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PAUVRADQ PRESIDENTE

Comércio eprestação de
serviços impulsionam Maringá
Maringá rem oprivilé¬

gio de ser polo de uma
macrorregião que con¬
c e n t r a u m c o m é r c i o f o r -

. t e e d i v e r s i fi c a d o , i n d ú s -
r̂rias que geram milhares

^de postos de trabalho e
um setor de prestação de servi¬
ços variado eigualmente compe¬
tente. justamente por isso atrai
moradores de diversos municípi¬
os vizinhos, que aqui encontram
tecnologia de ponta, produtos e
serviços de excelência.

Na última edição da Maringá
Liquida', qs. lojistas comprovaram,
mais uma vez. oquão forte éo
comércio: foram às compras não
apenas os consumidores loca is ,
mas de toda aregião. Sorte dos
empresários que viram ofatura¬
m e n t o a l a v a n c a r n o fi n a l d o m ê s
eainda por cima em fevereiro,
que não conta com nenhum atra¬
t i v o c o m e r c i a l , c o m o a P á s c o a o u
o D i a d a s M ã e s .

Sob vár ias ver tentes, aMar in¬
gá Liquida foi um sucesso. Milha¬
res de consumido res nas ruas ,
lojas decoradas com bandeirolas
da promoção edescontos real¬
m e n t e a t r a e n t e s . A g o r a a e q u i ¬
pe da ACIM edo Sivamar, os rea¬
lizadores da campanha, começa¬
rá os preparativos para apróxi¬
ma edição, que acontecerá em
setembro. Eesperamos contar
nas edições seguintes com apar¬
ceria do Simatec eAcomac, as¬
sim como aconteceu agora.

Na prestação de serviços, aci¬
dade se destaca em algumas áre¬
as, como educação, saúde etec¬
nologia da informática. Ena edu¬
cação há motivos para comemo¬
rar: só no ensino superior são

m a i s d e 3 0 m i l a l u n o s m a t r i c u l a ¬

dos edezenas de cursos de gradu¬
ação eespecialização ofertados.

E n e s t e a n o , o C e n t r o U n i v e r s i ¬
tário de Maringá (Cesumar) está
completando 20 anos. Como par¬
te das festividades inaugurará o
Museu Histórico de Maringá, que
m o s t r a r á a t r a v é s d e v í d e o s , f o c o s
e d o c u m e n t o s a h i s t ó r i a d a c i d a d e

edos colonizadores que ajudaram
aconstruí-la. São mais de R$ 2mi¬
l h õ e s e m i n v e s t i m e n t o .

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 ¬

ringá (UEM), mais antiga institui¬
ção de ensino superior da cidade,
completa, em 2010, 40 anos. A
UEM já formou mais de 38 mil alu¬
nos apenas na graduação emais'
de 2.8 mil mestres ou doutores.

Ambas as instituições oferecem
serviços àcomunidade, como as¬
sistência jur íd ica, t ratamentos
médicos, odontológicos eatendi¬
mento psicológico, juntos, Cesu¬
m a r e U E M o f e r e c e m m a i s d e 2 7 0
mil atendimentos por ano.

No ensino, os números também
impressionam: oCesumar ofere¬
ce 47 cursos de graduação e60
de especialização. Na UEM são
ofertados 52 cursos de graduação
eoutros 93 de especialização. Isso
significa aprodução de conheci¬
mento, formação de mão de obra
especializada egeração de rique¬
zas para acidade, inclusive por¬
que milhares de acadêmicos vêm
d e o u t r a s c i d a d e s e a t é d e o u t r o s

países. Enovamente todos saem
ganhando; comunidade, empre¬
sár ios einst i tu ições de ensino.
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!REPORTAGEM DE CAPA
:0cooperativismo propicia
!rendimento extra, descontos na

compra de insumos, entre
outras vantagens; graças à
união, as cooperativas de
Maringá eregião registraram
faturamento recorde no ano
passado etêm planos de
expansão
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ENSINO
'As instituições de ensino superior

têm sido parceiras das empresas
'. no desenvolvimento de produtos

etecnologias; aboa notícia éque
os dois lados saem ganhando

30

TRÂNSITO
Quatro das principais avenidas da
cidade passaram ater mão única
eos semáforos foram
sincronizados para garantir mais
fluidez no trânsito de Maringá; mas
será que as medidas trouxeram
reflexos nas vendas do comércio?
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4 4VENDAS
Com aproximidade da Copa do
Mundo, 0comércio começa a
preparar os estoques de artigos
com as cores da bandeira
brasileira -etambém de outros
países; diversos setores
esperam incrementar o
faturamento no período que
antecede aos jogos
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Adilson Emir Santos épresidente da
Associação Comercial eEmpresarial
de Maringá (ACIM)
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!89m2 de Area Privativa
!140,00m2 de Área Total
!Sacada c/ Churrasqueira Privativa
!Quadra Poliesportiva
!Saião de Jogos
!Playground
!Brinquedoteca
!Salão de Festas
!Espaço Gourmet
!Quiosque c/ Churrasqueira
!Piscina Adulto eInfantil
!Academia de Ginástica

2Vagas de Garagem
!Sauna
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MARCO ANTONIOFRANZATO POR GlOVANA CAMPANHA EANDYE lOREENTREVISTA

midastoque
Oivu/9açâô /Môrena Rosa

RECENTEMENTE 0GRUPO
MORENA ROSA ADQUIRIU A
MARCA INFANTIL iOY. EXISTEM
PLANOS DE ADQUIRIR OUTRAS
MARCAS?

Não está descartada a
aquisição de novas marcas,
Isso éuma maneira de au¬

mentar 0"mix” de produ¬
tos para nossos clientes.

0GRUPO FABRICA PEÇAS
INFANTIS, FEMININAS E
MASCULINAS, EMAIS
RECENTEMENTE PASSOU A
COMERCIALIZAR CALÇADOS,
GRAÇAS AUMA PARCERIA COM
UMA EMPRESA GAÚCHA. 0QUE
FALTA CONQUISTAR?

Temos um planejamen¬
to até 2020 enisso está in¬
cluso parcerias com em¬
presas para criação de pro¬
dutos emarcas.

I I I

NO PARANÁ NÃO HÁ SEMANAS DE
MODA DE DESTAQUE NACIONAL
PARA QUE AS EMPRESAS
POSSAM APRESENTAR SUAS

COLEÇÕES. NO PASSADO ATÉ JÁ HOUVE
INICIATIVAS DO GÊNERO. ÉPOSSÍVEL
CRIARMOS UMA SEMANA DE MODA
COMO OFASHION RIO PARA
APRESENTAR APRODUÇÃO
PARANAENSE OU NÃO HÁ INTERESSE
DOS EMPRESÁRIOS NESTE TIPO DE
EVENTO DE DIVULGAÇÃO?
Há várias formas de se apresen¬

tar oproduto para um mercado de
tamanho con t i nen ta l como oBra¬
sil. Com os avanços tecnológicos,
as distâncias têm se encurtado
muito eas indústrias paranaenses
conseguem apresentar sua produ¬
ção ao mercado nacional através
de outras ações.

SNÚMEROS DÂO UMA DIMENSÃO DO TAMANHO DA EMPRESA;
SÃO 200 MIL PEÇAS DE ROUPAS PRODUZIDAS MENSALMENTE,

MAIS DE TRÊS MIL PONTOS DE VENDA E1,7 MIL FUNCIONÁRIOS,
OS DADOS REFEREM-SE AO GRUPO MORENA ROSA. QUE DETÉM
AS MARCAS MORENA ROSA, MORENA ROSA FITNESS.
MARIA.VALENTINA, ZINCO (FEMININO EMASCULINO) EJOY, ESTA
ÚLTIMA ADQUIRIDA NO ANO PASSADO, QUEM ESTÁ ÀFRENTE DO
GRUPO É0EMPRESÁRIO MARCO ANTONIO FRANZATO, QUE,
RECENTEMENTE, FEZ UMA APOSTA OUSADA: CONTRATOU A
M O D E L O I N T E R N A C I O N A L N A O M I C A M P B E L L PA R A A
DIVULGAÇÃO DA NOVA COLEÇÃO. COM SEDE EM CIANORTE, A
MORENA ROSA ÉUM DOS MAIORES ANUNCIANTES BRASILEIROS
DO SEGMENTO ECONTA COM 0INSTITUTO QUE LEVA 0MESMO
NOME DO GRUPO EDESENVOLVE DIVERSAS AÇÕES SOCIAIS E
AMBIENTAIS VOLTADAS PARA OS COLABORADORES EPARA A
COMUNIDADE. FRANZATO É0NOSSO ENTREVISTADO DO MÊS:
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ii Teremos nos próximos anos um crescimento muito positivo
para aqueles empresários que forem audaciosos e
acreditarem nas oportunidades do mercado

t : I ' !

QUANTO NO BRASIL TÊM INVESTIDO EM
MODA SUSTENTÁVEL, OU SEJA,
UTILIZAM MATERIAIS ALTERNATIVOS,
INVESTEM EM PROCESSOS DE
FABRICAÇÃO PARA MINIMIZAR OS
DANOS ÀNATUREZA, ENTRE OUTROS.
ESTA TAMBÉM ÉUMA PREOCUPAÇÃO
00 GRUPO MORENA ROSA? EQUE TIPOS
DE INVESTIMENTOS AEMPRESA FEZ
EM MODA SUSTENTÁVEL?
Temos várias ações voltadas

a o m e i o a m b i e n t e c o m o f o r m a

de reduzir oimpacto dentro da
empresa ena comunidade. Par¬
te dos nossos materiais impres¬
sos éfeito em papel reciclado,
já plantamos cinco mil mudas
d e m a t a n a t i v a e m u m a á r e a

NA MODA. HÁ UMA “CORRIDA” PARA 0
DESENVOLVIMENTO DE NOVOS
TECIDOS. 0GRUPO MORENA ROSA TEM
INVESTIDO EM NOVAS TECNOLOGIAS?

Investimos em tecnologia no
setor de produção. Temos máqui¬
nas de ponta, que garantem a
ótima qualidade dos nossos pro¬
dutos. Apreocupação com esses
i n v e s t i m e n t o s t a m b é m v i s a o t i ¬

m i z a r 0 t r a b a l h o d o s c o l a b o r a d o ¬
res. Quanto aos tecidos, sempre
procuramos trabalhar com os úl¬
timos lançamentos do mercado,
i n c l u s i v e i n t e r n a c i o n a l e d e f o r ¬
n e c e d o r e s r e n o m a d o s .

d e n t r o d a c i d a d e , n e u t r a l i z a n d o
aemissão de CO, produzidas
pela empresa. Nossos catálogos
de produtos também possuem o
s e l o C a r b o n F r e e . c o l e t a m o s o
óleo de cozinha produzido nas
r e s i d ê n c i a s d o s f u n c i o n á r i o s e

da empresa para reciclagem,
organ izamos ações pontua is
como limpeza de rios epales¬
tras educativas, onosso depar¬
t a m e n t o d e i n f o r m á t i c a r e c e ¬
beu certificados sobre reduçáo
de consumo de energia e
reciclagem de material. Estes
t r a b a l h o s s ã o d e s e n v o l v i d o s

principalmente pelo Instituto
M o r e n a R o s a .ALGUNS ESTILISTAS TANTO FORA

Copiadoras MulIliuiKlonals/Improssoras ln(ormáli<a /Aulomaqóo Porílóricos /Supríinsntas

Assistência Técnica
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NO SETOR DE CONFECÇÕES UMA
RECLAMAÇÃO COMUM ÉAFALTA DE
GENTE QUALIFICADA. COMD QGRUPO
ENFRENTA ESTA BARREIRA? É
NECESSÁRIO CONTRATAR GENTE DE
OUTRAS CIDADES?
Éuma carência permanente do

segmento. Ao mesmo tempo em
que contratamos profissionais em
outras regiões, damos oportunida¬
d e s a m ã o d e o b r a l o c a l . T e m o s
obt ido mui to sucesso com oapro¬
veitamento de colaboradores que
se formaram dentro da própr ia
e m p r e s a .

0GRUPO MORENA ROSA TEM UMA BOA
REPUTAÇÃO QUANDO SE TRATA DE
GESTÃO DE PESSOAS. QUAIS OS
DIFERENCIAIS QUE 0GRUPO OFERECE
AOS SEUS COLABORADORES? QUAIS
SÃO AS PROVAS QUE ESSE TIPO DE
RELACIONAMENTO COM OS
COLABORADORES INFLUENCIA NOS
RESULTADOS DA EMPRESA?

Acredi tamos que as pessoas
mobilizam osucesso da empresa.
Procuramos profissionais qualifi¬
c a d o s n o m e r c a d o d e t r a b a l h o ,
i n v e s t i m o s e m t r e i n a m e n t o s ,
capacitação profissional, aperfei¬
çoamento. entre outras s i tuações.
Como toda empresa g rande e
c o m p e t i t i v a n o m e r c a d o , t e m o s
condições de pagar bons salários
aos bons profissionais. Oprofissi¬
onal que entra no Grupo Morena
Rosa tem oportunidades de cres¬
c e r e f a z e r c a r r e i r a n a e m p r e s a .
Te m o s P r o g r a m a s d e C r é d i t o
Educa t i vo (bo l sas de es tudo de a té
50%). programas de premiações
( c o m o F a l t a Z e r o , F u n c i o n á r i o d o
Ano ePrêmio Presença), assistên¬
cia médica, odontológica. fisiote-

^rápica, social, jorídica epsicológi-
Ica. Temos um refeitório com am-
épia est rutura equal idade de ser-
Sviços, uma escola infantil para os
Ifilhos dos colaboradores. Enfim,

programas que objetivam obem-

[j 0empresário precisa ter um planejamento claro com
metas, objetivos edatas para serem atingidas e
manter ofoco neste planejamento. 0Brasil éum país
marav i l hoso

\

estar eaqualidade de vida dos
n o s s o s c o l a b o r a d o r e s . C o m i s s o

e les se sen tem ma is va lo r i zados e
c o m o s e p e r t e n c e s s e m ' : a u m a
grande famí l i a . ! .

c resc imento para uma empresa
se ela não estiver ligada com
ações que desenvolvam oser hu¬
m a n o e b e n e fi c i e m s e u s c o l a b o ¬
r a d o r e s e a c o m u n i d a d e . A t r á s
de toda grande marca, tem res¬
ponsabilidade social, uma gestão
que faz obem.

