTA
MICHELLE SHIMODA

toda hora. Oimportante éter dedi- ||
cação eequipe para encontrar os \
editais”, comenta Marta. Aempre- i
sária afirma que para quem nunca i
participou do processo, oaspecto
mais importante éoconhecimento !
da legislação. “Existem diversas
modalidades de licitação emuitas !
vezes aempresa pode ser derruba- i
da por desconhecimento da lei ou de !
detalhes do produto”, explica. '

Para Vander l i Schuiz. da Eletro-

luz, aexperiência com licitações
começou há dez anos, antes da lei
que tornou oprocesso mais trans¬
parente eseguro para as empre¬
sas. “Antes era muito difícil rece- ;
ber das prefeituras emuita gente i
se sentiu desanimada em partici- ;
par de licitações. Desde aLRF, não
tive mais problemas no forneci¬
mento para osetor público", co- |
menta Schuiz. I

A E l e t r o l u z f o i h a b i l i t a d a a f o r ¬

necer materiais elétricos para
municípios num raio de 200 quilò- j
metros de Maringá, inclusive para i
acidade-polo. Dois funcionários
são reservados especialmente
para acompanhar editais eaaber¬
tura dos processos. “A prefeitura

Há quatro meses, aempresária
Marta Segalla Cortes, da Mr. Byte.
começou aparticipar de licitações
para ofornecimento de peças eequi-
parriento de informática. Desde en¬
tão,’já venceu processos licitatórios
em órgãos estaduais do Paraná, São
Paulo. Santa Catarina, Minas Gerais,

atentamente oedital”, aponta Rio de janeiro eRondônia.
M i c h e l l e .

L i c i t a¬

ções acontecem'̂ m todo lugar ea

MR. BYTE PARTICIPA DE LICITAÇÕES EM VÁRIOS ESTADOS; “0 IMPORTANTE ÉTER DEDICAÇÃO
EEQUIPE PARA ENCONTRAR OS EDITAIS". DIZ AEMPRESÁRIA MARTA CORTES
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LICITAÇÕES

nao vem ate aempresa É
buscar as informações"
Em dez anos de

Schulz recomenda que os empre¬
sários interessados em participar
de licitações concentrem
editais antes de se candidatar,
primeiro passo éler oedital
tro, cinco vezes, se preciso. Mui¬
tas empresas têm condições de
vencer, mas acabam desclassifica¬
das pela falta de um documento
requisitado", analisa Schulz.

Arelação de documentos neces¬
sários para participar dos proces¬
sos licitatórios em Maringá está
disponível no endereço http://
www.maringa.pr.gov.br/arquivos/
iicita/cadastro.pdf. dividida para
pessoas físicas ejurídicas.

p r e c i s o
r e s s a l t a .

e x p e r i ê n c i a ,

- s e n o s

O

q u a -

NA ELETR0LU2 DOIS FUNCIONÁRIOS SÃO DESIGNAOOS ESPECIALMENTE PARA ACOMPANHAR
EDITAIS EAABERTURA DOS PROCESSOS: "A PREFEITURA NÃO VEM ATÉ AEMPRESA. É
PRECISO BUSCAR AS INFORMAÇÕES", DIZ VANDERLI SCHULZ

CONHEÇA AS MODALIDADES DE LICITAÇÃO NO BRASIL
Alicitação, como opróprio nome sugere, éoprocesso que torna lícita anegociação de bens eserviços entre osetor
público e0setor privado. Desde 1993, com alei federal 8.666, foram estipuladas cinco modalidades para as licitações
no Brasil. No caso dos pregões presenciais, os itens eserviços aserem contratados podem ser de qualquer valor. Para
que haja dispensa de licitação, ovalor do bem ou serviço deve ser de até 10% do limite de cada modalidade.

L̂EILÃO: utilizado quando a
administração pública pretende se
desfazer de bens, como objetos de
apreensão, penhora ou bens que não
têm mais utilidade, não
necessariamente deteriorados. Para
bens acima de R$ 650 mil, oórgão
público deve realizar concorrência
pública. No leilão, fica com obem
quem oferecer maior lance, igual ou
superior ao da avaliação apresentada
inicialmente;

✓CONCURSO PÚBLICO: modalidade
de licitação utilizada para aescolha de
trabalho técnico ou artístico. Para
determinar 0vencedor, deve ser
criada uma comissão julgadora,
composta por pessoas com reputação
ilibada econhecimento sobre o
processo. ■
Fonte: Prefeitura de Maringá. Tesouro Nacional e
Câmara dos Deputados

✓CONVITE :utilizada para aaquisição
de bens eserviços de até R$ 80 mil
ou no caso de obras de engenharia,
R$ 150 mil, Para esta modalidade de
licitação, 0número mínimo de
convidados pelo órgão público deve
ser três. Além da participação
mínima, ainstituição éobrigada a
convidar todas as empresas que
manifestarem interesse até 24 horas
antes da apresentação das propostas.
Tanto aanálise dos documentos como
0julgamento das propostas deve
ocorrerem ato público;

✓TOMADA DE PREÇOS; licitação
usada para bens eserviços de valor
até R$ 650 mil para compras e

.a serviços eaté R$ 1,5 nnilhão para
Iobras de engenharia. Participam
^desta modalidade empresas
cpreviamente cadastradas pelo órgão
Ipúblico, desde que estejam

qualificadas juridica efiscalmente
para alicitação. Empresas não
cadastradas podem apresentar os
documentos até três dias antes da
data de recebimento das propostas.
Depois de recebidas todas as
propostas, aadministração pública
deve divulgar oresultado em diário
oficial, regional ou local;
^CONCORRÊNCIA PÚBLICA: usada
para compras acima de R$ 650 mil
ou obras de engenharia com custo
superiora R$ 1,5 milhão. Pode ser
decidida pelo critério do menor preço,
melhortécnica epreço ou melhor
técnica. Éamodalidade mais lenta e
cara para aadministração eadmite a
participação de qualquer interessado,
cadastrado ou não, desde que sejam
atendidos os critérios do edital. E
Obrigatória caso oobjeto seja
concessão de serviço público;

2
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A e r o p o r t o I n t e r n a c i o n a l d e C a r g a s

Maringá voando cada vez mais alto
M i a m i I M a r i n g á

Aeroporto Internaciortal de Cargas de Maringá já está operando. Com as adequações e principais
Regional de Maringá -Silvio Name Júnior passou ater capacidade para importar eexpo p
Cercados mundiais. Começando com voos regulares Miami -Maringá.

cidade como oêmais uma conquista que traz mais desenvolvimento para Maringá, consolidando a
^olo Logístico Multimodal (Transportes Rodoviário, Ferroviário eAeroviário).

importante avanço que ratifica sua posição de trigésima metrópole do pais e S/A.
P*ara construir uma carreira de sucesso, segundo pesquisa publicada em julho pela
l̂otivo de orgulho para as pessoas que fazem de Maringá uma cidade cada vez me

is de cargalinhas internacionaisVenha rnnhecer fnria infraeetriitura aue DQSsihilitará amaniitancão de i^vsvv*
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MERCADO DE TRABALHO 4A .

Troca de experiências
multiculturais
EMPRESAS BUSCAM UNIVERSITÁRIOS OU RECÉM-FORMADOS DE OUTROS PAÍSES PARA REALIZAR INTERCÂMBIO
PROFISSIONAL; OS RESULTADOS PODEM SER MAIS POSITIVOS DO QUE OESPERADO, TANTO
PARA OCONTRATANTE QUANTO PARA OPROFISSIONAL ESTRANGEIRO

Re a l i z a r u m i n t e r c â m b i o e c o ¬
nhecer outras cuituras éum so¬

nho de parte dos jovens. Quando
épossível unir oconhecimento de
uma cultura ao trabalho, aexpe-
nencia torna-se uma oportunida¬
de de crescimento profissional. E
éjustamence este oobjetivo dos
estágios internacionais.

As oportunidades são oferecidas
principalmente para estudantes
universitários com idade entre 20
e28 anos eque estejam matricu¬
lados em cursos de graduação
que conc lu í ram oens ino
há pouco tempo.

Em Maringá, há empresas espe¬
cializadas neste tipo de intercâm¬
bio. De acordo

o u

s u p e r i o r

com aintegrante
da coordenadoria de comunica¬
ção da Associação Internacional
de Estudantes de Ciências Econô¬
micas eComerciais (Aiesec). Va-
nessa da Costa Romero, atualmen¬
te sete empresas do m u n i c í p i o
empregam intercambistas de
tros países por meio da associaçãoVanessa explica -
te. éaAiesec queni
presas para participar do progra-
!"O empresário indica oper¬

fil. as habilidades necessárias ea
f̂unção disponível. Depois, aasso- ̂
■| ciaçâo tenta localizar em seu ban- ]
Sco de dados pessoas

o u -

que. geralmen-
p r o c u r a e m -

m a

Exam no perfil" ‘NA AIESEC, SEGUNDO VANESSA ROMERO, 0EMPRESÁRIO INDICA 0PERFIL EAS
°todos que estão cadaít THABILIDADES NECESSÁRIAS 00 INTERCAMBISTA PARA QUE AASSOCIAÇÃO
Isistema passaram por uma° prT ^ SELEÇÃO DOS CANDIDATOS
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seleção da associação.
AAiesec éuma rede global for¬

mada por jovens universitários e
recém-graduados eestá presente
em 1,7 mil universidades, de 107
países. Por meio do trabalho na
organização ede intercâmbios
profissionais, os jovens são incen¬
tivados aexplorar edesenvolver
potenciais de liderança. Em Ma¬
ringá, aassociação atua há quase
11 anos e15 empresas estão ca¬
dastradas para participar da
e x p e r i ê n c i a .