0INSTITUTO MORENA ROSA
DESENVOLVE PROJETOS EM VÁRIAS
ÁREAS, COMO AMBIENTAL ECULTURAL.
FOI UMA EXIGÊNCIA DA PRÓPRIA
COMUNIDADE? EQUAIS OS BENEFÍCIOS
QUE 0INSTITUTO TROUXE PARA A
EMPRESA? ÉPROVADO QUE GRANDE
PARTE DAS EMPRESAS QUE
PROMOVEM ESSE TIPO DE
RESPONSABILIDADE É
PREDOMINANTEMENTE PARA

FORTALECER SUAS MARCAS DO PONTO
DE VISTA MERCADOLÓGICO?
Éuma exigência do mundo

hoje. Ahistória de desenvolvi¬
mento dó Grupo Morena Rosa
está ligada diretamente àhistó¬
ria de responsabilidade social.
Hoje não existe possibilidade de

QUAIS CONSELHOS 0SENHOR DÁ PARA
QUE OS MICRO EPEQUENOS TENHAM '
SUCESSO NOS NEGÓCIOS?
Independente do porte da em¬

presa éfundamental aorganiza¬
ção. Oempresário precisa ter
um p lane jamento c la ro com
metas, objetivos edatas para
serem at ing idas emanter o foco
neste planejamento. OBrasil é
um país maravilhoso, teremos
nos próx imos anos um cresc i¬
mento muito positivo para aque- i
les empresários que forem auda¬
ciosos eacreditarem nas oportu¬
nidades do mercado.

REVISTA ACIM Março 20108
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0 C o n s e l h o d e D e s e n v o l v i m e n t o E c o n ô m i c o d e

Maringá (Codem) está com nova diretoria, cuja presi¬
dência passou aser ocupada pelo empresário Luiz
Fernando Ferraz -anteriormente ocargo pertenceu a
Carlos Alberto Tavares Cardoso (na foto Cardoso re¬
cebe placa de homenagem do presidente da ACIM. ;
Adilson Emir Santos). Ovice-presidente éCarlos
Walter Martins Pedro, Paulo Meneguetti ocupa ocar¬
go de secretário eMárcia Santin éanova secretária
executiva. Segundo oprefeito Silvio Barros, "temos
muito trabalho pela frente eas câmaras técnicas do |
Codem terão importantes desafios que acidade pre- i
cisa vencer, com tarefas, prazos eobjetivos aserem
alcançados. Em alguns assuntos teremos que bus¬
car soluções em termos regionais, verificando possi¬
bilidades que se encaixem para Maringá eoutras para
Maringá eregião".

Acerimônia de posse da diretoria aconteceu em 9de
fevereiro ereuniu oprefeito eovice-prefeito de Marir̂ á,

vereadores, secretários municipais, representantes de'
eritidades de classes, entre outras lideranças. OCodem
foi criado pela Lei Municipal 4,275/96, com oobjetivo de |
propor eexecutar políticas de desenvolvimento econô¬
mico. Para isso, éformado por representantes de mais
de cem entidades de diversos setores. I

í
R a ' a e l S i l v a y

ENTRETENIMENTO I
ETRABALHO 1

Adireção da Sênior Sistemas, |
unidade norte do Paraná, encon- '
írou uma forma diferente de pro¬
porcionar lazer, descontração ein¬
teração para os funcionários, que
costumam ficar muitas horas em
frente ao computador. Desde ofi¬
nal do ano passado, os 30 cola¬
boradores têm 20 minutos por |
dia, divididos em dois períodos,
para jogar ovídeo game Ninten¬
do Wii no local de trabalho. De
acordo com acoordenadora co¬
mercial, Viviane Feldkircher, não
há uma escala fixa de horários de
jogos, já que os momentos de
brincadeira acontecem conforme
adisponibilidade de cada funci¬
onário. "0 jogo foi escolhido por¬
que além de descontração, tem
funcionalidade tera pêutica epro¬
porciona movimento físico edi¬
nâmico ao corpo", conta.

CÂMARA DE COMÉRCIO BRASIL-JAPÃO 1
Maringá será aprimeira cidade do interior do estado ater uma Câmara de

Comércio Brasil-Japão (Curitiba também conta com uma). No dia 5de feve¬
reiro, opresidente da Câmara de Comércio Brasil-Japão do Paraná, Yoshiaki

wOshiro, esteve na sede da ACIM para oficializar ainiciativa. Opresidente do
iInstituto Tomodati, Cláudio Suzuki, será oresponsável pela implantação da
^Câmara em Maringá eestá providenciando adocumentação. "Esta iniciativa
§vai atrair empresas japonesas para onoroeste do estado efacilitar ointercâm-
Ibio de tecnologia para anossa região", acredita. Uma comissão está sendo
*formada para administrar asede regional.

REVISTA 4CIM, Março 20101 0
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DIRETORIA NOVA NA SER
ASociedade Eticamente Responsável (SER)

está com nova diretoria para agestão 2010/2011.
Em 11 de fevereiro, no auditório Ângelo Planas,
na ACIM, onovo presidente, César Augusto Mo¬
reno, tomou posse junto com orestante da dire¬
toria. Ele assumiu ocargo que pertencia ao tam¬
bém advogado Ricardo Costa Bruno, que agora
passa aintegrar oconselho consultivo. Durante
asolenidade de posse foi lançada arevista "SER
5anos”, que conta ahistória eas principais ações
da ONG desenvolvidas pelas quatro vice-presi¬
dências: educação ecultura; esporte elazer;
políticas sociais eoObservatório Social. Moreno,
que também évice-presidente da Ordem dos
Advogados do Brasil (OAB)-Paraná, garantiu que
aentidade continuará tendo firme atuação no
acompanhamento dos gastos públicos, inclusi¬
ve durante as próximas eleições. Ele quer levar
aexperiência do Observatório Social para outras
regiões do Paraná, por meio das subseções da
OAB no estado.

EXPOINGÁ
Olançamento da 38^ edição da Expoingá está agendado para

25 de março, às 20h30, no Parque de Exposições Francisco Feio
Ribeiro. Na ocasião, aSociedade Rural de Maringá (SRM), res¬
ponsável pela realização da feira, lançará também aCompanhia de
Dança Country, que representará aentidade em apresentações e
exposições pelo país. No ano passado, durante os dez dias da
Expoingá foram gerados R$ 110 milhões em negócios, conside¬
rando as vendas após ofinal do evento. Para esta edição, 40% dos
estandes foram locados eos interessados em participar da Expoingá

..devem entrar em contato com aSRM pelo telefone (44) 3261-
1700. Aagenda cultural ede shows ainda não está definida.

CLIENTE INTERNACIONAL
Aagência de comunicação AnimaLamps ganhou aconta de

um cliente internacional: oHospitality Marketing Concepts
(HMC), uma companhia norte-americana com mais de 20 anos,
especializada em programas de fidelidade para as maiores re¬
des mundiais de hotéis ecom escritórios em mais de 50 paí¬
ses. As negociações tiveram início na segunda metade de 2009
eaopção pela agência brasileira aconteceu durante uma reu¬
nião em Los Angeles, no final do ano passado.

AAnimaLamps já havia desenvolvido projetos na área de
turismo ehotelaria quando trabalhou, desde olançamento, para
0Programa Hóspedes da Natureza, da Associação Brasileira
da Indústria de Hotéis.

FEIRA DE E M C L U S A O S O O A L

FEIRA DE ACESSIBILIDADE
Paralela aEtapa Regional Centro-Sul dos Jo¬

gos Paraolímpicos Brasileiros, será realizada
em Maringá aFeira de Acessibilidade eInclu¬
são Social, de 22 a25 de abril. Oevento, que
acontecerá no Out Maringá Centro de Even¬
tos, será uma oportunidade para conhecer pro¬
dutos eserviços voltados para pessoas com
deficiência ecom mobilidade reduzida. Estão
previstos ainda palestras eseminários. Afeira
tem 0apoio do Maringá eRegião Convention
&Visitors Bureau, prefeitura de Maringá e
Comitê Paraolímpico Brasileiro. Olançamento
do evento aconteceu em 25 de fevereiro ereu¬
niu diversas lideranças.

PREVENÇÃD ÀS DRDGAS
As atividades da Oficina de Prevenção ao Uso de Drogas

(Opud) retornaram no dia primeiro de março com orepasse de
R$ 60 mil da Secretaria Nacional Antidrogras (Senad) ao Conse¬
lho Comunitário de Segurança de Maringá (Conseg). 0projeto é
destinado ausuários de drogas com mais de ISanos que tenham
respondido ou estão respondendo aprocedimentos ou processos
de natureza criminal perantea Justiça. AOpud éuma parceria do
Conseg, Juizado Especial Criminal, varas criminais eVara de Exe¬
cuções Penais eem um ano emeio atendeu 274 pessoas. Os
usuários de drogas participam de encontros em grupo eindividu¬
ais acompanhados por psicólogas eassistentes sociais.
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COOPERAÇÃO COMi

FATURAMENTOS RECORDES E
RENDIMENTO EXTRA AOS
ASSOCIADOS SÃO ALGUNS DOS
RESULTADOS POSITIVOS QUE AS
MAIORES COOPERATIVAS DE

MARINGÁ CONTABILIZARAM EM
2009; UNIÃO PODE SER
I N S T R U M E N T O PA R A
G A N H A R
C O M P E T I T I V I D A D E N O
M E R C A D O

/■ A
Em 2 0 0 9 . m e s m o c o m a c r i s e i n ¬

ternacional eproblemas climá¬
ticos que atrapalharam asafra de
soja em 55 %eade milho em 20%
na região, aCocamar Cooperati¬
va Agroindustrial fechou obalan¬
ço anual com um faturamento re¬
corde, de RS 1.278 bilhão. No ano
passado, oSicredi União, que há
25 anos se resumia auma peque¬
na sala para atendimento aos co¬
operados da Cocamar. chegou ao
topo no ranking do Sistema Sicre¬
di no Brasil. Dez anos de existên¬
cia eoSicoob Metropolitano fe¬
chou 2009 com um aumento de
20% no volume de recursos admi¬
n i s t r ados ec resc imen to de 32%
nas operações de crédito frente ao
a n o a n t e r i o r .

Os resultados positivos das mai¬
ores cooperativas de Maringá são
prova de que aunião dá certo.
Sozinho, cada empresário ou agri¬
cultor pode ter enfrentado dificul¬
dades, mas quando se observa o
resultado do trabalho em conjun¬
to. oque se vê éque as parcerias
de crédito eagroindustriais refle¬
t i ram ou t ra rea l idade . Com as co¬

operativas de crédito, por exem¬
plo. grande parte do dinheiro que

são 240 cooperativas
450 mil cooperados

RS 18 b i l l

18,5% do Pi
FONTE IOrganização das Cooperativas do Estado do Paraná (Ocepar)

seria levado como lucro pelos ban¬
cos ficou na região.

De acordo com opresidente do
Sicoob Metropolitano, Luiz Ajita,
ainstituição garantiu apermanên¬
cia de R$ 12 milhões na comuni¬
dade só em 2009. “Se não fosse a
cooperativa, este dinheiro seria
levado para fora da região, para
as matrizes dos bancos’’, afirma.
Mas es te náo éoún ico bene f í c io .

Ajita explica que acooperativa
tem um papel fundamental, mes¬

mo quando não consegue atender
diretamente uma demanda de cré¬
dito do associado: “a cooperativa
cumpre opapel de balizador das
taxas de juros ofertadas no mer¬
cado. pois passa aconcorrer com
os bancos”, diz.

Na avaliação do presidente da
Cocamar, Luiz Lourenço, também
na agricultura ofato das coopera¬
t ivas a tuarem como ba l izador éo

que permite igualar as condições
dos pequenos egrandes agricul-

E
o
u

r o
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*ILAR DE CRESCIMENTO
R a f a e l S i l v a

colaboram para oaumenco da pro¬
cura por assessoria para aforma¬
ção de pequenas cooperativas. Na
Un ive r s i dade Es tadua l de Ma r i n¬

gá (UEM). por exemplo, existem
20 empreendimentos urbanos e
rurais incubados na Unitrabalho,
que desde 1998 ajuda aconsolidar
projetos de economia solidária.
“Colaboramos para que estes pe¬
quenos cooperados estejam pre¬
parados para competir no merca¬
d o ” . a fi r m a a c o o r d e n a d o r a d o
projeto, aprofessora doutora,
M a r i a N e z i l d a C u l t i .

grandes empresários, que se apro¬
veitavam eganhavam
do produtor. Omesmo vale na
hora de comprar insumos. A
perativa faz acompra em nome
dos pequenos eiguala as condi¬
ções dos grandes produtores”,
a p o n t a .

Ecom esta visão de que aunião
faz sim toda adiferença éque oSi-
credi União quer crescer neste ano.
Oobjetivo da cooperativa éabrir
dez novas unidades de atendimen¬
to. quatro delas em Londrina, onde
apresença da instituição ainda é
discreta. Na avaliação do presiden¬
te do Sicredi União, Wellington
Ferreira, conquistar mercado na
segunda maior cidade do estado
com os mesmos níveis de acei ta¬
ção registrados em Maringá, por
exemplo, onde ainstituição detém
9% do volume de depósitos entre
os bancos, “é uma tarefa árdua,
mas que não assusta. Aestratégia
édisseminar aessência cooperati-
vista efazer opúblico entender
que na cooperativa não há clien¬
tes, mas donos, oque Faz toda a
diferença".

Aforça da união se comprova
com os números no Paraná, que
écons ide rado um dos ce le i ros do

setor. Segundo aOrganização das
Cooperativas do Estado do Para¬
ná (Ocepar), existem cerca de 240
cooperativas registradas ao sindi¬
cato no estado, que juntas reúnem
aproximadamente 450 mil coope¬
rados. Em 2008, este sistema ul¬
trapassou RS 18 bilhões em fatu¬
ramento erespondeu por 18.5%
do Produto Interno Bruto (PIB)
p a r a n a e n s e .

Estes números aliados àpossi¬
bilidade de ser dono do negócio

e m c i m a

c o o -

V

LIVRE ADMISSÃO

Criado há dez anos com oapoio
da ACIM edo Sindicato do Comér¬

cio Varejista de Maringá eRegião
(Sivamar) com apenas 26 sócios-
Fundadores, oSicoob Metropolita¬
no aposta, neste ano, na livre ad¬
missão de cooperados para acen¬
t u a r 0 c r e s c i m e n t o . A t u a l m e n t e ,
os cerca de 20 mil associados são

empresários. Mas no futuro qual¬
quer pessoa poderá se tornar um
cooperado. “O processo de livre
admissão está em análise no Ban¬

co Central. Acredito que em dois
m e s e s s e r á c o n s o l i d a d o e a c o o ¬
perativa passa aser totalmente
aberta”, explica Luiz Ajita.

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

metas para 2010 que preveem o
aumento do quadro associativo e
do número de postos de atendi¬
mento. Hoje são 14 unidades dis¬
tribuídas em Maringá, Astorga,
Cianorte, Mandaguari, Marialva e
Sarandi. “Também pretendemos |
incrementar acarteira de produ- ?
tos eserviços efortalecer aima- |-
gem da cooperativa de crédito g
como alternativa de solução fi- ̂

!faturamento em 2008

5rno Bruto (PIB) do estado
\ W A I N E R

t o r e s . A C o c a m a r c o n t a c o m s e i s

mil cooperados, dos quais 80 %são
classificados como de médio epe¬
q u e n o p o r t e s .

“Mesmo que oprodutor não
entregue aprodução na coopera¬
t i va , e le tem conhec imento do
preço epode procurar melhor
comprador. As cooperativas trou¬
xeram ademocratização da infor¬
mação. Há 30. 40 anos, não se
sabia das cotações internacionais.
Ainformação estava nas mãos dos

R E V I S TA A C Ê M 1 3Março 2010
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1n a n c e i r a ” . d i z .
Os argumentos para conquistar

n o v o s a s s o c i a d o s s á o a t r a e n t e s . S c

no ano passado foram distribuídos
at í tu lo de “sobras" RS 2 ,8 mí ihões
aos cooperados. “O resultado foi
e x c e l e n t e , o m e l h o r e m d e z a n o s .
Arentabilidade do capital social
chegou a18,9%. Nenhuma aplica¬
ção finance i ra dá es te re to rno" ,
avalia Ajita.

Opres idente exp l ica que na
distribuição dos resultados, ga¬
nha mais quem movimenta mais
dinheiro dentro da cooperativa.
E n a h o r a d e r e p a r t i r a s
bras”. isto éavaliado segundo |
três critérios; os depósitos àvis- f
ta. os depositos aprazo eos ju- ã
ros sobre os empréstimos, |

Ajita relata que odepósito àvis- |
ta éodinhei ro que “dorme" na
conta do correntista e. que em
instituições financeiras, normal¬
mente nâo traz retorno para ocli¬
ente, “No Sicoob Metropolitano, o
valor devolvido por conta dos de¬
pósitos àvista equivale auma re¬
muneração de três meses da taxa
Selic”. conta, já em relação aos
depósitos aprazo, que são as apli¬
cações financeiras, opresidente
afirma que as “sobras” equivalem
a m a i s u m m ê s d e r e n d i m e n t o .

s o -

EM 2009, ACOCAMAR TEVE FATURAMENTO RECORDE, DE 1,278 BILHÃO; COOPERATIVA
COMPRA INSUMOS “EM NOME DOS PEQUENOS PRODUTORES EIGUALA AS CONDIÇÕES DOS
GRANDES". DESTACA 0PRESIDENTE, LUIZ LOURENÇO

ram aRS 103,7 milhões, um cres¬
c imento de 32% f ren te ao exerc í¬
cio anterior, Eopatrimônio líqui¬
do da cooperativa subiu aRS 21,7
milhões, 30% mais do que em
2 0 0 8 .

amaior cooperativa do Sistema
Sicredi no Brasil", afirma opre¬
sidente do Sicredi União, Welling-
t o n F e r r e i r a .

Em números, as operações de
crédito saltaram 15% em relação
a2008, passando de R$ 296,4 mi¬
lhões para RS 341.2 milhões. Já o
patrimônio líquido cresceu 45%,
com um aumento de RS 48.4 mi¬
lhões para RS 70,1 milhões.

Na avaliação do presidente,
embora os resultados sejam signi¬
ficativos, aagricultura, um dos
pilares da cooperativa com 12 mil
cooperados, sofreu reveses no ano
passado por conta da estiagem, o
que fez de 2009 um ano para se
“preparar acasa".

“ B u s c a r e m o s u m c r e s c i m e n t o

vigoroso neste ano enos seguin¬
tes. Vamos ampliar oquadro de
associados de 35 mil para 45 mil
ainda em 2010. Eaté 2012. pode¬
remos ter 70 mil”, diz opresiden¬
te. Para atingir metas como estas.

F U S Ã O

OSicredi de Maringá se tornou
Sicredi União no ano passado, de¬
pois de uma fusão com as coope¬
rativas das cidades de Astorga e
Cornél io Procópio. Ainic iat iva
criou uma cooperativa de crédito
d e l i v r e a d m i s s ã o c o m a t i v o s n a
ordem de R$ 550 milhões, além de

Emesmo quem tomou emprés¬
timos da cooperativa, também
ganhou. "Existe um percentual
das ‘sobras’ que incide sobre os
juros que ocooperado pagou. Isso
comprova que. se oSicoob ofere¬
ceu amesma taxa de juros que um
banco, oassociado que optou pela uma área de atuação compreen¬

dida por 75 municípios, 50 unida¬
des de atendimento eum quadro
de 35 mi l associados.

coope ra t i va t eve van tagem com
aopera-, ‘<o”. relata.

OSicoob Metropolitano fechou
^ 2009 com um capital social de R$
"l 17,3 milhões. 30% mais do que no
°ano anterior. Os recursos adminis-
%trados atingiram R$ 120 milhões,
s 2 0 % a c i m a d e 2 0 0 8 . A c a r t e i r a d e

5crédito ou os empréstimos chega-

“O objetivo foi ganhar escala
e. com isso, reduzir custos opera¬
c i o n a i s . A s c r ê s e s t r u t u r a s s e

t r a n s f o r m a r a m e m u m a ú n i c a ,
t o r n a n d o - s e m a i s f o r c e e i n c e r e s -

sante para os associados. Surgiu

EB revista ACtM Março 2010
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serão abertas ainda neste ano dez
unidades de atendimento, quatro
em Londrina, duas em Maringá,
além de Cambé, Tapira. Icaraíma
e C i a n o r t e .

Epara conquistar tantos coope¬
rados, aestratégia “é trabalhar
focado no nosso público, que tem
um atendimento diferenciado.
Cada vez mais oassociado confia
ese sente seguro em relação ã
cooperativa de crédito", avalia.

'Entre os exemplos. Ferreira cita
omunicípio de Floresta, que tem
80% da economia concentrada na
unidade Sicredi. Eem Maringá e
Paranavaí. oSicredi só fica atrás, ̂
em ativos, das duas grandes insti* «
tuições oficiais, |

Outra cooperativa de crédito
com atuação na cidade éaUni-
cred Norte do Paraná, fundada em

LUIZ AIITA, bO SiCOOB METROPOLITANO: COOPERATIVA DEVERÁ AINDA NESTE ANO SER OE
livre admissão Eganhar mais postos de ATENDIMENTO; NO ANO PASSADO FORAM R$ 2,8
milhões em SOBRAS

í
EDUCAÇÃO

ADISTÂNCIA
Descubra ovalor

do ensino que
cruza fronteiras.

PROCESSO SELETIVO PERMANENTE

$ s

C E S U M A R %
%

.OUNiyERSITÁHiO.DE INGAw w w . c e s u m a r . b r B

(̂44) 3027-6363 CURSOS DE GRAOUAÇSO EPÓS-GRADUAÇAO
ENSINO PRESENCIAL EADISTÂNCIA 3

O "

R E V I S T A A C I M Março 2010



li REPORTAGEM DE CAPA
y R a f a e l S i l v a

1997 com oobjetivo de ofere- r^~
cer condições de cresc imento;
e d e s e n v o l v i m e n t o à c l a s s e a

médica da região norte do es-^.
t a d o . A t u a l m e n t e , a c o o p e r a -
t i va também atende out ros ;
profissionais da saúde eem¬
presários dos mais diversos ra¬
m o s d e a t i v i d a d e .

COOPERAÇÃO NA SAÚDE
Criada há 27 anos por mé-;

dicos, aUnimed Maringá fe¬
c h o u o a n o d e 2 0 0 9 c o m u m
crescimento de 17.3% no nú¬
mero de clientes eatingiu a
marca de 143 mil em coda a
região. No ano passado, aco¬
operativa inaugurou oCentro
Integrado de Saúde, com ser¬
viços de Pronto-Atendimento,
SOS Atendimento Domiciliar OU UNIDADES DE ATENDIMENTO SERÃO ABERTAS PELO SICREDI UNIAO, SENDO QUATRO EM

LONDRINA, ONDE ACOOPERATIVA QUER AUMENTAR APARTICIPAÇÃO; NESTE ANO NÚMERO DE
COOPERADOS DEVERÁ SALTAR DE C5 MIL PARA 45 MILCentro de Oncologia eservi¬

ços de liberação de guias.
"Esperamos crescer mais

e m e x c e l ê n c i a , i n o v a ç ã o e p r e s ¬
tação de serviços, oferecendo o
m e l h o r a o s n o s s o s c l i e n t e s e c o n ¬
s o l i d a n d o a i n d a m a i s n o s s a p r e -

rão, acooperativa se faz presen¬
te em 60 municípios do Paraná.
Santa Catar ina eMato Grosso e
conta com 105 unidades de rece¬
bimento. No ano passado, cCoa-
mo recebeu 4 ,5 m i lhões de tone¬
ladas de produtos, oque corres¬
pondeu a3.3% da produção naci¬
onal de grãos efibras.

Em relatório apresentado du¬
rante a40® assembieia geral
alízada no mês passado, os núme¬
ros mostraram que as exportações
cresceram 34,4% em relação a
2008, atingindo omontante recor¬
de de USS 704.1 milhões. Oresul¬
tado faz da cooperativa
empresa exportadora do Paraná
euma das maiores do Brasil.

Os bons resultados também
r a n t i r a m

289,6 milhões, sendo que RS 108
milhões foram distribuídos
cerca de 20 mil associados,
cerramos oano com um balanço
positivo, impulsionado pela exce¬

lente participação dos nossos as¬
soc iados . Fe l i zmente , no fina l do
ano pudemos notar oinício da re¬
cuperação. que traz boas perspec¬
tivas para 2010”, analisa odire-
tor-presidente da Coamo, José
Aroldo Gal lass in i ,

Outra cooperativa de produto¬
res agrícolas, aCocari, que tem
sede em Mandaguari, fechou 2009
com quase cinco mil associados, a
maioria, pequenos emédios agri¬
cultores, Para 2010. aexpectati¬
va éque 0faturamento ultrapas¬
se os R$ 500 milhões econsolide
aevolução registrada nos últimos
anos. Recentemente, aCocari ali-

Destilaria de Álcool para

sença no mercado”, afirma asu¬
perintendente de marketing, Vi¬
v i a n e D u a r t e .

De acordo com ela. aUnimed
Maringá, que conta com 754 coo¬
perados e450 colaboradores, a
cada dia tem mais confiança de

c a m i n h o c e r t o .

r e -

q u e e s t á n o
"Aprendemos ao longo dos anos
sobre opoder da união etemos
v ivenc iado i sso em nosso d ia -a -
dia. por isso oferecemos oque te¬
mos de melhor através de nossos
serviços edas ações de responsa¬
bilidade sot.lal Junto àsociedade”,
d i z .

a m a i o r

e n o u a

investir em novos negócios.
Afábrica de rações está passan¬

do por um processo de ampliação
que triplicará acapacidade de pro¬
dução de 15 para 45 toneladas por
hora. Eaté ofinal de 2011, acoo-

ga-
sobras líquidas de R$

MAIOR DA AMÉRICA LATINA
ACoamo. maior cooperativa da

A m é r i c a L a t i n a , f e c h o u 2 0 0 9 c o m
um fa tu ramen to de R$ 4 ,67 b i¬
lhões. Com sede em Campo Mou-

E
o
u a o s
E

E n -o

perativa também lançará no mer¬
cado uma marca de água mineral.

g
g
g
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-expectativa da Unifrango é
intermediar negócios na ordem de

Nâo há dúvidas do

outra novidade éque até oinício
de 2012. quando aCocari comple-
ca 50 anos. será inaugurado oaba-
tedouro, com capacidade diária de
abate de llO mil frangos.

t e . a

Previsão de
faturar
R$ 1,363 bilhão
neste ano

1bilhão,
fortalecimento que ganhamos

associativismo. Passamos a
-maior poder de compra even¬

das. Se 2009 foi ruim. sem aUni-
seria um ano horrível”,

c o m o
t e r

UNIAO NO MERCADO DE FRANGOS
Epor fa la r em aves, ou t ro

exemplo de cooperativa éaUni¬
frango. que reúne 19 empresas do
setor avícola paranaense, respon¬
sáveis pela produção diária de cer¬
ca de,2.2 milhões de pintinhos e
1,7 milhões de aves abatidas. "A
Unifrango éum associativismo
que faz com que as pessoas ve¬
nham se conhecer. Éformada por
gente com as mesmas necessida¬
des, como uma família que janta
ou almoça junta ecoloca os pro¬
blemas na mesa”, afirma opresi¬
dente da Unifrango ediretor da
Frangos Agosto. Domingos Mar¬
t i n s .

f r a n g o
considera Martins.

Este ano, aUnifrango começa Aprevisão da Cocamar
para este ano éfaturar R$
1,363 bilhão. Quase R$ 100
milhões acima do recorde

registrado no ano passado, de
R$ 1,278 bilhão. 0resultado
final foi bom, mas de acordo
com 0presidente da
cooperativa, Luiz Lourenço, a
Cocamar só conseguiu se
sobressair graças ao
investimento na compra de
soja em outros estados eem
parcerias com cooperativas
da região para aprestação de
serviços no parque industrial.

"O ano passado iniciou
com um perfil horroroso, mas
0sistema soube superar, Foi
uma lição de que estamos
preparados para a
turbulência. Agora, temos
u m a s a f r a m a r a v i l h o s a e m

andamento, mas os preços
estão um pouco menores", diz
Lourenço.

Na avaliação do
presidente, os números
positivos do campo devem se
refletir nas cidades. "Para o
comércio, vai ser mais
positivo. No ano passado, o
agricultor ganhou osuficiente
para pagar contas enão para
girar um 'plus' no mercado.
Acredito que neste ano, ele
vai conseguir pagar as contas
eter dinheiro de poupança",
c o n s i d e r a ,

aformalizar um no\'0 eimportan¬
te investimento, que éaconstru¬
ção de uma câmara de estocagem

terminal de transbordo dee u m

containeres em Apucarana. "Va¬
mos prestar serviços de armaze¬
nagem ede logística. Queremos
fazer com que aUnifrango retire
do mercado as melhores vanta¬

gens possíveis”, diz.

PARA 0CONSUMO
Para garantir melhores condi¬

ções aos associados na compra de
combust íve is , fo i c r iada se is anosPara 2010, segundo opresiden-

/

NA COOPAR, ASSOCIADOS PAGAM EM MÉDIA R$ 0.11 MAIS BARATO POR LITRO DE
COMBUSTÍVEL; ADESÃO CUSTA R$ 510, CONFORME 0PRESIDENTE, ADILSON REINA COUTINHO

R E V I S TA A C I M M a r ç o 2 0 1 0



REPORTAGEM DE CAPA

de giro. Acooperativa central tem
uma máquina de moagem de gar¬
rafas pet que possibilita avenda
com maior valor agregado. No
encanto, faltam recursos para que
os cooperados consigam fazer a
máquina operar com acapacida¬
de cocai”, diz. Das cinco coopera¬
tivas que nasceram em 2004, duas
fecharam. “Um sinal positivo éque
estão em formação duas coopera¬
tivas especializadas. Uma preten¬
d e t r a b a l h a r s ó c o m v i d r o s e a

outra só com plásticos", diz.
Já no meio rural da região de

Maringá, ocooperativismo apre¬
s e n t a i n i c i a t i v a s i n t e r e s s a n t e s .
Em Nova Tebas (localizada a170
quilômetros de Maringá), por
exemplo, aprofessora conta que
um grupo de 70 produtores, que
tinham dificuldades em produzir
em meio auma região de serra,

R a f a e l S i l v a

a t rás aCoopera t i va de Consumo
do Paraná (Coopar). “Temos ga¬
n h a d o m u s c u l a t u r a . I n i c i a l m e n t e
queríamos agregar dois mil sóci¬
os. mas aadesão foi dif íci l . Con-

passou aplantar maracujás or-.^
gãnicos.