EXPERIÊNCIA POSITIVA
Constantine Sergeevich Li-

sitskiy éum estudante estrangei¬
ro que há quatro meses trabalha 5
no desenvolvimento de softwares |

t e

da Elotech, empresa especializa¬
da em consu l to r ia edesenvo lv i¬
m e n t o d e s o f t w a r e . N a t u r a l d a

0ESTUDANTE RUSSO CONSTANTINE LISITSKIY VEIO FAZER ESTÁGIO NA ELOTECH HÁ QUATRO
MESES; EXPERIÊNCIA ESTÁ SENDO POSITIVA PARA ELE EPARA 0DIRETOR DA EMPRESA,
MARCOS CASTALDO ANDRADE

POS-BRADUAÇAUJUNTE-SE ANÓS ESEJA MAIS UM PROFISSIONAL DE SUCESSO. 3

CONTEMPLAMOS TODAS AS ÁREAS
DO CONHECIMENTO CIENTÍFICO: . - i i

V
■Ciências Exatas eda Terra;

■Ciências Biológicas;

■Engenha r i as ;

■Ciências da Saúde;

■Ciências Agrárias;

■Ciências Sociais Aplicadas;

■Ciências Humanas;

■Linguística, Letras eArtes.

0CESUMAR oferece programas de pós-graduação voltados àformação
eàqualificação de profissionais aptos aacompanha’em amodernidade
eas demandas do mercado de trabalho. Atualmente, são ofertados mais
de 40 cursos de especialização eMestrado em Diretto. 0corpo docente
éconstituído predominantemente de professores com titulo de Mestre
e/ou Doutor, com reconhecimento nacional einternacional. Há também
convênios estabelecidos com instituições no Brasil eno exterior, que
permitem oIntercâmbio entre alunos eprofessores.

Obtenha mais Informações no site WWW.C6SUni3r.br
eseja um novo participante das turmas de 2010.

s
£

A C E S U M A R
ĵfCENTBOUNIVERSlTî lO DE MARINGÁ^ L m u M l m k á r L o t m t í M i s » Q h

9 A A £

E-mail; pos@cesumar.br
Fone: (44) 3027-6360
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n
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MERCADO DE TRABALHO

Rússia, mais precisamente de. Sa-
ratov (distante 600 quilômetros da
capital Moscou), ointercambista
trancou" ocurso de Criptografia

eSegurança de Computadores, na
universidade pública local, eveio
a o B r a s i l e m b u s c a d e c o n h e c i ¬

m e n t o e a p e r f e i ç o a m e n t o n a
a r e a .

"Queria um lugar distante, de
c l i m a e c u l t u r a b e m d i f e r e n t e s d a

Rússia, por isso aopçáo pelo Bra¬
sil”. revela. Constantine ficará no
pais por mais oito meses ese diz
satisfeito, “A experiência está sen¬
do ót ima, pr incipalmente pela
equipe ser. em sua maioria, for- i
mada por jovens. Estou aprenden¬
d o b a s t a n t e ” .

A m a i o r b a r r e i r a e n f r e n t a d a s
pelo russo éoidioma, da qual não
está completameme habituado.
"Por sorte, as pessoas se comuni¬
cam bem comigo em inglês. Que¬
ro aprender mais oportuguês, por
isso estou sempre observando as
c o n v e r s a s e à s v e z e s a r r i s c a n d o

algumas palavras”, diz, Constan¬
tine veio ao Brasil pela Aiesec e
m o r a c o m o u t r o s d o i s m e m b r o s d a

instituição, que oferecem osupor¬
t e e a s s i s t ê n c i a d u r a n t e s u a e s t a ¬
da no país.

CARLOS WALTER MARTINS PEDRO. DA ZM BOMBAS: INTERCÂMBIO TAMBÉM EUMA
OPORTUNIDADE PARA CONHECER EDESENVOLVER TECNOLOGIAS PARA EMPRESAS 00
PAÍS DE ORIGEM DOS ESTUDANTES

pos. dando oportunidade aJovens
de outros países virem ao Brasil e
terem uma experiência profissio¬
nal ede vida inesperada. Eles sem¬
pre deixam um legado interessan¬
te. Foi ass im com oestudante mar¬

roquino etenho certeza que será
a s s i m c o m C o n s t a n t i n e ” .

Outra empresa que costuma
r e c e b e r i n t e r c a m b i s t a s é a Z M

Bombas, já se tornou até uma tra¬
dição. pois passaram por lá jovens
da Colômbia. México. Moçambi¬
que, Quênia eum australiano de¬
v e r á d e s e m b a r c a r e m d o i s m e s e s .

“Selecionamos os estrangeiros
pelo perfil ecurrículo, mas tam¬
bém escolhemos pela nacionalida¬
de quando temos interesse em
conhecer edesenvolver tecnolo¬
gias para empresas do pais de ori¬
gem destes estudantes”, revela o
diretor da empresa. Carlos Walter
M a r t i n s P e d r o .

Para ele, aexperiência traz
resultados positivos. “Os inter¬

cambistas vêm para cá mais fo¬
cados no que estão sendo con¬
t ra tados . Aded icação éma is
específica e. além disso, sempre
t r a z e m n o v i d a d e s e c o n t r i b u e m

com as experiências do país de
origem", ressalta. Martins com¬
partilha da opinião do diretor da
Elotech no que se refere ârela¬
ção positiva com os colegas de
t r a b a l h o b r a s i l e i r o s . " E l e s s e

tornam amigos ecriam um vin¬
culo, Aexperiência éenriquece-
dora. sem dúvidas".

Está dando tão certo que um
mexicano, que realizou anterior¬
mente um estágio na empresa,
voltará nas próximas semanas
para iniciar uma temporada de
dois anos de t rabalho. "O interes¬
se de continuar aparceria foi
m ú t u o . E l e r e t o r n a c o m u m c o n ¬

trato de trabalho conforme rege
alegislação, para contribuir como
colaborador efetivo", explica Mar¬
t i n s P e d r o .

I

P a r a M a r c o A u r é l i o C a s c a l d o
Andrade, diretor da Elotech. aex¬
periência épositiva, tanto que é
asegunda vez que ele aposta no
i n t e r c â m b i o . No ano passado ti¬
vemos um intercambista vindo do
Marrocos eele nos ajudou adefi¬
nir padrões de desenvolvimento
de aplicações vi/eb", Odiretor
acredita que omaior objetivo de
ações como esta éode dar opor¬
tunidades aos jovens para adqui-

^rir mais experiência, mas todos os
Ecolaboradores da empresa são
^beneficiados. "Promovemos um
!c intercâmbio cultural que enrique-
Ice atodos. Alêm disso, ajuda are-
s m o v e r p r e c o n c e i t o s e e s t e r e ó t i -
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Falta de fluência no idioma cria barreira
é0estudante de Administração
Diogo Xavier Saes. Ele está se
preparando, pois pretende fazer
um intercâmbio profissional no
ano que vem. Saes, que irá
concluir afaculdade este ano,
voltou há quatro meses de uma
rápida experiência na Polônia,
onde ministrou aulas sobre a
cultura brasileira. "Agora
pretendo ficar um ano, com
trabalho remunerado edentro da
minha área de atuação". O
estudante dá adica aos
interessados: "quem tiver a
oportunidade de fazer um
intercâmbio profissional, não pode
deixar passar. Éuma experiência
única ecompensadora". ■

preferidos pelos brasileiros são
Estados Unidos, Canadá eeuropeus.
Mas épreciso buscar às vagas,
casando aos interesses do candidato
ao da empresa estrangeira. "Após o
teste de inglês, ocandidato
apresenta um currículo euma carta
com seus objetivos eanseios sobre
aexperiência", explica.

Os brasileiros que trabalham em
sua área de atuação em outros
países costumam ganhar de US$ 6a
15 por hora. "Às vezes o
empregador oferece moradia e/ou
alimentação. Em outras situações, o
jovem deve arcar com todas as
despesas no exterior".

Um dos maringaenses que almeja
uma vaga de trabalho em outro país

Os brasileiros que pretendem
trabalhar no exter ior dentro da

área de atuação podem recorrer
à IC I I n te r câmb io Cu l t u ra l . A
proprietária, Tânia Mara Do Vai
Jorge, revela que os campos
mais procurados são os de
engenharia, administração e
hotelaria. Segundo ela, muitos
candidatos têm um ót imo
currículo ecapacitação,
qualidades às vezes
insuficientes. "Mui tos nos
procuram em busca de uma
experiência internacional, mas a
grande barreira para entrar no
programa éafluência na língua,
que éum dos pré-requisitos".

Segundo Tânia, os países

60 módulos para empmas dc rontabilldade.
Mais de 17.000 usuários em todo oBrasil.
Centrais de atendimento em 150 cidades.

22 sistemas de gestáo empresarial.
40 anos de tradiçáa

Exactus.
Soluções que completam seu negócio
SISTEMAS DE GESTÃO EMPRESARIAL
!Indústrias (ERP, MRP II ePP)
!Empresasde contabilidade
!Comércio atacadista
!Lojas
!Holdings
!Clinicas ehosjiitais
!Supermercados

'!Universidades ecolégios

!Assis tênc ias técn icas

!Transportadoras
!Imobiliárias
!Postos de gasolina
!Empresas de ônibus
!Farmác ias
!C o n s t r u t o r a s
!Av ico las

!Lojas de shopping e
assistência técnica
!Pontos eletrônicos
!Associações comerciais
!ONGSeEPS
!Indústrias de confecção
!Comércio varejista
!Restaurantes

Sistema EC^
Empresa de contabilidade ao
quadrado tendendo a100%
de interligação com ocliente

Nossa Central de Atendimento de Maringá
estará Indicando novos representantes na
regiâa Entre em contato.
0 8 0 0 4 0 0 6 0 0 1 s

s
i

n

3
nE X A C T U Swww.exactuSsCom.br Av. Santos Dumont, 505 !Londrina PIt -43 3372 7000 o
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software
bymaringá

INFORME ESPECIAL
■ }

ISoluções para Equipes de Vendas on-line eoff-line

í91^1
Ik IPortabilidade para trabalhar em várias plataformas:

VPocket Pc, Smartphone eColetor de dados;
^Nolebook. desktop eEee PC;
vPortal na Web (b2b) eloja vlrtual(b2c)

REDUÇÃO OE CUSTOS em material de apoio, digitação, erros
operacionais, ligações acobrar e0600.