“No ano passado, eles produzj.,
ram 70 toneladas. Oobjetivo agç,^
ra éretirar apolpa da fruta epró,
duzir sucos. Além disso, os associ,
ados passaram aproduzir as pró,
prias sementes”, conta. Outra inj.,
ciativa destacada pela doutora §
uma cooperativa recém-criada po,.
83 produtores de leite das cidade^
de Quinta do Sol, Peabiru eEnge.
nheiro Beltrão,

“Todos tinham muita dificulda.
de com os baixos preços da ven.
da. Agora, farão uma plataform^
de resfriamento de leite em En,
genheiro Beltrão. Mas oque cha.
ma mais atenção neste empreeq,
dimento éque os sócios consegui,
ram reunir pequenos agricultores
emembros de quatro assenta,
men tos ru ra i s ” , r e l a ta .

seguimos 500 cooperados epreci¬
samos de capital bancário para
funcionar. Hoje são 800 coopera¬
dos etemos um posto de combus¬
t íve is ” , afi rma opres iden te da
Coopar. Adilson Reina Coutinho.

Para se tornar um cooperado,
acota da Coopar custa RS 510.
Segundo Coutinho, adiferença
para oassociado éque no dia-a-
dia. ele abastece com um descon¬
to aproximado de RS 0,1 1, seja no
litro do álcool ou da gasolina. “Mas
oassociado também pode comprar
grandes quantidades de combus¬
tível eretirar ao longo do ano. Ele
pode fazer oplanejamento do con¬
sumo. Temos um associado que

10 m i l l i t r os de á l coo l ac o m p r o u
R S I d i z .

De maneira geral. Coutinho
avalia que onegócio tem dado
resultado. “O cooperado ganha no
preço ena segurança do produto
que está comprando. Temos ga¬
rantia de qualidade eprocedên¬
cia". relata. Segundo opresiden¬
te. existe um desejo de crescimen¬
to da cooperativa, mas isto de¬
manda aampliação do número de

; 1

J

S O C I O S .

AUNIÃO DOS PEQUENOS
Em Maringá, dentro do con¬

c e i t o d e e c o n o m i a s o l i d á r i a , a s
únicas cooperat ivas urbanas
ex is ten tes es tão re lac ionadas
ao l i xo rec i c l áve l . De aco rdo
c o m a c o o r d e n a d o r a d a R e d e
Unitrabalhí'- da UEM, Maria Ne-

_zilda Culti, os empreendimentos
c r i a d o s e m 2 0 0 4 a i n d a s ã o d e -

Spendentes do apoio do poder
ipúblico eenfrentam dificulda-
ides para se desenvolver.
I“Um grande desafio éocapital

l í i i n T fNA UEM, AREDE
UNITRABALHO AJUDA

ACONSTITUIR
PEQUENAS

COOPERATIVAS; 0
PROJETO É

COORDENADO PELA
PROFESSORA MARIA

NEZILDA CULTI

- A
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Constituição de uma cooperativa de crédito
R a f a e l S i l v a

Na avaliação do advogado e
consultor do Sicoob Paraná,
Blamir Machado, muitos são
benefícios de uma cooperativa de
crédito para acomunidade. As
taxas de juros etarifas são
menores do que no sistema
bancário, além disso,
cooperado recebe atendimento
diferenciado, participa da divisão
das "sobras", tem direito avoto
em assembléia edecide sobre o
planejamento operacional.

Machado explica que para
criar uma cooperativa, é
necessário que um grupo de
líderes inicie um processo de
convencimento junto à
comunidade em que vivem. "É
preciso um número mínimo de 20
pessoas ecapital social de acordo
com 0tipo de cooperativa que
vai ser constituída. Para que uma
cooperativa de crédito seja
viável, deve ter ao menos R$ 3
milhões de recursos divididos
entre capital social, depósito à
vista edepósito aprazo", diz.

Oconsul tor também relata

que existem seis tipos de
cooperativas de crédito: de
empregados, profissionais, crédito
rural, pequenos empresários,
empresários ede livre admissão,
"Vale ressaltar que para as
cooperativas de microempresários,
empresários elivre admissão, o
Banco Central do Brasil exige
filiação auma cooperativa central e
aparticipação em fundo garantidor
de crédito", conta.

Machado reiata que várias
comunidades já procuraram o
Sicoob Paraná para desenvolver
projetos econstituir uma
cooperativa de crédito. "A partir
disso algumas pessoas são
designadas para uma palestra nas
comunidades com oobjetivo de
mostrar aimportância de uma
cooperativa de crédito eressaltara
responsabilidade dos
administradores", aponta.

No Paraná, oSicoob hoje
administra mais de R$ 600 milhões
econta com mais de 60 mil
associados, distribuídos entre 19
cooperativas de crédito. ■

o s

0

DE ACORDO COM 0CONSULTOR 00 SICOOB
PARANÁ, BLAMIR MACHADO, SÃO
NECESSÁRIOS, NO MÍNIMO, R$ 3MILHÕES
EM CAPITAL SOCIAL EDEPÓSITOS ÀVISTA E
APRAZO PARA QUE UMA COOPERATIVA DE
CRÉDITO TENHA VIABILIDADE

Quer alugar um imóve
com facilidade esegurança?
Somos especialistas no assunto.
APedro Granado conta com uma das maiores carteiras de
locação do Paraná. Aqui você encontra grande variedade
de opções, com apratícidade eacredibilidade de quem
atua no mercado imobiliário há mais de 25 anos.

s
s
£

MAM Av. Paraná. A?0 -léneo ■Cenlm ■(44) 32 22-8866
FIUAL Av. Pnidente de Moraes, 99S ■Zona 7■(44) 3225-4155
www.pedrogranado.com.br
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Lava roupa todo dia...
0MERCADO DE LAVANDERIAS MOVIMENTA, SEGUNDO ESTIMATIVA, R$ 140 MILHÕES NO BRASIL, MAS QUEM
INVESTIR NESTE SETOR PRECISA GARANTIR ADESTINAÇÃO CORRETA DOS RESÍDUOS; VEJA EXEMPLOS DE
QUEM APOSTOU NESTE NEGÓCIO, QUE TEM PERSPECTIVAS DE EXPANSÃO

Om e r c a d o d e l a v a n d e r i a s r e m

crescido, apesar de ainda náo
ser um hábito frequente dos bra¬
sileiros. já que éutilizado apenas
por 2,65% da população, segundo
oServiço Brasileiro de Apoio às Mi¬
cro ePequenas Empresas (Sebrae).
A e s t i m a t i v a d a e n t i d a d e é q u e
este mercado movimentava RS
I40 milhões por ano no Brasil, em
2007, econtava com quatro mil
estabelecimentos do gênero.

São dois os tipos de lavanderi¬
as ex is tentes no mercado: domi¬
c i l i a r e i n d u s t r i a l . D e a c o r d o c o m
o c o n s u l t o r d o S e b r a e - P R J o ã o
Moura, de Maringá, aexemplo do
que acontece nos Estados Unidos
epaíses europeus pode-se prever
um grande aumento na deman¬
da por este tipo de serviço, prin¬
cipalmente das lavanderias com
f o c o i n d u s t r i a l . “ A t e n d ê n c i a é
das empresas em geral terceiri¬
zarem aat iv idade de lavande¬
r i a ” . a c r e d i t a .

Mas quem quiser investir no
negócio com foco industrial deve¬
rá adquirir máquinas especiais.
Também são exigidas grandes áre¬
as para recebimento eentrega de
m a t e r i a i s e v e í c u l o s , c o m o c a m i ¬
nhões evans, para transporte das
m e r c a d o r i a s “ O i d e a l é i n s t a l a r a

empresa em bairros industriais e
regiões próxima^ agrandes cen-
tros urbanos que demandam este

2serv iço. Out ro deta lhe éque as
Mlavanderias industriais costumam
^ficar dependentes de um peque-
Ino número de cl ientes, oque di-

á ♦

EXISTEM NO BRASIL 4MIL LAVANDERIAS, QUE MOVIMENTAVAM EM 2007 MAIS DE
R$ 140 MILHÕES POR ANO; AESTIMATIVA ÉQUE MENOS DE 3% DA
POPULAÇÃO UTILIZA OSERVIÇO

minui acapacidade de negociar
preços”, expiica.

Moura pondera que ocusto dos
insumos -água eenergia -ésigni¬
ficativo, porém aadoção de
cessos que permitam areutil iza¬
ção da água ajudará adiminuir os
custos. “Considerando ogrande
volume de produtos químicos uti¬
lizados nos processos de lavagem.

0 r i s c o a m b i e n t a l é e l e v a d o e e x i ¬
ge monitoramento”, diz.

N o c a s o - d e l a v a n d e r i a s c o m
foco domic i l i a r, o inves t imen to
será menor, porém aconcorrên¬
c i a s e r á m a i o r .

p r o -

PARA PESSOAS FÍSICAS
Em Maringá, há uma unidade

da 5aSec. franquia que tem mais

O
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de 1.8 mil unidades em 30 países, estar disposto atrabalhar eapren-
Na cidade há cinco anos, aunida- der muito”,
de loca l con ta com dez func ioná¬

rios e, segundo as proprietárias,
Sônia Raquel Barreto eTanja
Kleischmidt, em Maringá omer¬
cado épromissor. “A prestação de
serviços éum dos segmentos que
m a i s t e m s e d e s e n v o l v i d o e e s t e
s e t o r t e n d e m u i t o a c r e s c e r e m

função da vida moderna edos di¬
ferentes tipos de tecidos disponi¬
bilizados no mercado, que neces¬
sitam de tratamentos di ferencia-

Idos”, diz Sônia. De acordo com
elas, esse tipo de serviço deixou
de ser um privilégio para se tor-

^nar uma necessidade eaté mes-
Imo uma forma de economizar.
I"Dentre as peças lavadas diari¬

amente, as que têm maior percen¬
tual de serviço são as camisas, se¬
guidas por calças, blazers eedre¬
d o n s ” , c o m e n t a S ô n i a . E l a a fi r m a
que pelo fato da empresa ofere¬
c e r u m a f o r m a d i f e r e n c i a d a d e
tratamento das roupas, há neces¬
sidade de mão de obra qualifica¬
d a , d i fi c i l m e n t e e n c o n t r a d a n o
mercado, daí aopção pelos trei¬
namentos ecursos de reciclagens
Oferecidos pela empresa.

Outro diferencial éque alavan¬
deria conta com um programa de
fidelidade, que. de acordo com as
proprietárias, tem obtido boa re¬
ceptividade junto àclientela, pois
Permite atroca de pontos acumu¬
lados por descontos eprêmios,
^lém de benefícios nas redes par¬
c e i r a s .

As perspectivas positivas de
Piercado levaram aempresa a
Ampliar os negócios; aárea indus-
ttial eoestacionamento precisam
§anhar mais espaço e, para isso,
^lavanderia em breve trocará de
Endereço, também na região cen- |
^tal da cidade. Mas para quem
'^üer apostar neste mercado, Só-
dia eTania dão adica: “é preciso

São cinco funcionários, que
estão há anos na empresa. “Prefi¬
ro contratar quem não tem expe¬
riência, porque as pessoas apren¬
d e m c o n f o r m e a s n e c e s s i d a d e s d a

empresa", diz.
De uma média de 300 a400 cli¬

entes. muitos são cativos. "Dou o
melhor que tenho eexijo dos meus
funcionár ios omelhor” , declara,
acrescentando que para atender
os clientes que buscam, nas pala¬
vras da empresária, qualidade e
rapidez, alavanderia oferece ser¬
viço delivery. que a5aSec também
disponibiliza.

Ofluxo de peças lavadas varia
ao longo do ano eos preços são
definidos por tipo de roupa. As
peças comuns são cobradas por

r a s .

DELiVERY

Já alavanderia Cerro Azul, há
1 2 a n o s n o m e r c a d o , n a s c e u d e
uma vontade da proprietária. Dir-
ce Gimenes, de trabalhar no ramo
depois de ter conhecido ofuncio¬
n a m e n t o d e u m a l a v a n d e r i a n o s
hotéis em que trab?4lhou. “Fiz al¬
guns cursos edecidi investir. Não
me arrependi, pois opúbiico res¬
ponde muito bem”, diz.

Aempresa oferece serv iços
como iavagens de roupas, de ta¬
petes, persianas, vestidos de noi¬
vas, além de prestar serviços para
empresas especializadas em even¬
tos, como casamentos eformatu-

PARA QUEM QUER MONTAR UMA LAVANDERIA COM FOCO INDUSTRIAL, 0CONSULTOR JOAQ
MOURA ACONSELHA INSTALAR AEMPRESA EM BAIRROS INDUSTRIAIS EINVESTIR EM
PROCESSOS QUE PERMITAM AREUTILIZAÇÃO DA ÁGUA
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Especializada
em serviços
para a
indústria têxtil
Como aregião de Maringá é

um polo na produção de
confecção, 0empresário Luiz
Eduardo Borin Gonçalves eos
sócios resolveram apostar numa
lavanderia industrial, aDinâmica,
que está no mercado há 16 anos.
Aempresa conta com 240
funcionários, 40 clientes eé
responsável por, em média, 250
mil peças por mês. De acordo com
ele, alavanderia se especializou
no beneficiamento têxtil,
fingimento de peças e
customização usando tecnologias
avançadas. "Lavanderia éum
nome genérico, pois não lavamos
roupas, apenas transformamos
peças", explica.

Segundo ele, as maiores
dificuldades do mercado estão
relacionadas ao tratamento dos
resíduos, àquestão ambiental eà
competição internacional com os
produtos fabricados na China, que
oferece mão de obra barata e
impostos menores,

A5ASEC ESTARÁ DE ENDEREÇO NOVO PARA QUE AÁREA INDUSTRIAL E'0 ESTACIONAMENTO
SEJAM AMPLIAOOS; PARA OBTER SUCESSO. ÉPRECISO ‘ESTAR DISPOSTO ATRABALHAR E
APRENDER MUITO”, ACONSELHA AEMPRESÁRIA SONIA BARRETO

ental para oèxercício das lavan¬
derias. Segundo oengenheiro quí¬
mico echefe do Insiicutç .Ambien¬
ta! do Paraná (lAP), Paufino Hei¬
tor Mexia, aatividade c'e lavan¬
der ia -domici l iar ou indUstr ia l -
necessita de licença ambiental.
De acordo com ele, como as lavan¬
derias geram fluídos líquidos ere¬
síduos sólidos (lodo), épreciso des¬
tiná-los em um aterro licenciado,
“As lavander ias também devem
controlar aemissão de gases, que
ocorre com aqueima de lenha na
c a l d e i r a ” , d e s t a c a .

Para conseguir olicenciamen¬
to desse tipo de empresa, omuni¬
cípio observa aanuência em rela¬
ção ao uso eocupação do solo.
Após omunicípio autorizar aaber¬
tura. as informações são Forneci¬
das ao lAP, que observa adisposi¬
ção ocupac iona l een tão é fe i t a
uma vistoria técnica para ver se a
área éadequada. “Não épossível.

quilo, com ocusto de R.S 13 para
lavar epassar eas roupas sociais
são cobradas por peça.

Dirce aponta como amaior di¬
fi c u l d a d e d o r a m o o a l t o c u s t o d a

água para Maringá eregião. “Os
c l i en tes de ou t ras c idades se abo r¬

recem com opreço do nosso ser¬
viço. mas éem função do alto cus¬
to da água que pagamos na cida¬
d e ” , c o m e n t a .

A p r o p r i e t á r i a a i n d a n ã o p e n s a
em um projeto de expansão, pois
s u a v o n t a d e é m o d e r n i z a r a l a v a n ¬

deria. mas. segundo ela, os clien¬
t e s " a i n d a p r e f e r e m o s e r v i ç o
m a n u a l d a s l a v a n d e r i a s ” .

por exemplo, abrir esse tipo de
negócio ao lado de um conjunto
habitacional”, explica.

Oengenheiro diz que hoje qua¬
s e t o d a s a s l a v a n d e r i a s e s t ã o a d e ¬

quadas aos padrões da legislação
eas que não estão regularizadas
estão em processo para se enqua¬
drar. "Está havendo uma profissi¬
onalização dos empresários. Mui¬
tos estão, inclusive, contratando
consultores técnicos para melho¬
rar onegócio”, destaca.

Oproprietário da Dinâmica La¬
vanderia. Luiz Eduardo Borin Gon¬
çalves, éum exemplo de empre-

TRATAMENTO: RESÍDUOS
Q u e m q u i s e r m o n t a r u m a l a -

vanderia precisará ficar atento à
Slegislação ambiental. Aresolução
.ê 237 do Conselho Nacional do Meio
gAmbiente (Conama). de 1998. fi-
Ixou aexigência de licença ambi-

revista ACiM Março 2010
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Projeto para tratar resíduos
ODepartamento de Engenharia

Química da Universidade Estadual
de Maringá (UEM) realiza, desde
2005, um projeto para destinar os
resíduos gerados pelas lavanderias
de Maringá eregião com ointuito
de diminuir 0impacto ambiental. O
projeto contou com recursos de
um edital lançado pelo Serviço
Brasileiro de Apoio às Micro e
Pequenas Empresas (Sebrae) em
parceria com aFinanciadora de
Estudos eProjetos (Finep) evem
ao encontro das propostas do
Instituto para oDesenvolvimento
Regional (IDR), que também
procura soluções sustentáveis para
adestinação de resíduos.

De acordo com Célia Granhen
Tavares, que éuma das
coordenadoras do projeto, cerca
de 60% do custo de um sistema
de tratamento de efluentes
líquidos éproveniente do sistema
de tratamento do lodo (resíduo
sólido) gerado nesse processo, por
isso há necessidade de destiná-los
etratá-los de forma adequada. "O
resíduo sólido contém muitos
metais pesados em sua
constituição, então quando se
dispõe dele incorretamente, esses
metais podem vir acontaminar o
solo e0lençol freático", explica.
Ela esclarece que foram
desenvolvidos dois projetos: um
para efluentes líquidos eoutro
para resíduos sólidos "Os objetivos
do projeto eram pesquisar a
quantidade de efluentes gerada e
os processos de tratamento
existentes nas lavanderias, bem
como avaliar propostas de
tratamento que viessem a
minimizar ageração de resíduos
sólidos", explica.

Uma das pesquisas do
Departamento de Engenharia
Química propõe autilização dos
resíduos, depois de tratados, como
adubo, mas no Paraná essa prática

ainda não éregulamentada pelo
Instituto Ambiental do Paraná
(lAP). De acordo com ochefe do
Instituto,. Paulino Heitor Mexia,
primeiro oprojeto deve ser
provado cientificamente na
universidade para depois ser
encaminhado ao lAP para
aprovação.

Outro caminho édestinar os
resíduos como material alternativo
para aconstrução civil, por meio
da transformação do lodo,
juntamente com argila (barro), em
blocos cerâmicos de vedação para
paredes internas. Segundo Célia,
havia apreocupação com a
questão da queima dos tijolos.
"Não conseguimos medir a
quantidade de metais na fumaça,
mas fizemos vários testes, que nos
fizeram concluir que os metais
ficam imobilizados no tijolo, ou
seja, não saem com oefluente
gasoso da chaminé", conta.

Célia explica que aideia partiu
de um projeto anterior, que tinha o
objetivo de usar olodo da indústria
do couro, "Vimos que era
promissor, então resolvemos testar
com resíduos de lavanderias",
conta. Segundo ela, oprojeto é
importante, pois dá um novo
caminho para as lavanderias.

Oprojeto foi encerrado em
2009, mas ainda não foi
implantado por nenhuma
lavanderia. "Via de regra as
lavanderias contratam os serviços
de aterros industriais para a
disposição dos resíduos sólidos
gerados, no entanto como na
região de Maringá não existe
nenhum, énecessário transportar
0material gerado para aterros
em Curitiba eSão Paulo, oque
torna oprocesso ainda mais
oneroso", diz. Uma das soluções
s e r i a v i a b i l i z a r o t r a t a m e n t o e m

Maringá, conforme proposta
desenvo lv ida na UEM.

DIRCE GIMENES. DA LAVANDERIA CERRO
AZUL. DIZ QUE DS CLIENTES AINDA
PREFEREM 0SERVIÇO MANUAL. POR ISSO
ELA AINDA NÃO MODERNIZOU 0NEGÓCIO

sário que dá adestinação correta
aos resíduos gerados em seu ne¬
gócio, como embalagens, plásticos
epapéis. “Os resíduos sâo trata¬
dos edevolvidos de acordo com
as regras do Conama" diz. acres¬
centando que “a lavanderia está
num processo de melhoria de pro¬
dução ecologicamente correta,
com redução de produtos quími¬
cos, 0que já diminuiu em 10%
consumo de água”.

Na unidade local da 5aSec tam¬

bém existe apreocupação com
resíduos gerados pela lavanderia.
“Eles são armazenados em locais
próprios eéfeito odescarte por
empresa especializada, onde tudo
êdocumentado de acordo com a
lei”, conta Sônia. De acordo com
ela, afranquia faz auditorias se-
rnestrais nas lojas para verificar
9uniformidade elegalidade do
negócio em todas as lojas que
Compõem arede.

o

o s

£
£
£

3

B
c r

REVISTA ACIM Março 2010



CIDADANIA FISCAL
VERÔNICA MARIANO

Fiscais dos gastos públicos sob
OOBSERVATÓRIO SOCIAL DE
MARINGÁ TEM NOVA DIRETORIA; O
EMPRESÁRIO ARIOVALDO COSTA
PAULO PASSOU OBASTÃO PARA
CARLOS ANSELMO CORRÊA;
E N T I D A D E F I S C A L I Z A A S

LICITAÇÕES DA PREFEITURA
ECÂMARA MUNICIPAL DE
MARINGÁ EM TEMPO REAL

Quatro anos acrás aprefeitura de
Maringá pagou pelo kit de uni¬

forme escolar composto por cami¬
seta. bermuda eagasalho R$
48,16. Naquele ano. na licitação
para aaquisição destes Itens ape- |
nas sete empresas participaram. |
Dois anos depois, em 2008. gra¬
ças ao trabalho dos voluntários e
f u n c i o n á r i o s d o O b s e r v a t ó r i o S o ¬
cial de Maringá (OSM), alicitação
para acompra de uniformes con¬
tou com aparticipação de 22 em¬
presas. Resultado: opreço
rio do kit caiu para RS 25,27 eape¬
nas na compra de uniforme aeco¬
nomia aos cofres públicos ultrapas¬
sou R$ 1,3 milhão.

OObservatório Social foi pionei¬
ro no país. Fundado em 2003, ele
serviu de modelo para aimplanta¬
ção de entidades similares no Pa¬
raná. Santa Catarina. Rio de Janei¬
ro. Pernambuco, Maranhão, São
Paulo. Mato Grosso eRondônia -
í'fn alguns estados oObservatório
esta em fase de sensibilização. A
fórniii ia ésimples: voluntários e
funcion.-^os acompanham as lici¬
tações públicas realizadas pela pre¬
fe i tura eCâmara Munic ipal de
Maringá com oobjetivo de evitar
irregularidades, como compras de
produtos com valores acima do

i
FUNCIONÁRIOS EVOLUNTÁRIOS 00 OBSERVATORIO SOCIAL OE MARINGÁ FISCALIZAM
LICITAÇÕES, ACOMPANHAM SESSÕES DA CÂMARA MUNICIPAL, ENTRE OUTROS; TRABALHO
TROUXE ECONOMIA AOS COFRES PÚBLICOS

mercado. Depois, há oacompanha¬
mento das mercad*:irias entregues

poder público para comprovar
quantidade eo. material são

mesmos licitados.
OObservatório Social de Marin¬

gá évinculado àSociedade Etica¬
mente Responsável (SER) enos úl¬
timos quatro anos, por duas ges¬
tões, quem esteve àFrente do co¬
mitê gestor da entidade foi oem¬
presário Ariovaldo Costa Paulo, que
contou com outros oito diretores
voluntários. Em seu lugar assumiu,
em fevereiro, outro empresário,
também voluntário: Carlos Ansel¬
mo Corrêa, que terá ao seu lado
no comitê gestor mais oito mem¬
bros. Agestão será de dois

Antes de deixar apresidência,
Costa Paulo realizou aprestação
de contas eobalanço dos resulta¬
dos de 2009. Só no ano passado.

graças ao trabalho do Observató¬
rio. foram reformuladas 12 licita¬
ções e11 processos foram revo¬
gados e/ou cancelados, sendo que
40% foram apedido do OSM.

Os números que mais chamam
aatenção se referem àeconomia
gerada pelo trabalho de fiscaliza¬
ção eintervenção do Observató¬
rio. Em 2009, entre ovalor que a
prefeitura de Maringá pretendia
gastar em processos licitatórios e
0que efetivamente gastou aredu¬
ção foi de 23.8%, Segundo Costa
Paulo, os preços máximos de mui¬
tos-produtos eserviços foram ajus¬
tados aos de mercado. "Essa eco¬
nomia se deu graças aum traba¬
lho rigoroso do Observatório, que
teve como resultado um efeito cas¬
c a t a . N ã o t i v e m o s u m a e c o n o m i a

apenas nas licitações que fiscaliza¬
mos, mas despesas como telefone

u n i i á - a o
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va direção 0EMPRESÁRIO
ARIOVALDO COSTA
PAULO ESTEVE À
FRENTE DA DIRETORIA
DO OBSERVATÓRIO
POR DUAS GESTÕES:
"HOJE CONTAMOS
COM UMA
CONCORRÊNCIA
SAUDÁVEL NAS
LICITAÇÕES
PÚBLICAS"

eágua tiveram redução de gasto
nos órgãos públicos. Isto nos moti¬
va muito, pois mostra que estamos
no caminho certo”, argumenta.

Outro ponto positivo éque mais
empresas estão participando das li¬
citações. “Isto representa mais com-
petitividade, que por sua vez, gera ||
menores preços”, explica. Epara “
incentivar que mais empresas par¬
ticipem. está sendo realizada uma
parceria entre OSM, ACIM eoSer¬
viço Brasileiro de Apoio às Micro e
Pequenas Empresas (Sebrae) para palmente, para viabilizar acorre-
sensibilizar as empresas para parti- ta aplicação dos recursos públicos.

Ocontrole dos gastos públicos
os estavam temerosos. Órgãos pú- se dá com aparticipação, em tem¬

po real, nas licitações, bem como
em diversas análises esugestões
levadas aos poderes executivo e
legislativo locais. “A importância
da participação, em tempo real,
nos dá aoportunidade de evitar
que os recursos saiam dos coFres
públicos esejam mal empregados.
Porque depois que foram gastos é
muito difícil que retornem aos co¬
fres". justifica Costa Paulo.

O t r a b a l h o d o O b s e r v a t ó r i o é

na conscientização da comunida¬
de sobre aimportância social e
econômica dos tributos e, princi-

Cor rêa , há anecess idade de am¬
pliar 0número de voluntários e
capacitá-los para oacompanha¬
mento de fiscalizações, entrega de
mercadorias, verificação da qua¬
lidade das mercadorias adquiri¬
das, acompanhamento das sessões
legislativas eanálise das proposi-
turas apresentadas pelos vereado¬
r e s - t o d o s t r a b a l h o s e x e c u t a d o s

pelo Observatório. “Os voluntári¬
os, além do compromisso de cida¬
dania, não podem ter nenhum vin¬
culo político. Essas ações represen¬
tam uma mudança de cultura ese
não houver apermanência da fis¬
calização, corremos orisco de ter
novamente omodelo antigo de
gestão”, destaca Corrêa.

cipar das licitações. “Os empresári-

blicos eram vistos como maus pa¬
gadores etinha muita gente que
temia participar acreditando que as
licitações eram combinadas, Busca¬
mos mudar essa imagem ehoje con¬
tamos com uma concorrência sau¬
dável nas licitações públicas”.

Outro exemplo de que otraba¬
lho está trazendo resultados posi¬
tivos vem da Secretaria da Educa¬
ção, que realizou, neste ano. uma
licitação para aquisição de kits es¬
colares. Opreço máximo apagar executado por funcionários, esta-
era R$ 1.338.092,55. Vinte euma
empresas participaram da licitação
e0valor da compra foi de RS 495
mil, ou seja, uma redução de 63%.

OOSM acompanha também gas¬
tos com amanutenção da frota
municipal. Eneste caso, as noticias
não são tão boas. De acordo com

RECONHECIMENTO INTERNACIONAL
Ot raba lho da en t idade recebeu

reconhecimento internacional, já
que 0Observatório ficou em pri¬
meiro lugar no 5° Concurso Expe¬
riências em Inovação Social, pro¬
movido pela Comissão Econômi¬
ca da ONU para América Latina e
Caribe (Cepal). Oprojeto venceu
o u t r a s 11 i n i c i a t i v a s i n o v a d o r a s
na fase final. No total, foram ins¬
critos mais de mil projetos e418
foram selecionados na primeira
fase. Adivulgação do ganhador
a c o n t e c e u n o d i a 1 3 d e n o v e m ¬

bro, na capita! da Guatemala. ■

giários de diversas áreas evolun¬
tários em geral. Para onovo pre¬
s iden te da OSM. Car los Anse lmo

QUEM COMPÕE 0COMITÊ GESTOR
PARA 0BIÊNIO 2010-2011;

Carlos Anselmo Corrêa
Atiovaldo Costa Paulo
Décio Rui Pialarissi
Evandro de Andrade Rodrigues
Fábia dos Santos Sacco
Helena Carmen Bressan
Helio Sato

Manoel Quaresma Xavier
Tu t o m o Ta n o u e

os dados da prefeitura, foram gas¬
tos mais de RS 14 mil com veículos
que nem fazem mais parte da frota
da prefeitura. Ocaso foi repassado
para oMinistério Público apurar.

s
s
s

n
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MARKETING VINÍCIUS CARVALHO

OREPOSICIONAMENTO DE
MERCADO TEM COMO OBJETIVO
NÃO APENAS OAUMENTO DAS
VENDAS, MAS APOSSIBILIDADE
DEREINVENÇÃO DA MARCA;
V E J A D I C A S D E
E S P E C I A L I S TA S E
E X E M P L O S D E E M P R E S A S
Q U E “ R E P A G I N A R A M "
P R O D U T O S

Marcas eprodutos r̂

I m a g i n e g e r e n c i a r u m a d a s
m a r c a s m a i s c o n h e c i d a s d o

mundo ede repente arriscar tudo,
criando uma nova logomarca eum
novo produto, Foi exatamence o
tipo de estratégia que adireção da
C o c a - C o l a a d o t o u e m 1 9 8 5 . D e z

anos antes, aPepsi-Coia assumiu
acondição de concorrente direta
no ramo de refrigerantes eadotou
como slogan “o sabor da nova ge¬
ração”. Omarketing agressivo as¬
sustou os executivos da Coca, que
já acompanhavam aretração de
52% para 24% na participação de
mercado, de 1945 a1983. Oprin¬
cipal executivo da Coca-Cola na
época, Roberto Goizueta, mostrou-
se disposto atomar medidas mais
drásticas para reconquistar omer¬
cado perdido para aPepsi. Goizue¬
ta decidiu cr iar uma bebida di fe¬
rente, com sabor mais adocicado,
s e m e l h a n t e a o c o n c o r r e n t e . A s s i m
n a s c i a a N e w C o k e . o m a i o r f r a c a s ¬
so em reposicionamento de mer¬
c a d o d a h i s t ó r i a .