BAIXO INVESTIMENTO erápido retomo, em menos de um ano.

MAIOR AGILIDADE, otimizando os processos internos gerando
significativa redução do tempo desde aentrada do pedido até asaída
d a m e r c a d o r i a .

REUNIÃO COMAFENAINFO
Opresidente da Fenainfo -Federação Nacional das Empresas de
Informática -ediretor da Confederação Nacional de Serviços -
CNS, Maurício Lavai Pina Mugnaini, se reuniu no final de agosto

diretores do APL Software By Maringá eSebrae/PR. Em
'sindicato do setor patronal na área de

eformas de acesso averbas do Codefat

c o m

pauta, acriação de um
tecnologia da informação . , , , , ,
Conselho Deliberativo do Fundo de Amparo ao Trabalhador.

INFORMAÇÃO EM TEMPO REAL sobre clientes, produtos, políticas
comerciais, situação financeira, compras anteriores.

CODEFAT

Vse o p e d i d o d e p o n t a a p o n t a * .

Segundo Mauricio Mugnaini, opresidente da CNS, Luigi
Niese, épresidente do Codefat eéresponsável pela gestão de
R$ 158 bilhões do FAT -Fundo de Amparo ao Trabalhador. As
empresas locais de TI estão de olho nestas verbas para
continuar oprocesso de formação de profissionais na área. O
dirigente disse que apoiará Maringá junto ao Codefat.

Num cl ique!

4 4 3 0 2 6 - 6 0 0 1

w w w . v s e i l . c o m . b r

I W V K i T O
1$oL i r 1

CONQUISTA PiyCOFINS
Há oito anos Lavai épresidente da Fenainfo elembra que amaior
conquista da federação éalei que previu anlo-cumulatividade
do PIS-Cofins para osetor de TI. Hoje, aIndústria eocomércio
pagam 9,25% mas deduzem oque compram dos fornecedores.
“No caso da TI, não há oque deduzir. Por isto, fizemos alei e

R$ 650 milhões. Éuma grande conquista pois

Sistema o N 88 0 F T W A R 8

e c o n o m i z a m o s

toda cadeia produtiva de informática paga 3,65% dos tributos".Aferramenta ideal para agestão
de lojas comerciais:

LEI GERAL DO SOFTWARE
G a n h e :
.agil idade eeficiência no atendimento
.controle integral dos processos do varejo
.redução de custos operacionais.
G a r a n t a :

.rentabilidade àoperação

.lucratividade ao negócio.

AFenainfo está trabalhando pela aprovação da chamada Lei Geral
do Software. "Se for aprovada, aLei resgatará uma lacuna enorme
eantiga: aausência de uma legislação específica sobre osetor de
serviços de informática”, diz Mauricio Mugnaini.

■á

^Ce ipn&oH
Ã C w o r k

S I S T E M A Ssoftware*:: P u b U s o f t
áiêttmss Êmpretoriêki

SUB100 !com-br

B e n n e r

Maringá -Fone; (44)4052-9366
Campo Mourõo -Fone: (44) 3016-4646 ibsb\maringá i iE

o
w

A M O d a ç t o « n p m a s S o f t w a r e 0 » U a fi n ^ e R e s l é o

www.softwafebymaringa.com.br
£ s o l u c i o nw w w . m a k i t o . c o m . b r

»inId cinm

JfCiüSPEEDEMPRESAS ASSOCIADAS
C O N F E C Ç Õ E S & C A L Ç A D O S
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D E L T A

GSis temas de Gestão Edu

ASolução definitiva
para â sigiHfl̂ luição

* C o n t r o l e A c a d ê m i c o
ACont ro le F inance i ro
^Cobrança Bancária
iProcesso Seletivo (Vestibular)
i C o n t r o l e d e A c e s s o
^A luno On-L ine
i P r o f e s s o r O n - L i n e

4Controle de Acervo (Bibliotecas)
4 C R M

M i c m s o t t

EXPORTAÇÃO
Em agosto, aSoftware By Maringá, oAPL eoSebrae-PR
organizaram oIWorkshop de Exportação de Software,
realizado na Acim com apresença de técnicos da Softex -
Sociedade Brasileira para aPromoção da Exportação de
Software. Segundo os técnicos„o governo priorizou osetor
de TI no Brasil euma das ações visando ocomércio exterior
é0Brazil IT -Projeto Setorial Integrado -da Apex, voltado
para exportação de software. Oobjetivo da Softex éformar
um grupo de empresas com produtos de qualidade para
a t u a r n o m e r c a d o i n t e r n a c i o n a l .

UNIAO DE EMPRESAS

A b i i í àAgerente da Softex (Sociedade para Promoção da Excelência do
Software Brasileiro) Ana Lúcia Roth, explicou que aSoftex presta
consultoria para empresas que querem se unir através de fusões e
consórcios, para ganhar fôlego ecompetir nos mercados nacional
einternacional. Ela lembrou que todas as ações da Softex são .
subsidiadas, inclusive com apoio do Sebrae eoutras instituições.

« i O l U , ^

■ w
^ne: (44) 3262-9895

' i j

deltas96-com.br
comerc1ai@deltas96.com.br

W W W .
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MARINGÁ \
Para 0presidente da SBM. Ademir Faria, apresença de ^
empresários no Workshop foi uma prova da intenção dos \\
empresários em se preparar para exportar, 0coordenador cb APL,
Sérgio Yamada, disse que foi plantada mais uma semente no
caminho das empresas para que Maringá possa ser um mercado
exportador em poucos anos. OConsultor do Sebrae-PR, Wendell
Gussoni, frisou que as empresas de software de Maringá estão à
frente no senüdo de organização evêem 0mercado exterior como
uma possibilidade de aumentar faturamento.

\
C w o r k

S I S T E M A S

>PALESTRANTES
Facilitando avida das pessoas e

proporcionando tranquilidade na
operação da sua empresa.

Os palestrantes do Workshop de Exportação foram Ana Lúcia
Roth, Gerente do Programa de Associativismo Empresarial
Softex; Izoulet Cortes, consultor regional do Brazil It, e
Austregésilo Gonçalves, gerente da Softex. Também participaram
representantes do Cits -Centro Internacional de Tecnologia de
Software, instituição que éAgente Softex no estado. Sof twares de

Gestão Empresarial,
Acesso ePonto .

I I
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C o n t a b i l i d a d e
F i s c a l

Folha de Pagamento
I m o b i l i z a d o

L a i u r
Contro le de Tr ibutos

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

Controle Organizacional

A M A N E I R A
MAIS FÁCIL

ECONFIÁVEL
DE ORGANIZAR
SUA EMPRESA.

W f T R A L S O F T

A v. B r a s i l . 4 3 1 2 - E d . T r a n s a m é r i c a
S a l a 6 0 6 / 6 0 S - C e n t r o ( 4 4 ) 3 0 2 6 - . 6 1 3 6

Empresarial para Pequenas eMédias Distribuidoras

Empresas Diferentes
Exigem Soluções Diferentes

I N F O R M Á T I C A

é
vww.dbl .com.br 144 3033-63001 Manr̂  !ffi

Av. TiradentK. 1008
sl. 2106 IMaringá PR

S comercial® processinfarmatica.com.br 4 4 3 2 2 6 - 11 0 4
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CADERNO DE AUTOMÓVEIS VERÔNICA MARIANO

DA CRISE AO SUCESSO!0MERCADO AUTOMOBILÍSTICO
ÉO TEMA DESTA EDIÇÃO DO
CADERNO ESPECIAL; NAS
PRÚXIMAS PÁGINAS AREVISTA
ACIM TRAZ REPORTAGENS
SOBRE 0SETOR, QUE
REGISTROU, EM 2008, AUMENTO
DE 14,1% NA
COMERCIALIZAÇÃO DE
AUTOMÓVEIS

Noano passado foram vendidos
mais de 2,6 milhões de automó¬

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

B r a s i l , u m a m é d i a d e u m a u t o m ó ¬

vel novo para cada 2,8 usados em
circulação. Em 2007, aproporção
era maior: de 3,1. Os dados são do
anuário da Federação Nacional de
Distribuição de Veículos Automoto¬
res (Fenabrave). divulgados pelo
Departamento Nacional de Trân¬
sito (Denatran). OBrasil ocupou,
em 2008. osexto lugar no ranking
de veículos vendidos. Aprimeira
posição ficou com os Estados Uni¬
dos. com mais de 13 milhões de
unidades comercializadas.

Oano de 2008 fechou com cres¬
cimento abaixo do previsto, com
14,1% de alta nas vendas, quando
oesperado era entre 20 a25 %. ARENOVAÇÃO DA FROTA
desaceleração foi devido àcrise
econômica mundial. Apartir dai.
conforme dados do anuário
nário mudou eacrise afetou
cor automobilístico, com queda de
15% nas vendas do quarto trimes¬
tre em relação ao mesmo período
do ano anterior. Por conta disso

-A resultado ficou abaixo do espera-
Sdo. com crescimento inferior ao de
.1 2007, quando foi registrada alta de
^29,6% nas vendas em relação a
I2006. Para "injetar combustível"

no setor, ogoverno reduziu oIm¬
posto sobre Produtos Industrializa¬
do (IPl), ajudando aevitar perdas
m a i o r e s .

xo no trânsito. São mais carros cir¬
culando pelas ruas. Hoje. boa par¬
te das famílias possui mais de um
carro. Outro fator que contribui
para este aumento da frota éque
0transporte coletivo está cada vez
mais caro emais demorado”, justi¬
fica Oliveira.