E m a b r i l d e 1 9 8 5 , a N e w C o k e
s u b s t i t u i u o r e f r i g e r a n t e c l á s s i c o
em rodas as prateleiras dos Esta¬
d o s U n i d o s , I m e d i a t a m e n t e , o
quartel-general da Coca-Cola, em
A t l a n t a , r e c e i - u c e r c a d e 4 0 0 m i l
cartas eligações de consumidores
revoltados com amudança -prin¬
cipalmente no sul do país. Para
piorar, as vendas da Pepsi aumen¬
taram 14%. Aempresa foi ridicu-

AJUNÇÃO DE UM PRODUTO DE QUALIDADE COM UMA EFICIENTE COMUNICAÇÃO
DE MARKETING CONTRIBUI PARA ACRIAÇÃO DE MARCAS VALIOSAS
J U N TO A O S C O N S U M I D O R E S

iarizada pela imprensa epelos
humoristas do pais. Até mesmo
Fidel Castro, oditador cubano, afir¬
mou que aNew Coke era um dos
sinais da queda do capitalismo nos
E s t a d o s U n i d o s . M u i t o s s u l i s t a s
compravam onovo refrigerante
apenas para esvaziar oconteúdo
pelas ruas eabandonar as garra¬
fas. Surgiu até mesmo uma orga¬
nização chamada “Bebedores da
Antig.a Cola da América", com o
apoio de 60 mil pessoas.

Em três meses de existência, a

New Coke causou um prejuízo es¬
timado de US$ 1bilhão -cerca de
20% do lucro líquido da empresa
em 2008 , no mundo todo . No fi¬
nal de Junho de 1985, os executi¬
vos da empresa reconheceram o
equívoco eovelho sabor voltou às
prateleiras, com orótulo de Clas-
s í c C o k e .

Ocaso éuma prova de que até
mesmo os proprietários das mar¬
cas mais valiosas do mundo po¬
dem perder ofoco diante de uma
competição agressiva edo reposi-

aREVISTA ACiM Março 2010
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"A COMUNICAÇÃO DE MARKETING, OE UM MODO GERAL, PODE AMENIZAR, MAS NAO
RESOLVERÁ PROBLEMAS EFETIVOS DAS MARCAS ", ACREDITA OPROFESSOR FRANCISCO
GlOVANNI VIEIRA

cionando de maneira equivocada Não ex i s te desv io de marca no
n o m e r c a d o . mercado ou marca que não come-

Mais importante do que ampli- te equívocos. Oque existe émá
ar aparticipação de determinada gestão de uma marca, pois eia não
marca no mercado , odesafio é atua soz inha no mercado” , desta-
gerenciar oproduto da maneira ca olíder do Grupo Interdiscipli-
como os consumidores esperam. nar de Pesquisas eEstudos em
sem perder os valores ecaracte- Marketing da Universidade Esta-
rísticas estimados pelos clientes. dual de Maringá (UEM). Francisco

I
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MARKETING

Giovanni David Vieira, professor
do Departamento de Administra¬
ção da universidade.

Vieira explica que amarca é
resultado de um processo de ges¬
tão em marketing, que leva ocon¬
s u m i d o r a i d e n t i fi c a r u m d e t e r m i ¬
nado produto ou serviço. Ao se
deparar com aimagem do
a m a r e l o , o c o n s u m i d o r i m e d i a c a -

mente se lembra nâo apenas de
determinado alimento/asr/oocí,
mas da forma de apresentação do
produto eoatendimento adotado
como padrão pela empresa.

Nesse processo, apropaganda
não pode corrigir erros da linha de
produção ou do setor de atendimen¬
to evice-versa. “A ideia de que a
propaganda écapaz de operar
lagres éum equívoco. Acomunica¬
ção de marketing, de um modo ge¬
ral, pode amenizar, mas não resol¬
verá problemas efetivos das mar¬
cas, Nâo adianta, por exemplo, co¬
municar algo que não será encon¬
trado no produto e, por extensão,
n a m a r c a " , r e s s a l t a V i e i r a .

Para oespecialista, amaneira
mais adequada de corrigir erros
comet idos em uma marca écr ia¬
ção de um novo conce i to eo re¬
posicionamento. Para isso. épre¬
ciso um forte trabalho de comuni¬
cação em marketing etambém na
melhoria do produto ou serviço.

M ”

m i -

GALILEU LIMONTA MAIA, PESQUISADOR: “GERALMENTE 0VALOR DA MARCA
ÉCALCULADO EM FUNÇÃO 00 QUE ELA GERA EM RECEITA OE VENDAS HOJE
EDO QUE PODERÁ VIR AGERAR EM RECEITA NO FUTURO"

definição do valor de uma mar- loriza uma marca éaentrega, para
0cliente, do serviço ou do conteú¬
do comunicado, Se uma empresa
deixa de cumprir oque prometeu,
por meio de um posicionamento ou
um conceito de mercado, amarca
certamente perderá valor. Essa
regra, apesar de parecer óbvia, não
pode ser subestimada durante ore¬
posicionamento de mercado. Os
c o n s u m i d o r e s s u l i s t a s d a C o c a -
Cola. nos Estados Unidos, sent i¬
r a m - s e t r a í d o s a o r e c e b e r e m n â o

orefrigerante com oqual estavam
acostumados, mas um novo produ¬
to que nâo ident ificavam com
aquela marca.

n a

ca está na associaçao com os re¬
sultados que ela traz, "Em que

inexistência de uma ma-pese a
neira única, aceita por todos, ge-
raimente ovalor da marca écal¬
culado em função do que ela gera

receita de vendas hoje edoe m

que poderá vir agerar em receita
no futuro acurto, médio elongo
prazo”, afirma opesquisador de
mercado, organizações ecultura
Galileu Limonta Maia. "Isso envol¬
ve especialmente aideia de quan¬
to que amarca contribuí econtri¬
buirá para ofluxo de caixa da
empresa”, acrescenta ele.

Com essa definição, agestão da
marca éum desafio tão importan¬
te para oempresário quanto o
equilíbrio financeiro eoresultado
líquido da empresa. Uma marca
pode ser valorizada ou depreciada,
de acordo com agestão de marke¬
ting adotada. Consenso entre os
especialistas, ofator que mais va-

V A L O R

A o c o n t r á i i ü d a s i n s t a l a ç õ e s ,
dos equipamentos edo produto em

não tem um valor de-s i . a m a r c a
finido. que possa ser expresso de
manena simples, em termos fi¬
nanceiros. Especialistas afirmam
que não er ’re uma forma única,
completamente definida eaceita
por todos sobre como mensurar o

S v a l o r d a m a r c a . E x i s t e m d i f e r e n -
!| tes formas de cálculos, defendidas
ipor empresas de consultoria espe-
Ic ia l izada. Amanei ra mais ace i ta

MUDANÇA
Oreposicionamento deve ter

como objetivo oganho de merca¬
do, seja pelo aumento das vendas,
diversificação de público ou fixa¬
ção da atuação em determinado
nicho. Aestratégia pode buscar a
ideia de reinvenção, como forma

REVISTA ACIM Março 20102 8
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mais potente que amédia dos con¬
correntes. oiMac se diferenciava
pelo design, que evocava elegân¬
cia, modernidade esofisticação.
Desde oinício, aestratégia de re¬
posicionamento da Apple apóia-se
no simbolismo de seus produtos.
Amesma tática foi repetida em
2001, com 0lançamento do iPod,
eem 2007, com aapresentação
do iPhone. Mais do que um produ¬
to. aApple passou avender um
s í m b o l o .

Mesmo caprichando na apre¬
sentação. os executivos da Apple
n ã o a b a n d o n a r a m o a s p e c t o
mais importante: oatendimen¬
to às necess idades dos consumi¬
d o r e s . “ F u n c i o n a l i d a d e e a u t i l i ¬

dade do produto que amarca
identifica são aspectos funda¬
mentais para avalorização da
marca” , ava l ia Vie i ra .

de despertar ointeresse pelo novo
no público. “Um fator extrema¬
mente importante que pode im¬
pulsionar amarca em um nicho
específico éoseu caráter simbóli¬
co. As marcas podem ser associa-

!das adeterminados significados e
Isímbolos, oque ocorre de modo
;implícito quando aempresa reali¬

za oposicionamento da mesma
no mercado”, anal isa Vie i ra. “O
sucesso de uma marca em n ichos
e s t á d i r e t a m e n t e r e l a c i o n a d o à

capacidade de simbolizar ou sig¬
nificar algo para esse nicho. Nes¬
s e c a s o . m u i t a s v e z e s o c a r á t e r

Isimbólico étão importante quan-
'to aprópria funcionalidade do

produto", acrescenta.
Éocaso da Apple, empresa que

para se reinventar, associou fun¬
cionalidade esimbolismo. Após
amargar prejuízos eperda de
mercado para aMicrosoft duran¬
te quase toda adécada de 1990,a
Apple só voltou ater lucro quan¬
do optou pelo reposicionamento
de mercado. Em oposição aos
computadores padronizados da
Microsoft, aempresa lançou, em
1998, o iMac. um novo conce i to
de computador pessoal. Além de

posicionamento da marca com
objetivo de atrair um público com
maior poder aquisitivo. De acor¬
do com adiretora de desenvolvi¬
mento de produtos, Ivone Nani
Neves, aação foi resultado de um
amadurecimento da própria mar¬
ca. “Aos poucos fomos estudando
0mercado. Constatamos que es¬
távamos- conquistando outros pú¬
blicos epara melhor atender as
necess idades de les , buscamos
uma consultoria especializada no
assunto”, explica.

Oprocesso de reposicionamen¬
to foi construído gradativamente,
já que, conforme Ivone, com a
mudança alguns clientes foram
perdidos, mas nem sempre acon¬
quista de novos se deu no mesmo
ritmo. “É preciso ser cauteloso na
hora de realizar uma ação desse
porte. Os estudos foram fundamen¬
tais para conhecer as necessidades
edesejos das clientes", diz,

Atualmente presente em 600
pontos de vendas, aEmma Fiore-
z i contabi l izou um aumento de
30% no faturamento desde ore¬
posicionamento da marca. “Esse
incremento no faturamento gerou
aumento no número de func ioná¬
rios, maior profissionalização e
uso de materiais eprodutos mais
elaborados. Estamos em constan¬
te estudo para sempre surpreen¬
der ac l ien te esa t is fazer seus de¬
sejos como consumidora. Busca¬
mos observar areceptividade para
com os produtos, com as lojas e
catálogos. Além disso, sempre es¬
tamos de o l ho na f o rma como o

produto chegará ao consumidor e
que imagem terá dele”, diz.B

0

AUMENTO NO FATURAMENTO
N o m e r c a d o l o c a l t a m b é m h á

exemplos de reposicionamento
de mercado. Esta foi aestratégia
adotada pelos proprietários da
Emma Fiorezi, especializada em
roupas para gestantes, que du¬
ran te c inco anos a r t i cu la ram o re -

R A f a e l S i l v a

REPOSICIONAMENTO DA EMMA FIOREZI
TROUXE AUMENTO DE 30% NO
FATURAMENTO, JÁ QUE NOVOS PÚBLICOS
FORAM CONQUISTADOS, DE ACORDO COM
ADIRETORA DE DESENVOLVIMENTO DE
PRODUTOS, IVONE NANI NEVES

s
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ENSINO VANESSABELLEI : - ! i p

D união entre
pesquisa emercado

esenvolver um novo produto,
tecnologias ou melhorar um

produto ex is tente no mercado
são alguns dos serviços que as
inst i tuições de ensino superior
podem prestar para as empre¬
sas privadas, Aparceria éposi¬
tiva para os dois lados: ainsti¬
tuição de ensino entra com oco¬
nhec imento eaempresa com o
apor te finance i ro .

O p r ó - r e i t o r d e p e s q u i s a e
pós-graduação da Universidade
Estadual de Maringá (UEM), Be¬
n e d i t o P r a d o D i a s F i l h o , i n f o r ¬
ma que aprocura por este tipo
de parceria vem aumentando e
que as formas de participação
são var iadas. “Há casos em que
os alunos têm um bom projeto
e p r o c u r a m u m a e m p r e s a q u e
possa viabilizá-lo eem outros
c a s o s s ã o a s e m p r e s a s q u e p r o ¬
c u r a m a u n i v e r s i d a d e p a r a d e ¬
senvolver serviços ou produtos.
Também há parcerias concreti¬
zadas por meio de editais". Nes¬
ta última modalidade, as pesqui-

real izadas através da Fi-

i

QUANDO UMA EMPRESA SE UNE AINSTITUIÇÕES DE ENSINO, OS
RESULTADOS PODEM SER POSITIVOS; PROCURA CADA VEZ MAIOR DA
INICIATIVA PRIVADA MOSTRA QUE APARCERIA ÉBENÉFICA PARA
AMBOS OS LADOS

s a s s a o

nanciadora de Projetos ePes¬
quisas (Finep). que incentiva
inovações epesquisas científi¬
cas. Aempresa entra com parte
dos recursos, segundo Dias Filho
-não mais do que 10% -eoFi¬
n e p c o m o r e s t a n t e .

OCentro Universitário de Ma- |'
ringá (Cesumar) implantou, há |
dez anos um departamento para CONFORME 0PRÓ-REITOR DE PESQUISA DA UEM, BENEDITO PRADO DIAS FILHO. HÁ
facilhar aparceria com ainicia- PROJETOS DESENVOLVIDOS EM CONJUNTO COM EMPRESAS EFINEP ENESTES CASOS
eiva privada. OCesumar Empre- EMPRESAS CUSTEIAM MENOS DE 10% DO VALOR
s a r i a l a n a l i . s a a d e m a n d a d e m e r ¬
cado eprocura viabilizar projetos
junto aalunos fprofessores. O
diretor do Cesumar Empresarial.
Freud Ol ive i ra , afirma que apro-
cura dos empresários écrescen¬
te. “O patrocínio do empresaria-

!| do se transforma em bolsas para
g a l u n o s e p r o f e s s o r e s ” , d i z . N a
iUEM. além de bolsas, os recursos proporcionaram um enriquecí-

S '

3 ■

S ã o t r a n s f o r m a d o s e m n o v o s

equipamentos para odesenvolvi¬
mento de pesquisas.

O l i v e i r a , d o C e s u m a r , c o n t a
que no ano passado foram mais
de mil atendimentos aempresas
eassociações. “Essas parcer ias

mento enorme em termos de co-|j
nhecimento para nossos alunos",
Nos projetos, oCesumar procu¬
ra envolver omaior número pos¬
sível de cursos de graduação e
acadêmicos. "F izemos um t raba¬
lho para oServiço Social da In¬
dústria (Sesi) que avaliou asaü-

O
u
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resultados foram tão bons que,
depois de quatro anos de projeto,
aempresa conseguiu apatente do
novo produto. “Superou nossas
expectativas”, declara ele.

justus destaca que caso náo ti¬
vesse realizado aparceria com a
universidade, provavelmente ce-
ria que importar os produtos. “A
grande vantagem desta parceria
público-privada éocrescimento
econômico na próprta região”,
diz, acrescentando que opróximo
passo éiniciar acomercialização
d o fi l t r o a i n d a n e s t e a n o .

Acoordenadora do projeto, a
engenheira química eprofessora
da DEM, Rosângela Bergamasco,
informa que alunos de graduação,
pós-graduação edoutorado se en¬
v o l v e r a m n o d e s e n v o l v i m e n t o d o

novo purificador. Os benefícios
para auniversidade vieram na
forma de equipamentos que fica¬
rão na instituição, bolsas para os
acadêmicos eocusteio do projeto
desenvolvido. “Além deste apoio
financeiro, émuito importante a
aproximação das empresas para
que possamos transferir nosso co-

R d f ã é l S i l V 9

d e d o s t r a b a l h a d o r e s d a s i n d ú s -
Cr ias . Acadêmicos de se te cu rsos
d a á r e a d a s a ú d e s e e n v o l v e -
ram”. Ele acrescenta que outro
objetivo do Cesumar Empresari¬
a l é t r a n s f o r m a r o r e l a c i o n a ¬
mento entre instituição eempre¬
sa em novos projetos. “Já tive¬
m o s t r a b a l h o s d e c o n c l u s ã o d e

curso eprojetos científicos que
nasceram da parcer ia com em¬
presas”, conta Oliveira.

OVE.
A i

AQUI >4 1

'Alguns dos nossos tc

PATENTES

Opró-reitor da UEM conta que
diversos trabalhos geraram paten¬
tes. Um destes exemplos éapar¬
c e r i a d a u n i v e r s i d a d e c o m a P u r i -

fic do Brasil, empresa com sede
em Maringá que desenvolve eco¬
mercializa purificadores de água.

Há 11 anos no mercado, aPuri-
fic almejava desenvolver um fil¬
tro com uma tecnologia não-exis-
t e n t e n o m e r c a d o . “ P r o c u r a m o s

professores da universidade eex¬
plicamos oque queríamos. Eles
desenvolveram um projeto eini¬
ciamos aparceria”, conta opresi¬
dente da Purific.Jonatas Justus. Os

FREUD OLIVEIRA, QUE COORDENA 0
CESUMAR EMPRESARIAL: “PATROCiNIO DO
EMPRESARIADO SE TRANSFORMA EM BOLSAS
PARA ALUNOS EPROFESSORES"; PROCURA
PELA INSTITUIÇÃO ÉCRESCENTE

nhecimento par-a apopulação na
forma de novos serviços eprodu¬
tos”, comenta Rosângela. Ela des¬
taca que para esta parceria dar
certo, 0empresário deve ser em¬
preendedor equerer investir em
tecnologia. “Não adianta pensar
apenas no lucro, épreciso visar
um produto de boa qualidade”.

FORMAÇAO DE PESSOAL
Outro projeto com bons resul¬

t a d o s e s t á s e n d o d e s e n v o l v i d o

por acadêmicos do Cesumar.
Um grupo Formado por quatro
professores eoito estudantes
está desenvolvendo um progra¬
ma de capacitação para aem¬
presa de sof twares Benner. O
ob je t i vo ép repa ra r t a l en tos
para ocupar postos de trabalho
na empresa. “Temos falta de
mão de obra especializada no
mercado eaparceria com oCe-

s
s
s

PARCERIA ENTRE ACADÊMICOS DA UEM EPURIFIC POSSIBILITOU ACRIAÇÃO DE UM
NOVD PURIFICADOR, JÁ PATENTEADO; TRABALHO FOI COORDENADO PELA PROFESSORA
ROSÂNGELA BERGAMASCO
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De olho
no futuro
0 e s t u d a n t e d e

Engenharia de Produção da
DEM Marce lo Sanches de
Carva lho fo i um dos a lunos

que participou de um
projeto científico em
parceria com uma empresa
privada eaprovou a
experiência. "Acredito que
participar de projetos
contribui para uma
colocação no mercado de
trabalho depois de formado,
Além do mais, pretendo
fazer mestrado esei que
ter participado deste
trabalho contribuirá para
ingressar no curso".

Ele ajudou adesenvolver
um software, disponibilizado
em uma plataforma livre,
para coletar dados de
máquinas de costura
industrial. Oprojeto, que
teve duração de dois anos,
foi realizado para uma
empresa de confecção de
Campo Mourão em parceria
com 0Serviço Nacional de
Aprendizagem Industrial
(Senai).

Acoordenadora do
projeto, aengenheira
eletricista Márcia
Marcondes Samed, conta
que com osoftware
desenvolvido pela
universidade, oSenai
poderá capacitar as
empresas do setor, que não
têm informações gerenciais
referentes àprodução.
"Empresas de confecções de
toda aregião vão se
beneficiar com este
produto", acredita.

ABENKER APOSTOU NUMA PARCERIA COM 0CESUMAR, QUE FICOU RESPONSÁVEL POR
CAPACITAR OS SELECIONADOS NUM PROCESSO QUE CONTOU COM 370 INSCRITOS; EMPRESA
DEVERÁ CONTRATAR DEZ PESSOAS QUE PASSARAO PELO TREINAMENTO

Alunos eprofessores fizeram uma
seleção encre os 370 inscri tos.
“Agora estamos aplicando otrei¬
namento. Na fase final, estes jo¬
vens vão estagiar para aBenner,
mas den t ro do Cesumar ” , in fo rma
Freud Oliveira. Curbete diz que a
empresa pretende contratar cer¬
c a d e d e z c a n d i d a t o s . “ O C e s u m a r

a v a l i a o s a l u n o s t e c n i c a m e n t e e
nós avaliamos operfil do candi¬
dato que queremos na empresa”.
Em todo opaís, aBenner possui
cerca de 800 colaboradores. ■

sumar fo i aopção ma is v iáve l
para* capacitar uma equipe em
determinada tecnologia" , d iz o
ges tor de educação in te ra t i va
d a B e n n e r , M a r c e l o C u r b e t e .
Ele comenta que empresas pri¬
vadas foram procuradas, mas
n e n h u m a o f e r e c i a ■ t r e i n a m e n ¬

to necessário, “já havíamos rea-
lizado outro projeto em conjun-

3 to com oCesumar que teve ó t i -
m o s r e s u l t a d o s " .

Aparceria começou em dezem-
Ibro eserá concluída neste mês.
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Um plano de amor dedicado
o, mais bela obra de arte,
, ; í

a m u l h e r .
S a n t a C a s a

S a ú d eExemplo einspiração de err^preendedorismo, motivo de orgulho e
reconhecimento pela sua presença significativa einconfundível,
Continuaremos admirando sua força, sua capacidade, sua
importância etodos os seus exemplos merecidameníe

Maringá 4 4 3 0 3 3 , 5 6 9 0

Mandaguar i 4 4 3 2 3 3 . 6 0 0 0
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QUATRO AVENIDAS DA
REGIÃO CENTRAL
PASSARAM ATER SENTIDO
ÚNICO EM VIRTUDE DO
SISTEMA BINÁRIO;
PESQUISA DA ACIM COM
C O M E R C I A N T E S
APONTA QUE PARA
84%, MUDANÇAS NÂO
T I V E R A M I M PA C T O
N A S V E N D A S

0sistema binário sob a
ótica dos comerciantes
PARA GARANTIR MAIS FLUIDEZ, NOS ÚLTIMOS MESES, 0TRÂNSITO DE MARINGÁ
SOFREU MUDANÇAS COM AIMPLANTAÇÃO DO SISTEMA BINÁRIO; SAIBA 0QUE OS
COMERCIANTES PENSAM SOBRE ESTAS ALTERAÇÕES; AACIM FEZ UMA
PESQUISA COM EMPRESÁRIOS SOBRE OASSUNTO

Janeiro foi um mês de significati-
vaf. '1^udanças no crânsito marin-

gaense. i m p o r t a n t e s a v e ¬
nidas, que cruzam ochamado qua-

■R d r i l á r e r o c e n t r a i ' ' a c i d a d e n o s e n -
g t i do no r te -su l ,
éúnica, em um projeto batizado de
nsistema binário eadotado para
Idar mais fluidez ao trânsito

vai, Devanir Cano. prefere tratar o
assunto com cautela. “O brasileiro
tem 0costume de criticar sem sa¬
ber. Prefiro opinar daqui 90 dias”,
comenta Cano, que tem seu esta¬
be lec imen to s i t uado na aven ida
Herval, uma das duas vias aganhar
mão única no sentido avenida Co¬
lombo/Catedral Basílica Nossa Se-

pecialmente nos horários de pico.
Num primeiro momento, muita
gente estranhou as alterações e
alguns comerciantes tiveram in¬
clusive que adotar mudanças no
negócio por causa do fluxo inver¬
tido. Mas será que as mudanças
agradaram?

Oproprietário da Papelaria Her-

p a s s a r a m a t e r m ã o

e s -
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veio me perguntar se não iria re¬
clamar na prefeitura, mas, no fi¬
nal das contas, foi bom para meu
negócio, Com oponto, omovimen¬
to da loja aumentou”, relata.

ças. 78% dos entrevistados disse¬
ram que foram positivas, 16% que
otrânsito piorou e6% que “conti¬
n u o u a m e s m a c o i s a ” . O s ó c i o d a
Auto Peças Princesa Gilberto An-
dreatta está entre aqueles que
sentiram melhorias no trânsito,
especiaimente na hora de estaci¬
o n a r . E l e t e m s e u c o m é r c i o n a
avenida São Paulo emui tas vezes

prefere oexercício de ir apé ao
trabalho. “A falta de estaciona-

nhora da Glória -em 17 de Janeiro.
Naquela data, omesmo aconteceu
com aavenida Duque de Caxias, no
sentido oposto. Em 31 de janeiro,
quem teve osentido alterado -e
t a m b é m ú n i c o - f o r a m a s a v e n i d a s
São Pau lo ePa raná .

Desde que aimplantação do sis¬
tema binár io teve sua execução
prevista, durante acampanha do
prefeito Silvio Barros àreeleição,
uma preocupação dos empresári¬
os instalados nestas quatro aveni¬
das' era oimpacto que as mudan¬
ças causariam nos pontos comer¬
ciais. Com Cano não foi diferente,
entretanto ovoto de confiança no
projeto veio após uma situação
peculiar enfrentada recentemen¬
te por seu estabelecimento. "Foi
instalado um ponto de ônibus em
frente àminha loja emuita gente

86% DE APROVAÇAO
Para ava l iar asat is fação dos

associados em relação àimplan¬
tação do sistema binário, oDepar¬
tamento de Pesquisa eEstatística
da ACIM (Depea) realizou, entre 5
e10 de fevereiro, uma pesquisa
que apontou números favoráveis
às mudanças no trânsito maringa-
ense. Das 120 empresas consulta¬
das. 86% aprovam amão única
nas avenidas São Paulo, Herval,
Duque de Caxias eParaná eape¬
nas 14% reprovam aimpiantaçâo.

Quando questionados sobre o
trânsito da cidade após as mudan-

mento era um problema antigo.
Antes, nunca tinha vaga”.

Assim como Cano, arespeito do
fluxo de clientes em sua loja, An-
dreatta diz ser muito cedo para
fazer uma avaliação. Amesma
opinião tem oconsultor de Varejo
do Sebrae Marcelo V^olff, especi¬
aimente sobre as reclamaçóes de
empresários que possuem estabe-

Nunca foi tão fácil obter informações
sobre Pessoa Jurídica para

realização da venda ou atualização
cadastral do seu cliente.

Como PROTEGE 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.

C f Â P K e S A K I A L

Consu l ta r econfi rmar,
s i m p l e s a s s i m .
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TRÂNSITO
. 4

lecimencos do lado esquerdo das
avenidas que ganharam sentido
único. Segundo oconsultor, ocasi¬
onais perdas em número de clien¬
tes podem ser compensadas com
medidas simples, como promo¬
ções, panfletagem edivulgação do
negócio em emissoras de rádio e
TV ou jornal. “É preciso avaliar a
situação por um determinado pe¬
r íodo, vendo ofluxo de c l ien tes e
vendas, antes de tomar qualquer
i n i c i a t i v a " , d i s s e e l e n u m a e n t r e ¬

vista na imprensa local.

Mudanças no trânsito em
diversas etapas
0sistema binário, ou seja, a

mâo única nas avenidas Slo
Paulo, Herval, Duque de Caxias e
Paraná, implantado em janeiro
deste ano, constituiu parte de um
projeto de mudanças no trânsito
executado em diversas etapas.
Antes dos binários, ruas e
avenidas de bairros tiveram o
sentido alterado eexigiram de
pedestres emotoristas atenção
redobrada .

Entre os dias 22 e28 de
novembro de 2009, aSecretaria
de Transportes de Maringá
(Setran) implantou mudanças nas
regiões da Zona 7eJardim
Universitário. Asegunda etapa
dos trabalhos aconteceu em

seguida, entre 29 de novembro e
5de dezembro, em vias dos
arredores da Universidade
Estadual de Maringá (UEM) e
avenida Morangueira. Outra etapa
foi executada na Zona 2, de 13 a
19 de dezembro.

As mudanças nas quatro
avenidas do quadrilátero central,
no entanto, foram as que mais
mexeram com arotina dos
rnahngaenses. Estima-se, por
exemplo, que apenas as
alterações nas avenidas São Paulo
eParaná alteraram arota de 15
mil passageiros do transporte
público, em 18 linhas de ônibus
vindas de vários bairros da
c i d a d e .