O c h e f e d a 1 3 ® C i r e t r a n a i n d a

aponta que oresultado do aumen¬
to da frota são os congestionamen¬
tos visivelmente formados, princi-
palmenie. no inicio da manhã eno
final da tarde. "É na hora de ir e
voltar para otrabalho que temos
os maiores problemas nas ruas.
Segundo registros, édas 18 às 19
h o r a s o m a i o r n ú m e r o d e a c i d e n ¬

tes em Maringá”.

Em Maringá, circulam com apla¬
ca do município cerca de 21 imlI
veículos. Afrota apresentou au¬
mento de quase 17 mil veículos
em relação ao ano anterior. Para
ochefe da 13® Ciretran, capitão
Ideval de Oliveira, apesar do cres¬
c imento nas vendas de car ros no¬

vos, estimulado pela redução do IPl.
arenovação da frota élenta, por¬
que os carros não são aposentados,
apenas mudam de dono. "O que há
éaampliação da frota, com refle-

, 0 c e -

o s e -
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NAS VENDAS

IDEVAL DE OLIVEIRA. DA CIRnRAN; AMPLIAÇAO DA FROTA TRAZ REFLEXOS DIRETOS NO
TRÂNSITO: MAIOR NÚMERO DE ACIDENTES ACONTECE ENTRE 18 E19 HORAS

ro da Famíl ia”.v e n d a s d a c o n c e s s i o n á r i a D a m a
Fundada em 1952, aconcessioná-Yoshio Sugwara, “o setor já vinha

ria Somaco registrou aumento de \apresentando um histórico de cres-
23% nas vendas de 2008 a2009.c imento nos ú l t imos anos” .
Questionado sobre oreflexo nos ne-Aafirmação pode ser comprova-
gócios com aredução do IPl, oge-da pejo registro de vendas da con-
rence de vendas da concessionária.cess ionár ia . De 2002 a2005 fo ram
Osmar Tadao Suguino, explica que ovend idos en t re 70 e80 ca r ros no -

setor já vinha apresentando expan-vos por mês. De 2005 a2007. a
são nos úl t imos anos eamedida fo iméd ia f o i de 120 un idades . En t re

uma forma de evitar aqueda. Desdemeados de 2Ç07 eoutubro de 2008.
2003. as vendas na Somaco têm apre¬
sentado números crescentes, passan¬
do de 88 carros comercializados por
mês em 2005 para 152 em 2007. Nes¬
te ano, até omomento amédia men-

as vendas baixaram para cem uni¬
dades. mesmo assim ainda manti¬
nha-se a%ima do que foi registrado
em 2002. Com aredução do IPI. o
resu l t ado f o i no tó r i o eos números

REDUÇÃO DO IPI IMPULSIONOU VENDA
DE CARROS ZERO; NESTE ANO A
FROTA DE MARINGÁ JÁ AUMENTOU EM
17 MIL VEÍCULOS: MOTIVO ÉDE
COMEMORAÇÃO PARA AS
CONCESSIONÁRIAS

sal éde 203 unidades.
Dc olho neste Filão do mercado,

0Auto-Shopping Número labriu as
portas em Maringá em maio deste
a n o . M e s m o c o m m e n o s d e 5 0 %

do espaço locado, ogerente, Fábio
João Maria, está otimista. Acredita
no potencial da cidade edo seg¬
mento. "Sabíamos dos riscos eda
dificuldade, já que se trata de um
empreendimento novo, mas acredi- s
tamos que oAuto-Shopping se con- ?
solidará em pouco tempo. Aposta- |
mos que ainstalação do Shopping g
Catuaí. que fica próximo ao nosso ?

mudaram para 150 a180 novos
v e í c u l o s c o m e r c i a l i z a d o s e a v e n ¬
d a d e u s a d o s f o i m a n t i d a e m 2 0

unidades por mês.
Deste montante. Sugwara con¬

ta que os carros populares são o
carro-chefe, representando 70%
das vendas. Outro dado éque na
Dama amaioria dos carros popu¬
lares -70% -éfinanciada. "Hoje.
afacilidade de se comprar um car¬
ro égrande, com parcelas ejuros
amenos.. Por isso. as pessoas optam
por trocaç oseminovo por um zero,
ou então, adquirir osegundo car-

MERCADO

Um mercado que teve apoio do
Governo Federal para conseguir su¬
perar acrise econômica mundial,
pois foi através da redução do iPl,
que fábricas econcessionárias viram
as vendas se manterem positivas. É
certo que aexpectativa era para um
crescimento maior, mas diante da
situação, omercado reagiu bem. Isso

,porque. de acordo com ogerente de
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Consórcio éuma
forma de poupar■i '

De acordo com pesquisa do
Datafolha divulgada na Revista da
Associação Brasiieira de
Administradoras de Consórcios
(Abac), 0consórcio éna maioria
das vezes adquirido como fonna
de poupança para aaquisição de
bens. Dos consorciados brasiieiros,
53% são do sexo feminino ecerca
da metade tem entre 25 e44
a n o s .

Outro dado interessante do
ievantamento éque amaior parte
dos consumidores pertence às
c iasses BeC; 30% e45%

respectivamente. Uma parceia
expressiva dos pesquisados, 71%,
possui imóvei e24% têm
automóveis, oque indica a
tendência do consórcio como
poupança. "É difícil poupar o
dinheiro apenas depositando no
banco, porque diante de um
imprevisto émais fádi sacar este
dinheiro. No caso do consórcio é
um compromisso edívida. O
consumidor se vê obrigado a
pagar as parcelas equando for
contemplado terá um dinheiro
extra", defende ogerente
administrativo da Triângulo, Élcio
Pereira da Silva.

Oautomóvel, conforme a
pesquisa, lidera oranking de
consórcios, com 48%. Trinta e
nove por cento dos grupos são de
motocicietas e8% de imóvei.
Números que se assemeiham aos
registrados na Triângulo: dos seis
mil clientes ativos, 40% estão nos
grupos de automóveis, com carta
de crédito entre R$ 20 mil eR$
35 mil. "Trata-se de um bom
investimento. No caso do
automóvel, oconsorciado paga
uma taxa administrativa muito
inferior ade um financiamento,
que não chega a0,16% ao mês",
diz Silva.

NA DAMA. AVENDA MENSAL DE CARROS NOVOS SALTOU DE 120 UNIDADES, ENTRE 2005 E
2007, PARA 150 A180 DESDE AREDUÇÃO 00 IPI, SEGUNDO 0GERENTE YOSHIO SUGWARA:
70% DOS CARROS POPULARES SÃO FINANCIADOS

empreendimento, irá nos alavan¬
c a r . T u d o e s t á c o n f o r m e n o s s o s

projetos eexpectativas”.
De acordo com ogerente, ose¬

tor do seminovos começa ase ade¬
quar depois que aredução do IPI
alavancou as vendas dos veículos
zero quilômetro. “Para estimular
os compradores, os seminovos tam¬
bém tiveram queda no preço. Essa
mudança era inevitável, já que os
valores estavam muito próximos e
se oconsumidor investisse um pou¬
co amais comprar ia um carro
zero”, complementa João Maria.

SEMINOVOS
Mas se oincentivo do Governo

Federal Foi positivo para
do de carros novos,
queda para osetor de veículos
dos. "Antes da crise eda redução
do !P1 podíamos dizer que os car¬
ros se vendiam, aequipe de ven¬
dedores apenas intermediava
laçâo carro/consumidor. Hoje. a
situação édiferente. Para manter-

Imos ofaturamento, temos que çpr-
rer atrás dos clientes, buscar estra-

.| cégias econquistá-los”, conta o
v̂endedor da Edvaldo Veículos, Ti-

Iago Malavazzi Cardoso.

Ele explica que ogiro de carros na
revendedora permaneceu omesmo,
cerca de 30 por mês. mas que para
isso, além do maior empenho da equi¬
pe em conquistar ocliente, houve
grande deflação no valor do automó¬
vel. Um carro que custava em mea¬
dos de 2008 cerca de R$ 48 mil, hoje
pode ser comprado por R$ 40 mil,
“Quanto mais caro, maior foi adefla¬
ção. Com isso, osonho de muitas pes¬
soas de ter um veículo ficou mais fácil

de ser atingido. Acredito, que aten¬
dência do setor no Brasil, assim como

no mercado europeu, éde que oauto¬
móvel passe acustar cada vez menos”.

N Ú M E R O SO m e r c a -

r e p r e s e n t o u
u s a -

IOs automóveis na Cidade Canção
211.577
116.383

é0tamanho da Irola de veículos

automóveis emplacados

125 estacionamentos egaragens em funcicnamentoa r e -

128 empresas de locação de veículos em tuncionamento

154 empresas pieslam serviço de lavagem

olrcinas mecSmcas luncionam na cidade538o
o

112 autoelétricas

191 revendas de veículos novos eusados cadastradas
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Negocios
na boleia
TRANSPORTADORAS QUE ATUAM NA
CIDADE TÊM COMO OBSTÁCULO A
FALTA DE PROFISSIONAIS
CAPACITADOS; AQUEIXA TAMBÉM É
SOBRE OCUSTO DO PEDÁGIO E
COMBUSTÍVEL, QUE ENCARE !
ONEGÓCIO

CLÁUDIO ADAMUCHO. DA TRANSPANORAMA; "NA HORA DA CONTRATAÇÃO. 0MOTORISTA PRECISA
SER HABILITADO NA CATEGORIA 'E'. AS DEMAIS EXIGÊNCIAS NÓS OS HABILITAMOS", EXPLICAU Escassez de mão de obra qua¬lificada esegurança são nos¬

sos principais desafios”. Aqueixa
édo diretor-presidente da Trans-
panorama, Cláudio Coelho Ada-
mucho, que acua em vários seg-
mencos do transporte, como gra-
neieiro, de óleos vegetais, álcool,
e n c o m e n d a s e a ç ú c a r.

Segundo Adamucho, as estradas
estão em melhores condições, ode¬
safio do setor, no momento, éafal¬
ta de segurança ede mão de obra.
Como Forma de solucionar uma des¬

tas questões, aprópria transportado- vermelho ou com ■!margem muito
ra tem encaminhado os motoristas reduzida”, reclama Shiozaki.

Atransportadora faz parte da coo-
parar. por isso. amelhor forma épre- perativa CocamV, mas tem adminis-
parar os profissionais oferecendo cur¬
sos sobre legislação, ferramentas ele¬
trônicas. entre outros. Alguns abor¬
dam as novas tecnologias dos com¬
putadores de bordo dos caminhões,
que estão cada vez mais avançadas.
Na hora da contratação, omotorista
precisa ser habilitado na categoria

as demais exigências nós os ha¬
bilitamos". explica Adamucho.

Já na opinião do diretor da Trans-
cocamar, Afonso Akioshi Shiozaki,
que também épresidente do Sindi¬
cato das Empresas de Transporte de
Carga de Maringá eRegião, os desa- dos do país, tendo como destino prin-
fioi do setor são financeiros, causa- cipal oPorto ’de Paranaguá.

Cursos ajudam a
cumprir
regulamentação

dos por três fatores; aalta dos insu-
mos. em especial do combustível,
dos pedágios edos tributos. Ocom¬
bustível, de acordo com ele. repre¬
senta 40 %do fa tu ramento b ru to , o

pedágio fica na casa dos 14% eos
tributce mais 20 %. “Hoje, ofrete mal
paga as despesas. Se houver ocha¬
mado ‘retorno’, que équando oca¬
minhão faz otransporte eretorna
com outra carga, fica mais rentável,
caso contrário trabalha-se quase no

Dependendo da carga edo tipo de
transporte, oConselho Nacional de
Trânsito (Contran) exige que o
motorista tenha concluído um curso
específico. Aregulamentação consta
na resolução 168/04, do Contran, que
estabelece normas eprocedimentos
para aformação de condutores, bem
como arealização de cursos para
condutores de transporte coletivo,
escolares, produtos perigosos ede
emergência.

Em Maringá, oServiço Social do
Transporte (SET) eoServiço Nacional
de Aprendizagem do Transporte
(Senat) oferecem cursos que atendem
esta legislação, com duração de uma
semana. São em média 25 cursos por
mês, totalizando 500 alunos dos
municípios da microrregiao de
Maringá.

Ocurso mais procurado, com
22%, é0de Movimentação e
Orientação de Produtos Perigosos
(Mopp). Transporte coletivo éo
segundo do ranking, com 21%,
transporte escolar ede emergência
representam 5% cada, Orestante fica S
por conta de outros treinamentos,

para treinamentos. “Não podemos

tração independente. No entanto,
80% do faturamento vem de c l ien¬
tes terceirizados. "Precisamos de ou¬

tros clientes para manter atranspor¬
tadora já que aCocamar sozinha não
tem demanda”, explica odiretor.

C o m u m a f r o t a d e c e m c a m i ¬

nhões, aTranscocamar precisa fre¬
tar mais unidades em períodos de
maior demanda, como em safras. Os
caminhões fretados, nestes períodos,
chegam arepresentar 95% das uni¬
dades em clrculaçáo pela transpor¬
tadora. que passa por todos os esta-

s
s
S ■
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Quanto mais carros eirOAUMENTO DA FROTA DE
^VEÍCULOS REFLETE

OIRETAMENTE NA CADEIA
!SCONÔMICA DO SETOR
AUTOMOTIVO; LOJAS DE
PNEUS, DE ACESSÓRIOS,
SEGURADORAS EVÁRIAS
OUTRAS EMPRESAS VIRAM
O F A T U R A M E N T O
ALAVANCAR NOS ÚLTIMOS
A N O S

0 m e r c a d o a u c o m o b i l í s c i c o é r e s ¬

ponsável por movimentar di¬
v e r s o s s e t o r e s d a e c o n o m i a ; s i d e ¬

rurgia. montadoras, autopeças,
concessionárias, lojas de revendas
d e c a r r o s , o fi c i n a s m e c â n i c a s e
elétricas, seguradoras, entre ou¬
tros. Eéjustamente por isso que
no auge da crise econômica ogo¬
v e r n o f e d e r a l d e c i d i u r e d u z i r o I m ¬

posto sobre Produtos industrializa¬
dos (IPI) dos automóveis, com oob¬
jetivo de evitar odesemprego ea
queda brusca no faturamento de I
um dos setores que mais geram |
empregos no país. “

Segundo oMinistério do Desen¬
v o l v i m e n t o , I n d ú s t r i a e C o m é r c i o
Exterior, em 2007, aparticipação
das mon tado ras e fab r i can tes de
a u t o p e ç a s n o P r o d u t o I n t e r n o B r u ¬
to (PIB) brasileiro foi de 5,4 %. com

EM ALTA: AUMENTO NO VOLUME DE VENDAS DE CARROS, GRAÇAS ÀREDUÇÃO DO
IPI, AJUDOU AALAVANCAR OSETOR AUTOMOBILÍSTICO

em 1996, para RS 66 bilhões, em
2005. Os seguros automotivos repre¬
sentam, de acordo com afedera¬
ção, 38% das apólices,

N o c a s o d a B e n h u r C o r r e t o r a

de Seguros, de Maringá, este
percentual émaior: cerca de 65%
dos seguros são de automóveis. De
acordo com odiretor da empresa,
José Ramil Poppi, oaumento nas
vendas de ca r ros refle t iu nas se¬

guradoras. Na Benhur, só nos últi¬
mos do i s anos houve um aumen¬

to de 20% na comercialização de
apólices. “Muitas pessoas têm ad¬
quirido carros mais caros, sejam
novos ou usados, epara não cor-

35.9 bilhões de dólares por ano. No
entanto, segundo oSindipeças, o
faturamento do setor apresentou

ageração de 120,3 mil empregos deflação de 24,8% no primeiro se-
diretos nas montadoras ede 217
mil empregos no segmento de
autopeças. Ototal de empregos
diretos eindiretos na cadeia

mestre deste ano se comparado ao
mesmo período de 2008.

SEGUROS

Mas se no setor de autopeças hou¬
ve queda no faturamento, nas se¬
guradoras as vendas são motivo de
comemoração. Conforme aFedera¬
ção Nacional das Empresas de Se¬
guros Privados ede Capitalização
(Fenaseg). aarrecadação no mer¬
cado de seguros, previdência eca¬
pitalização passou de R$ 22 bilhões.

a u ¬

tomotiva éde 1,3 milhão. No país,
estão instaladas 19 montadoras de
veículos, com 40 fábricas localiza¬
das em oito estados.

Só as cerca de 650 empresas as-
8soc iadas ao S ind ica to Nac iona l da
!| Indústria de Componentes para
^Veículos Automotores (Sindipeças)
Ifaturam aproximadamente US$

E
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circulação, melhor...
carro popular cusca RS 1.2. Ven¬
d e m o s m e n o s , m a s o r e t o r n o é

maior. Já oinsulfilm custa apartir
de R$ 140”. argumenta oproprie¬
tário da loja. Fabrício Humberto
T o c e n s a .

Apesar do tuning (alteração do
m o t o r , i n t e r i o r e c a r r o c e r i a d o

automóvel) ter conquistado espa¬
ço no mercado, principalmente
entre os jovens, em especial de¬
pois do filme “Velozes eFuriosos",
ele ainda representa uma Fatia
pequena na demanda de serviços
das empresas do segmento. Na
Personality Tuning, ocarro-chefe
das vendas são os insulfilm, segui¬
dos do trio elétrico (alarme, trava
evidro), já as peças para tuning.
como parachoques esportivos, vo¬
lantes eoutros componentes com
design diferenciado são vendidos
em menor quantidade, porém a
porcentagem no Faturamento é
maior, já que custam mais. “O jogo
mais barato de parachoques de

V '

í
Ele destaca que os equipamen¬

tos eletrônicos estão ganhando
mais espaço. Aparelhos de DVD e
GPS estão encontrando mais adep¬
tos, principaimente entre pessoas
que viajam com Frequência. “Na
loja avenda destes produtos não
étão boa, porque muita geme
opta por comprar no Paraguai.
Mas percebo que boa parte dos
carros que passam por aqui pos¬
sui alguns destes eletrônicos”, re¬
l a t a .

' j
* á

1! A

,V.
t *

K

V

1f / 'I,

r
j . I

: I Com vendas que saltaram de

L ‘

rerem orisco de perderem obem
estão investindo no seguro”, co¬
menta. Ovalor do seguro varia
conforme operfil do motorista e
as características do carro. Para
um carro popular, por exemplo, o
seguro custará em média R$ 1mil.

ACESSÓRIOS
Os acessórios também têm ga¬

nhado destaque na cadeia econô¬
mica. As indústrias elojas do seg¬
mento disponibilizam centenas de
itens para personalização de veí¬
culos. que dão mais beleza ese¬
gurança. Entre os acessórios dis¬
poníveis no mercado estão pelícu¬
las (insulfilm). rodas, suspensão,
volaates eaparelhos de som.

■CONCORRÊNCIA
ICOM LOJAS 00
■PARAGUAI FAZ
■COM QUE AS
■VENDAS QUE
IEQUIPAMENTOS
ÊLETRÔNICOS

TENHAM POUCA
PROCURA NA
PERSONALITY
TUNIN:
INSULFILM E
TRIO ELÉTRICO
SÃO OS
CARROS-CHEFE,
DE ACORDO
COM FABRÍCIO
TOCENSA

t

n

3
n
O

3
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CADERNO DE AUTOMÓVEIS
800 pneus por mês. em 2008, para
1.1 mil , em 2009. aPneumar^tem
motivos para comemorar oaque¬
cimento do setor. Ogerente de
varejo da loja, Sérgio da Silva
Mariano, conta que os números
foram mudando gradativamente
eque nos dois últimos anos os re¬
sultados foram mais perceptíveis.

P a r a d r i b l a r a c o n c o r r ê n c i a ,
cada vez mais apertada, aPneu-
mar procura trabalhar com preços
atrativos. Diferencial que épossí¬
vel. conforme ogerente da em¬
presa. por causa da vantagem do
volume de compra da Pneumar.
que égrande. “Temos pneus de „
aro 13 apartir de R$ 99. Éum pre- ?
ço competitivo no mercado", diz |
ele, acrescentando que as vendas
deste modelo de pneu represen¬
t a m 5 0 % d o f a t u r a m e n t o .

VALTER BELLOSO. DA MOTOR 1000; POR MÊS PASSAM 300 VEfCULOS NA LOJA; REVISÃO DO
SISTEMA DE FREIO. INJEÇÃO ELETRÔNICA. ALINHAMENTO EBALANCEAMENTO SÃO OS
SERVIÇOS MAIS PROCURADOS

MECÂNICA ELUBRIFICAÇÃO
Há 23 anos no mercado, opro¬

prietário da automecãnica Motor
1000, Valter Márcio Belloso, acom¬
panhou amudança do setor. “O
que antes era fe i to manua lmen¬
te. hoje écomputadorizado, com
softwares atualizados frequente¬
mente. Para acompanhar aevo¬
lução do segmento, precisei adqui¬
rir equipamentos de balancea¬
mento ealinhamento alaser
rastreador eletrônico

com garantia mínima de um ano.
"Hoje, os carros tendem ater me¬
nos problemas mecânicos, por isso,
nossa maior demanda de serviço,
entre os 300 carros que passam por
mês pela mecânica, épara revisão:
sistema de freio, injeção eletrôni¬
ca. correias, além de alinhamento
e b a l a n c e a m e n t o ” .

Mas não são apenas os carros
novos que passam pelas mãos da
equipe de Belloso. Os mais usados,
c o m m é d i a d e u s o d e d e z a n o s .
t a m b é m s ã o “ c l i e n t e s ” d a o fi c i n a

e. quanto mais antigo ocarro, mais
difícil éencontrar peças de reposi¬
ção. “Existe uma regulamentação
que prevê que as indústrias man¬
tenham no mercado peças para
reposição durante dez anos. De¬
pois, deste período começa acom¬
plicar". esclarece oproprietário.

No comérc io de lub r i fican tes , os

empresários sentiram ao longo
dos anos oaumento da concorrên¬
cia. Para oproprietário da Lubri-
force.Taulo Francisco Gomes,
uma forma encontrada para con¬

quistar novos clientes foi abrir
uma segunda loja, visando outro
público. Olocal da filial foi estra¬
tegicamente estudado, observan¬
do agrande circulação de carros.
“Escolhemos abrir aloja no Shop¬
ping Cidade. Desta forma, os cli¬
entes podem deixar ocarro para
manutenção enquanto aprovei¬
tam para fazer compras no mer¬
cado anexo ou no shopping”, afir¬
m a G o m e s .

ALubr i fo r te es tá há 20 anos no

mercado, mas há apenas três, está
sob aadministração de Gomes, que
um ano após sua aquisição, perce¬
beu que 0shopping poderia render
uma nova clientela para asegun¬
da loja. "Ainda não atingimos o
patamar desejado. Aos poucos es¬
tamos ganhando espaço, mas es¬
tou confiante, pois oponto ébom”.

Oserviço de lubrificação efil¬
tros representa 90% do fatura¬
m e n t o d e G o m e s . O r e s t a n t e fi c a

por conta da higienizaçâo de ar
condicionado, de radiadores eda
venda de acessórios. |

f

e u m

que geren¬
cia edetecta falhas no sistema ele¬
trônico do carro", relata Belloso,
que participa de treinamentos e
cursos de reciclagem, isso porque,
segundo ele, énecessário um
constante aperfeiçoamento p a r a

e c o ¬operar es tes equ ipamentos
nhecer as novas tecnologias apli¬
cadas nos motores esistema
cânico dos novos carros.

m e -

No caso dele, oaumento da fro¬
ta de veículos não reflete imêdia-
tamente na demanda de serviços
da automecãnica. já que os carros
novos saem das concess ionár ias
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Se oarroz eofeijão chegam ao pra¬to dos brasileiros, se há roupas
nas vitrines, combustível nos pos¬
tos , a lém de uma infin idade de
outros produtos nas prateleiras à
disposição dos consumidores,
d e v e - s e t a m b é m a o s c a m i n h õ e s

que trafegam de estrada aestra¬
da levando cargas por todo país e
aos portos aduaneiros para aex¬
portação. Conforme números do
Departamento Nacional de Trân¬
sito (Denatran), circulam hoje no
pais quase dois milhões de cami¬
nhões, sendo 200 mil no Paraná e
7.231 emplacados em Maringá.
Em 2008 , c i r cu lavam 30 m i l cam i¬

nhões amenos pelo Brasil.
Um segmento que, segundo a

Federação Nacional de Distribuição
de Veículos Automotores (Fenabra-
ve), está diretamente atrelado ao
nível de at iv idade econômica do
país. No entanto, diferente de ou¬
tros segmentos automotivos, suas
perspectivas de vendas variam em
cada região. Odiretor comercial da
FUvesa, Antônio Carlos Sendo Paes,
explica que ofator determinante
n a s v e n d a s é a e c o n o m i a l o c a l .
“Nossa região épredominantemen-
le agriculturávei, então, se asafra
for satisfatória, nossas vendas tam¬
bém tendem aser. Se há uma que¬
bra, por causa do tempo ou qualquer
ou t ro fa to r, a tendênc ia é te rmos
queda. Mas isso não significa, por
exemplo, que uma região industri¬
al enfrentará recessão no mesmo
período que nós. Nem sempre oque
érentável na agricultura érentá¬
vel na indústria".

As vendas de caminhões v i¬
nham apresentando queda em
2005 ecomeça ram ase recupe¬
rar em 2006. Oaquecimento se
estendeu até 2008, quando ose¬
tor registrou déficit de caminhões
eas indústrias passaram atraba¬
l h a r c o m e n c o m e n d a s . “ N e s s e
pefíodo tínhamos uma procura

Carga pesada
AGRONEGÓCIO IMPULSIONA AVENDA DE CAMINHÕES NA REGIÃD, MAS QUANDD HÁ
QUEBRA DA SAFRA, OS REFLEXOS SÃO DIRETOS NAS VENDAS DAS EMPRESAS DO
SETOR; EXPECTATIVA ÉPOSITIVA PARA 0ANO QUE VEM

‘te:-*gs expectativas positivas de retomada do ritmo acelerado que vínhamos
REGICTRANDO ANTES DA CRISE". DIZ GIACOMO ELIAS ARND, DA MAVESA

m u i t o a c i m a d a o f e r t a , E s t e m o ¬

mento positivo durou até oúltimo
trimestre de 200â, quando acrise
econômica mund ia l começou a
afetar osetor", destaca Paes.

Mas para impulsionar as vendas,
o G o v e r n o F e d e r a l r e d u z i u o I m ¬

posto sobre Produtos Industrializa¬
dos (IPI) dos caminhões. “Muitos
clientes tinham adiado acompra,
mas aredução do IPI, que foi de
Cerca de 5%. estimulou as vendas,
Odesconto médio foi de RS 17 mil.
Até mesmo quem não estava pen¬
sando em adquirir um caminhão
zero quilômetro aproveitou”, lem¬
b r a 0 d i r e t o r c o m e r c i a l d a R i v e s a .

Além da agricultura, acultura
canavieira também impulsiona as
vendas de caminhões na região
de Maringá. De acordo com oge¬
rente comertial da Mavesa, Gia-

como El ias Arno, osetor movi¬
m e n t a a v e n d a d e c a m i n h õ e s - t a n -

que, para otransporte de álcool,
0basculante para oaçúcar ea
caçamba para acana.

"O setor de caminhões sempre
enfrenta altos ebaixos, depende¬
mos muito do volume de produção
e t r a b a l h a m o s c o m a s a z o n a l i d a -

de. Temos registros de anos bons.
que são seguidos de queda, Mas
para ofinal deste ano e2010. re¬
mos expectativas positivas de re¬
tomada do ritmo acelerado que
vínhamos registrando antes da
crise", acredita Arno, Aprevisão
da Guerra, da qual aMavesa écon¬
cessionária. éproduzir 13 mil im¬
plementos rodoviários até ofinal
do ano. “O mercado começou a
reagir em agosto eas expectati¬
vas são mui to boas" .
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ESTILO EMPRESARIAL DAYSEHESS

O Emprego novo sem
antigos medos

emprego éseu! Depois de utiia
s é r i e d e t e s t e s e d i n â m i c a s ,

você superou outros candidatos e
conquistou avaga oferecida. Isso
ésuficiente para acabar com qual¬
q u e r n e r v o s i s m o o u a n s i e d a d e ,
c e r t o ? E r r a d o ! O u t r o f a n t a s m a c o ¬

meça assombrar seu sono; como se
comportar no primeiro dia de tra¬
balho? Além disso, você vai provar
todas as peças do guarda-roupa e,
p rovave lmen te , va i acabar com¬
prando uma roupa, cortar ocabe¬
lo, pensar nas palavras mais con¬
venientes, ficar ansioso em conhe¬
cer novas pessoas e, éclaro, preo¬
cupado em causar uma boa primei¬
ra impressão. Tudo normal. Mas
pensar positivo, se organizar ese
preparar bem para esse dia vão
fazer adiferença.

Assim que você recebeu ares¬
posta pos i t i va do novo t raba lho ,
comece abuscar informações so¬
bre aestrutura organizacional em
que vai estar inserido, principal¬
mente para respeitar os níveis de
hierarquia. Éimportante também
ter uma visão global do trabalho
realizado para que você entenda 1
como sua função se encaixa no “
processo. Esses dados já serão su¬
ficientes para garantir uma dose
extra de autoconfiança. Epara
evitar oestresse, deixe tudo
parado no dia anterior. Confira
todos os documentos solicitados
pela empresa estão organizados

uma pasta edeixe àmão, jun¬
to com carteira, celular echaves.
No caso das mulheres, adica édei¬
xar abolsa pronta, com um ■
nho básico de maquiagem para
retoques durante odia.

Tome um café da manhã refor¬
çado etenha em mente que ser dis-

ie re to nunca édemais . Você não
Sprecisa mostrar tudo que sabe no
!0 primeiro dia. muito menos provar
5que tem um senso de humor apura-
sdo. Preocupe-se em ouvir muito e

NO PRIMEIRO DIA DE TRABALHO, DEIXE AINSEGURANÇA DE LADO, CONFIE NO
SEU TACO EENTRE COMO 0PÉ DIREITO; EPARA QUEM VAI RECEPCIONAR 0
NOVO COLEGA ADICA ÉSER CORTÊS EPROFISSIONAL

da estrutura física da empresa,
mostre ao novo colega, pelo me¬
nos, 0setor onde ele vai trabalhar,
banhei ros esa l inha do café . Conte
c o m o é a r o t i n a d e t r a b a l h o , a
maneira adotada pela empresa
para atender ao telefone, como
fazer ligações locais einterurbanas
etudo 0que ele precisa saber para
desempenhar sua função com su¬
cesso. Caso ocolega também seja
novo na cidade, deixe com ele os
números do seu ce lu la r edo te le¬

fone da sua casa. Uma gentileza
para estabelecer, desde oprimei¬
ro dia. uma relação de trabalho e,
quem sabe, uma amizade.

respeite quem está há mais tempo
na empresa, independente do car¬
go. Ouça com atenção todas as ins¬
truções edeixe para sugerir mudan¬
ças quando se sentir mais seguro
para isso. Seja positivo eevite falar
do trabalho anterior, não superva-
lorize seu antigo trabalho, mas tam¬
bém não fale mal, principalmente
do ex-chefe. Ese esforce para não
e r r a r o u t r o c a r n o m e s .

Por outro lado, quem vai recep¬
cionar um colega novo no traba¬
lho deve estar munido de paciên¬
cia eboa vontade. Mostrar-se aces¬
sível éuma boa maneira de aju¬
dar, assim como passar as instru¬
ções devagar ede forma clara.
Caso osetor de Hecursos Humanos
não Faça uma apresentação geral

p r e -
s e

e m

estoji-
o s

Dayse Hess éjornalista
eespecialista em design de moda
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CULTURA EMPRESARIAL

0que estouVale apena

l^ iJ LENDOUVIR
MARLI PIVAHO -
GERENTE

MONIKA GANEM FRAGUAS -EMPRESÁRIA

Sinceramente -Paula Uma

Vale àpena conferir otrabalho tie Paula Lima. Orepertório traz 12
^SSS-: taixas, incluindo "Como diz oditado", "Cuidar de mim" e"Já pedi

pra você parar". Um CD que nlo pode faltar em sua coleção!

AUGUSTO CURY

!Vi V
Frank-Amy Winetiouse
Este é0álbum de estreia da cantora inglesa
Amy Winehouse. São 13 canções marcadas pela

Moody's mood for love", "Fuck me pumps" e"What
i

soul music, incluindo
is it about men". AMY ^

0VENDEDOR DE SONHOS -OCHAMADO
AUBUSTO CURY
EOITORA ACADEMIA DE INTELIGÊNCIA
296 PAGINAS
Um desconhecido tenta salvar da morte
um professor que quer se atirar do
Edifício San Pablo com adesculpa que o
ato está atrapalhando seu jantar. Éeste
mesmo desconhecido, mal vestido, que
em seu discurso ressalta aimportância
de vender sonhos ecativa outras
pessoas. Olivro foi escrito pelo
psiquiatra epsicoterapeuta Augusto Cury,
cujas obras foram publicadas em vários
países.

Vale apena

SISTIR
espionagem governamental para encontrar a
fórmula de um produto que pode render muito
dinheiro ãempresa que apatentear. Mas há
um detalhe: Claire eRay trabalham em
corporaçóes rivais eambos têm omesmo
objetivo, só que no meio do caminho se
apaixonam.

ANJOS EDEMÔNIOS-
RON HOWARD(2009)
Baseado no livro homônimo de Dan Brown,
0filme traz Tom Hanks no papel principal,
interpretando novamente Robert Langdon.
Ele échamado para investigar oassassi¬
nato de um cieotista ese envolverá com a
sociedade secreta dos llluminati junto
Victoria Vetra, filha do homem morto. A
história se passa às vésperas da eleição
do novo pVo.

I I t a

n e a m

D u p u c i u n t Q M H A N K S

GUILHERME DA SILVA CORREIA-
EMPRESÁRIOA x i o s k D i c m ó m o s

■ 1
GENISON CAMARGO-
empresário

O s \ r : . , .

I'nm.ipi»s
I i i n tUmr iK .s i sdup l i c i dade -

TONY GILROY (2009)
Os agentes Claire Stenwick eRay Koval deixam a

ú n

K A R A r i -

( . . . m

Vale apena Indicações para oCultura Empresarial podem ser enviadas para o
e-mail textual@textualcom.com.brAVEGAR

0$ VINTE PRINCiPIOS FUNDAMENTAIS
DO KARATÊ -0LEGADO ESPIRITUAL DO MESTRE
GICHIN FUNAKOSHI
EDITORA CUITRIX
127 PÁGINAS
Gichin Funakoshi éum mestre do karatê
japonês. Segundo ele. oobjetivo maior do
esporte “não énem avitória nem adefesa,
mas 0aperfeiçoamento do caráter dos seus |
participantes". Ao longo da vida, Funakoshi s
elaborou seus 20 princípios edefendeu que an
agilidade mental émais importante do que a?
torça bruta eatécnica.

http://www.interney.net/conversor-ortografico.php
Para quem tem dúvidas sobre agrafia das palavras de acordo com oAcordo Ortográfico da Língua Portugue¬
sa, basta acessar este site edigitar apalavra; na sequência será informada agrafia correta

http://www.mundofox.com.br
Disponibiliza gratuitamente documentários exibidos pelo National Geographíc Channel, seriados de
televisão, como Os Simpsons eUma família da pesada, entre outros

tittpV/www.alana.org.br/CriancaConsumo/Home.aspx
Site do Instituto Alana, que tem como um dos seus principais objetivos desenvolver atividades em prol da
defesa dos direitos das crianças edos adolescentes relacionadas ao consumo em geral O

3
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ACIM
NEWS MUDANÇA DE DATA

Devido às medidas preventivas sugeridas pela Secretaria de Saúde
eoutros órgãos sanitários para evitar aglomerações de pessoas eo
contágio pelo vírus da Gripe A, acerimônia de entrega do prêmio
Empresário do Ano foi transferida de 20 de agosto para 1° de outu¬
bro. Ohorário eolocai permanecerão os mesmos: será às 20 ho¬
ras, no Clube Hípico, em Maringá. Adecisão foi tomada em comum
acordo pelos organizadores epelo homenageado deste ano, José
Sendeski Neto. Oprêmio éuma realização da ACIM, Sindicato do
Comércio Varejista de Maringá eRegião (Sivamar), Associação
Paranaense de Supermercados (Apras Noroeste) eFederação das
Indústrias do Estado do Paraná (Fiep). Os convites são por adesão.

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

■NOTA FISCAL ELETRÔNICA
Instrutores; Gi lber to Favato eEdson Akinor i
M o l i m o t o
Data: 8e9de setembro, das 19h às 22h

■TELEMARKETING -ESTRATÉGIAS DE VENDAS DE
FDRMA EFICIENTE EEFICAZ
Instrutora: Maria Alice Pinatti
Data: 9a11 de setembro, das 19h às 23h

■ESTRATÉGIAS ETATICAS DE VENDAS
Instrutora: Elizabete Willemann
Data: 15 e16 de setembro, das 19 às 23h

■pOLITICA DE CRÉDITO
Instrutor: Hamilton Sampaio
Data: 15 e16 de setembro, das 19h às 23ti

■ROTINAS EOBRIGAÇÕES DO DEPARTAMENTO PES¬
SOAL
Instrutor: Edson Palma
Data: 14 a18 de setembro, das 19h às 23h

■atendimento TELEFÕNICO-APRIMEIRA IMPRES¬
SÃO DO CLIENTE SOBRE ASUA EMPRESA
Instrutora: Jane Eyre da Cruz
Data: 17 e18 de setembro, das 19h às 23h

■nEGOCIECOM PROFISSIONAIS
Instrutor: Carlos Eduardo Dalto
Data: 21 a23 de setembro, das 19h às 23h

■organização deskows
Instrutor: Miguel Fernando Silva
Data: 21 a25 de setembro, das 19h às 23h
■CURSO 0E CARICATURAS
Instrutor; GuCharges
Data; inicio em 24 de setembro, das 16h
18h (duração de 15 meses)

■COMO ENTREVISTAR PARA ESCOLHER MELHOR
Instrutora; Alessandra Herranz
Data: 28 a30 de setembro, das 19h às 23h

■comunicação assertiva nas ORGANIZAÇÕES
Instrutora: Mara Michela Gomes
Data; 29 e30 de setembro, das 19h às 23h

CURSOS INSTITUTO MERCDSUL
OInstituto Mercosul, ligado aACIM, fechou importantes parcerias para

arealização de treinamentos empresariais na área de comércio exterior e
contabilidade. Oprimeiro está agendado para odia 19 de setembro, das
13h30às 17h30, tendo como tema "Practical Negotiations". Esse treina¬
mento será realizado em parceria com aDirective.

Osegundo treinamento será oferecido em parceria com aCenofisco,
tendo como tema "SPED Contábil (ECD) eFiscal (EFD) eDocumentos
Fiscais Eletrônicos -Disposições eConsiderações”. Será ministrado no
dia 24 de setembro, das 8h30 às 17h30. Nesse treinamento os associa¬
dos da ACIM possuem 45% de desconto.

Com 0terceiro parceiro, aempresa Aduaneiras, será ministrado ocur¬
so “Prático de emissão de notas fiscais nas importações eexportações -
Paraná com abordagem àemissão de nota fiscal eletrônica", nos dias 25
e26 de setembro, das 8às 18 horas. Associados da ACIM também terão
45% de desconto nas inscrições. Mais informações pelo telefone {44}
3025-9616 ou pelo e-mail: eventos@institutomercosul.org.br. Todos os
cursos serão realizados na sede da ACIM.

VENDAS DO COMÉRCIO APROVEITE PARA

De 11 a13 de setembro, aACIM eo
Sindicato do Comércio Varejista de Maringá e

Região (Sivamar) realizam a14® edição da
Maringá Liquida. Com otema "Aproveite

para lucrar ainda mais”, acampanha terá
anúncios em jornais, emissoras de rádio e

televisão, carros de som einfláveis gigantes
em Maringá eregião. As empresas

participantes concorrem a50 passagens
aéreas ida evolta para São Paulo. 0evento

tem apoio do ACIM Mulher, Copejem,
prefeitura de Maringá eCâmara Municipal,
além do patrocínio da Azul Linhas Aéreas.

AINDA MAIS!

à s
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o

e Dias 11.12 e13
de seteflibm de 2009.
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V

GRIPE A
Diretores da ACIM integraram oComitê de Mobilização eAção Contra

aGripe A, formado para discutir medidas de prevenção ediminuir as
possibilidades de contágio da doença. Entre as medidas tomadas pelo
comitê, que éformado por representantes de diversas entidades de
classe, estiveram amudança no horário de funcionamento do comércio
de Maringá eregião entre 11 e21 de agosto, para diminuir ofluxo de
pessoas nos ônibus de transporte coletivo. Ogrupo de mobilização tam¬
bém decidiu dispensar trabalhadores transplantados egestantes du¬
rante dez dias, já que estas pessoas têm menor imunidade eestão mais
sujeitas àdoença. Outra ação foi adistribuição gratuita de folders ecar¬
tazes com dicas de como se prevenir contra anova gripe.

o *VOCÊ,
EU.
T O D O S >
CONTRAA

; >
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CONVENÇÃORELAÇÕES TRABALHISTAS
Asegunda edi¬

ção do Fórum Tra¬
balhista Empresa¬
rial será realizado

em 15 de outubro, no Bristol Hotel. Serão três
palestrantes: oadvogado eespecialista em Di¬
reito Civil José Cordeiro Calvo, oadministrador
de empresas epós-graduado em Gestão Em¬
presarial Evaldo Garcia Reinas eojuiz aposen¬
tado Nacif Alcure Neto. Otema do fórum se^á
“os resultados obtidos na evolução das relações
trabalhistas atrelados àética do fator humano”.
Arealização éda DP Total, com apoio da ACIM
eda WRA Gestão em TI. Assxiados àAssxia-
ção Comercial pagam R$ 50, para estudantes,
ainscrição custa R$ 70e para não-associados,
R$ 80. Mais informações pelo telefone (44)
3025-3593 ou pelo fórum@dptotal.com.br

A19® edição da Convenção Anual da Faciap acontece entre 23 e
25 de setembro, no Hotel Mabu Thermas &Resort, em Foz do
Iguaçu. 0tema deste ano éa“Evolução do associativismo". Na
programação, palestras, incluindo ado ex-jogador de basquete
Oscar Schmidt, painéis, encontro estadual do Empreender, lança¬
mento do Prêmio Jovem Empresário 2010, encontro do núcleo de
responsabilidade social, entre outros. As inscrições devem ser fei¬
tas até 0dia 10 de setembro pelo wviw.faciap.org.br/convencao.
Após esta data, apenas no local. Mais informações pelo telefone
(41) 3307-7(X)0. Diretores da ACIM devem participar do evento.

V E M A i m f

mFÓRUM TRABAU1ISTA uEMPRESARIAL I

NATAL INGA
Já começaram os preparativos para acampanha Natal Ingá 2009,

uma realização da prefeitura, com apoio de diversos parceiros. AACIM,
coriHO nas edições anteriores, ficou responsável pelo projeto “Um shop¬
ping acéu aberto", que iluminará com mangueiras recicláveis pelo me¬
nos 1,7 mil árvores da r^ião central ebairros de Maringá. Achegada do
Papai Noel está programada para 3de dezembro, na Praça da Catedral.

PALESTRA
RESPONSABILIDADE SOCIAL0programa Empreender, da ACIM, comple¬

tará nove anos epara comemorarrealizará uma
palestra gratuita com oempresário Mário Gazin,
do grupo que leva seu sobrenome. Será em 7
de outubro, às 19 horas, no Teatro Calil Haddad.
Os convites serão gratuitos. 0Grupo Gazin
comercializa móveis, eletrodomésticos eutilida¬
des domésticas econta com indústria de mó¬
veis. colchões, espumas eestofados, centros
de distribuição elojas em vários estados brasi¬
leiros. No ano passado, as empresas do grupo
faturaram mais de R$ 1bilhão.

AACIM recebeu 0Prêmio Personalidade do ano de Responsa¬
bilidade Social, da Associação Brasileira de Treinamento eDe¬
senvolvimento do Paraná (ABTD), uma entidade sem fins lucra¬
tivos. Aentrega foi em 13 de agosto, durante oFórum de Recur¬
sos Humanos. Para opresidente da ABDT do Paraná, Ademar
Ramos, oprêmio éum reconhecimento pelo trabalho realizado
pela Fundacim, oinstituto de responsabilidade social da ACIM,
como fomentadora earticuladora de projetos sociais. "As ações
oa Fundacim em prol da responsabilidade social são de suma
importância para acomunidade em gerai", afirmou.
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A C i MSúmulas vinculantes
também precisam
ser revisadas
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Guardo na lembrança apublicação de uma estatística, na época de meu
ingresso na Magistratura, em 1969, segundo aqual, de cada grupo de cerca
de 60 pessoas, uma mantinha qualquer pendência em tramitação na Justiça.
Naquela ocasião, opovo acreditava no velho adágio que dizia que "mais vale
um mau acordo do que uma boa sentença", Otempo mudou, no levantamento
estatístico, levado aefeito pelo Conselho Nacional de Justiça. OBrasil possui
hoje aproximadamente 184 milhões de habitantes, destes 12,2 milhões
procuram oJudiciário para resolver suas pendências. Das sentenças proferidas

primeiro grau de jurisdição, cerca de 14% sobem em grau de recurso para
os Tribunais,

Isso indica, sem sombra de dúvidas, que apopulação brasileira está
envolvida em situações mais conflituosas enão consegue alcançar asolução
pelos meios amigáveis. Orecurso ao Judiciário, que era exceção, tornou-se
regra._ Ecerto que tal evolução decorre não só do implemento cultural, mas
também de alguns avanços na área do Direito. Ohomem moderno deixou de
refletir no âmbito restrito epassou para ocoletivo, surgindo entidades de
classe, sindicatos, associações eoutros na busca dos chamados direitos
difusos ecoletivos. Também aatual Constituição da República ampliou as
portas do Judiciário.

Opróprio exercício da atividade jurisdicional restou prestigiado pela
legislação constitucional eordinária aexemplo do Código de Defesa do
Consumidor, também oCódigo Civil atual criou mecanismo de revisão judicial
dos contratos, se abusivamente lesivo auma das partes. No passado bem
recente prevalecia aregra da pacta suntservanda, segundo aqual os
contratos devem ser cumpridos na medida do que foi ajustado.

Diante da sobrecarga de trabalho, oPoder Judiciário procurou saída, não só
pelo aumento do número de Magistrados, mas também de mecanismos de
facilitação da prestação jurisdicional. Um deles foi aintrodução da súmula
vinculante, segundo aqual aquelas questões mais repetidas no âmbito da
jurisdição, depois de apreciadas pelo Supremo Tribunal Federal, vinculam as
dema|s que lhe sejam correlatas, como que alargando os efeitos daquela
solução para os demais processos.

Sem dúvida éuma solução válida, especialmente no âmbito da vinculação
arnmistrativa, pois, como se tem por sabido opoder público por seus órgãos
se desponta como omaior litigante.

Solução qije restou não cogitada eque, ameu sentir, merece reflexão seria
ain roduçao do mecanismo de revisão periódica de tais súmulas, pois, como
sabido, oDireito está em permanente evolução eomesmo deveria ocorrer
com asumula vinculante.

Sérgio Rodrigues édesembargador aposentado
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Empresa que\

esco lhe aGVT
e s c o l h e f a z e r
economia de até
50% em telefonia
eBanda Larga.

Escolha feliz para sua empresa
éescolher aqualidade GVT

manter onúmero de telefone
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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J Á FA Z PA RT E D A S U A V I D A

'JOseu plano de saúde tem que ser adequado às suas necessidades e
preocupações eac ima de tudo, t ransmi t i r confiança.

Quem tem Santa Casa Saúde, sabe que pode
a tend imen to d i f e renc iado eeficaz , sempre .

Por isso oSanta Casa Saúde já faz parte da sua vida.

c o m u mc o n t a r
L

Santa Casa
Saúde

Um plano de amor àvida.

t

Maringá-44 3033-5690
Mandaguari -44 3233-6Q00
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