DETALHES

Apesquisa do Depea revela ain¬
da que para 63 %dos associados
e n t r e v i s t a d o s , a m u d a n ç a c o n t r i ¬
bui para amelhoria do comércio.
Entre os 37% que não perceberam
b e n e f í c i o s d e c o r r e n t e s d o s i s t e m a
binário, as principais reclamações
s ã o a f a l t a d e e s t a c i o n a m e n t o e o
fluxo mais rápido de veículos. Cul¬
pa da tão elogiada “onda verde”,
que permite aos motoristas cruzar
aregião central nas vias de mão
única, com uma velocidade média
de 45 quilômetros por hora, sem
parar nos semáforos.

Segundo apesquisa. 84% dos en¬
trevistados admitem que aimplan¬
tação do sistema binário não causou
alteração alguma no desempenho
das vendas. Do total, 15 estabeleci¬
mentos (13%) a t r ibuem ad im inu i¬
ção das vendas àmão única das ave¬
nidas equatro deles (.3 %) dizem ven¬
der mais por causa disso.

FLUXO DE CLIENTES AUMENTOU

Com as mudanças na avenida
Paraná. José Christinelli teve de
alterar aposição de todas as bom¬
bas de combustívc ;! do Auto Posto |
Oásis. “Fui obrigado a‘virar’ opos- |
to”, conta oproprietário. “Foi um “
inves t imen to cons ide ráve l " , r e la¬
t a . s e m m e n c i o n a r v a l o r e s .

Christinelli, que há 23 anos mora

]QSE CHRjSTINELLI, DO AUTO POSTO OASIS. TEVE QUE INVERTER APOSIÇÃO DAS BOMBAS DE
COMBUSTÍVEL “COM INVESTIMENTO CONSIDERÁVEL”, MAS 0FLUXO DE CLIENTES AUMENTOU
DEPOIS DA IMPLANTAÇÃO 00 BINÁRIO
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Walter Guerlles, da Setran, responde
dúvidas sobre osistema binário:
QUAL AAVALIAÇAO DA
SECRETARIA DE TRANSPORTES
(SETRAN) SOBRE OS BINÁRIOS
NESTAS PRIMEIRAS SEMANAS?
HÁ MAIS FLUIDEZ NO TRÂNSITO
COMO ERA ESPERADO?
Antes edurante aimplantação
do s is tema b inár io amaior
preocupação da administração
municipal foi com asegurança
dos motoristas e,
principaimente, de pedestres.
Por isso, reforçamos a
sinalização vertical e
horizontal, intensificamos a
fiscalização com apresença dos
agentes de trânsito nas quatro
avenidas binárias e
proximidades efizemos uma
campanha na mídia alertando
sobre as mudanças, Estas
ações, junto com a
receptividade da comunidade,
estão fazendo do sistema uma
excelente opção de fiuidez no
t râns i t o cen t ra l ea tendendo

nossa proposta inicial, Outro
ponto positivo éque conforme
os registros do 4° Batalhão da
Polícia Militar, não aumentou o
número de acidentes após a
implantação dos binários.

semáforos gradativos, instalados
em Maringá, são de grande
utilidade para os pedestres, já
que através da sua informação
visual épossível saber quanto
tempo lhe resta para a
travessia. Em locais onde há
maior dificuldade para travessia,
aSetran trabalha para a
viabilização de semáforos
exclusivos para pedestres.

QUAL 0CUSTO TOTAL DAS OBRAS
DQ SISTEMA BINÁRIO NO
QUADRILÁTERO CENTRAL?
Aprevisão de investimentos era
de aproximadamente R$ 5
milhões, porém com o
reaproveitamento de diversos
equipamentos eletrônicos e
outras ações desenvolvidas,
foram gastos R$ 3milhões,
provenientes de recursos da
prefeitura edo Fundo Municipal
de Transportes.

POR CAUSA DAS MUDANÇAS NO
TRÂNSITO, EM FRENTE ÀPAPELARIA
HERVAL FOI INSTAUDO UM PONTO DE
ÔNIBUS, GERANDO AUMENTO 00 FLUXO
DE PESSOAS NA LOJA, OE ACOROO COM 0
PROPRIETÁRIO, DEVANIR CANO

QUANDO DEVE SER INICIADA A
REVITALIZAÇÃO DA AVENIDA
BRASIL? EQUANTO CUSTARÃO AS
OBRAS?

Oprojeto vem sendo estudado
para ocorrer da melhor maneira
possível, sem prejudicar muito o
t râns i to nem ocomérc io
durante sua execução. Essa
transformação ocorrerá por
etapas edeve ter início até o
final deste ano. Um convênio
com 0Banco Interamericano de
Desenvolvimento (BID) já
garantiu os recursos para a
obra, orçada em R$ 23 milhões
eque representará parte do
financiamento do Programa de
Mobilidade Urbana. ■

em Maringá, diz que osistema bi¬
nár io era uma necessidade em vis¬
t a d o a u m e n t o d a c r e s c e n t e F r o t a
cie veículos da cidade -amaior do
estado na proporção por número
de habitantes. "Na primeira vez
q u e v i m d a a v e n i d a C o l o m b o d e ¬

pois da implantação do binário,
dão parei em um único semáforo
^em poucos minutos estava em
tneu posto, isso antes era impossí-
’^el”, conta, saindo em defesa da
tbão única: “tem gente que recla-
Pia porque vê tudo de forma ne¬
gativa”. Christ inel l i está entre os
^%que relatam que ofluxo de cli¬
entes melhorou após aimplanta¬
rão dos binários.

HÁ READEQUAÇÕES PREVISTAS
EM RELAÇÃO AO PROJETO
ORIGINAL 00 SISTEMA BINÁRIO?
EXISTE ALGUMA PREVISÃO DE
SEMÁFOROS PARA PEDESTRES?
Os técnicos da Setran estão
avaliando os pontos que
sofreram modificações para a
implantação dos binários eas
possibilidades para melhorar
algumas vias que foram
afetadas pelas mudanças. Os
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software
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^maringá
INVASAO NO MERCADO DETI
Empresas de várias partes do mundo estudam a
possibilidade de desenvolver sistemas emontar cal|
center no Brasil justamente devido ao fuso horário.
Ajaponesa Nissay, por exemplo, está estudando
diversas empresas brasileiras que poderão auxiliá-la |
adesenvolver parte de um sistema que entrará em
produção em 2012. Ofuso horário Brasil-Japão
reduz tempo para desenvolvimento, testes e
implantação, pois seria possível trabalhar durante
praticamente 24 horas por dia.

CURITIBA GLOBAL ÍT
Durante os dias 28 de janeiro e3de fevereiro,
representantes das empresas NIT, braço de
tecnologia da seguradora Nissay, eda Rococo,
estiveram no Brasil em busca de parceiros para i
desenvolvimento de projetos. Entre eles, oconsórcio
Curitiba Global IT, que tem entre seus sócios a
empresa maringaense DBl Informática, As outras
empresas associadas são aCinq, Esat eTechresult,
t o d a s d e C u r i t i b a .

CURSO DE PROGRAMADOR
Já foram selecionados os alunos que farão parte das duas
turmas do curso Desenvolvedor eSuporte de Software
organizado pela SBM eque terão aulas em Maringá e
Campo Mourão. Os candidatos passaram por provas,
entrevistas com psicólogos edinâmicas de grupo. Os
organizadores aguardam aliberação do Governo do Estado
para definir as datas de início das aulas. Os alunos estão
na expectativa de aprender uma profissão, se formar e
conseguir emprego como aconteceu com amaioria dos
alunos no ano passado CfofO/i.

NÚMEROS
Oconsórcio Curitiba Global IT possui números que
impressionam. Juntas, as empresas têm faturamento
superior aR$ 30 milhões por ano; possuem mais de
500 engenheiros de sistemas; ocupam mais de 3mil
metros quadrados de área de escritórios em 4cidades
do Brasil eumà nos Estados Unidos; possuem
profissionais que falam mais de 6idiomas, sendo que
mais de 300 falam inglês.

PARCERIA
ocurso organizado pela SbM épromovido, dentro do
Programa Planteq, pelo Governo do Estado (Secretaria
de Estado do Trabalho, Emprego ePromoção Social),
Fundo de Amparo ao Trabalhador, Ministério do Trabalho
eEmprego, com apoio do APL de Software eSebrae-PR.
A s a u l a s s e r ã o r e a l i z a d a s n o C T M - S e n a i .

AGENDA

ASbM realizou uma pesquisa com as empresas
associadas ecriou uma programação de cursos para o
ano de 2010. Aprogramação pode sofrer mudanças nas
datas earealização dos cursos dependerá de quorum
m í n i m o .
!Treinamento de Atendimento em campo -março
!Curso Preparatório CBTS -abril/maio
!Workshop de Distribuição -abril
!Práticas ágeis de Gestão de Projetos-com Scrum -maio
!Treinamento Profissional de Suporte -maio
!Treinamento de Atendimento de Vendas em TI -junho

CENSO ECONÔMICO
Está sendo realizado oCenso das Empresas de TI e
Software do Paraná. Os empresários esperam um
crescimento grande em relação aos números de 2007,
quando osetor de TI apontava, no estado, 1,2 mll
empresas, 10,4 rriil íuncionários eR$ 15 milhões de
salár ios, entre outros d-dos. Ain ic iat iva édo Sebrae-PR e
otrabalho vem sendo i"nlizado por telefone.

AS MELHORES EMPRESAS DE SOFTWARE ESTÃO AQUI

www.softwarebymarínga.com.br
Fone; (44) 3026 1562
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Soluções para Pequenas Empresas
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UNHA COMPLETA DE SOLUÇOES
PARA NOTA FISCAL ELETRÔNICA C w o r ki f í^̂ missor iX^manager ̂ storage S I S T E M A S

Facilitando avida das pessoas e
proporcionando tranquilidade na operação

da sua empresa.

Software de Gestão Empresarial, Acesso ePonto.
L

44 3031-5351,
F 7? i r . c o m r ! í r

P R : ( 4 4 ) 3 0 2 M 7 4 9
SP: (11)4I»:>4516
RJ: (21) 4063-7526 — 1SC; (48) 4052-8516
www.teoiospeed.nxn.br

Av. São Paulo, 172 |Salas 1411-1413-1415
Centro |Maringá |PRh

J

^ n o s J

PROCESS
I N F O R M Á T I C A

s i s t e m a s

Soluções Gerenciais
( C o m C o n t r o l o C o n i m l i z n d o )

Software para
Advogados

!SduçSo de Gestão para Supermercsdos.
Atacados, Distribuidoras eLojas
de Varejo em Geral. (LINUX)

■Solução que atende ao Ramo de
A l imen tação : Res tau ran tes , P i zza r ias .
ChoppeilBS. Lanchonetes eCasas Noturnas.

*Utilize asolução SG Card Private
Labei para Fidelizar oseu Cliente eaumentar
suas vendas a t ravés de convênios .< ( 3 SGc. i rd m m S t l í d e n t

à

!Solução em Mobilidade para
Equipes de Vendas (Palm/Notabook).SG Mobile

!Solução de Vendas através
da In lemat , In tegrado com Gestão. Faça 0download gratuito

eexperimente agora!

www.processinformatica.com.br

c o m m e r c e

SG NF0 !S i s t e m a E m i s s o r d e
Nota F isca l E le i rén ica .

S
!Sistema de Frente de Caixa,
que pode ser integrado com ouiros
Sistemas de Gestão. (LINUX)

**SG Frente
o

Bw w w . s t i s i s t e n i a s . c o m . b r
n

JRua São João n® 1759 -Maringá -PR
comercial@sgsistemas.com.br- Fone (44) 3026-2666

o

3
A« Tiradentes. 1008

sl. 2106 IMaringá PRcomercial® processinforme iica.com.br 4 4 3 2 2 6 - 1 1 0 4 c r
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EDUCAÇÃO VERÔNICA MARIANO

O Duas décadas
dedicadas ao ensino

C e n t r o U n i v e r s i t á r i o d e M a r i n ¬

gá (Cesumar) está completan¬
d o d u a s d é c a d a s e e n t r e a s c o n ¬
quistas está ofato de que pertence
aum seleto grupo de 22 %de insti¬
tuições de ensino superior com o
melhor índice Geral de Cursos (ICC),
divulgado anualmente pelo Minis¬
tério da Educação (MEC).

Quando tiveram início as primei¬
ras au las , em 1990 , os 200 a lunos
s e d i v i d i a m e m d o i s c u r s o s ; A d m i ¬
nistração eProcessamento de Da¬
dos. Os anos seguintes foram mar¬
cados pela ampliação gradativa
das atividades de ensino, pesquisa
eextensão. Em janeiro de 2002, a
instituição recebeu parecer favo¬
rável do Ministério da Educação
para atransformação das Faculda¬
des Integradas de Maringá em Cen¬
tro Universitário de Maringá. Em
l7de outubro de 2005. oCesumar
foi credenciado para aoferta de
cursos superiores adistância.

Também se agrega àinstituição
0Colégio Objetivo, que oferece do
ens ino in fan t i l ao méd io . A ins t i¬
tuição conta com 785 colaborado¬
r e s t é c n i c o - a d m i n i s t r a t i v o s e 5 4 6 s
professores -mais de 60% são I
mestres e/ou doutores. I

Atualmente, são ofertados 47 |
cursos de graduação, 60 de especi- “
alização eum mestrado, num to¬
tal de 17 mil estudantes de ensino
p r e s e n c i a l e a d i s t â n c i a . “ N o s s a
instituição nasceu de um sonho de
ver crescer aeducação superior no
país. Foi uma luta enorme no co¬
meço. mas hoje temos acerteza de
q u e s e g u i m o s o c a m i n h o c e r t o ,
persistindo na qualidade ena res¬
ponsabilidade social perante àso¬
ciedade ena formação cidadã dos

^nossos alunos", eiifatiza oreitor do
iCesumar. Wilson de Matos Silva.

Dos alunos que estudam no
§campus sede, cerca de 50 %são de
IMaringá. 30% sáo de outras cida-
*des do Paraná e20% vêm de ou-

CESUMAR ESTÁ COMPLETANDO 20 ANOS COM MOTIVOS PARA COMEMORAR.
SÃO 47 CURSOS DE GRADUAÇÃO, 60 DE ESPECIALIZAÇÃO E17 MIL
ALUNOS; CAMPUS CONTA COM 100 MIL METROS QUADRADO^
E250 SALAS pE AULA, ENESTE ANO, INSTITUIÇÃO
INAUGURARÁ MUSEU HISTÓRICO

CESUMAR TEM 17 MIL ALUNOS QUE TÊM OPORTUNIDADE DE APRENDER NA
PRÁTICA: SÃO CINCO CLÍNICAS-ESCOLA QUE REALIZAM ANUALMENTE 110
MIL ATENDIMENTOS ÀPOPULAÇÃO

t r o s e s t a d o s e a t é m e s m o d e o u ¬
tros países por meio dos acordos
d e i n t e r c â m b i o . O s a c a d ê m i c o s

estrangeiros têm origem em 12
países, sendo que só de Angola são
m a i s d e 4 0 e s t u d a n t e s .

um projeto de revitalização da
área. inclu indo orefiorestamen-
to elimpeza do Córrego Cleópa-
tra, que corta 0campus. Aexpan¬
são para nove alqueires também
ajudou aampliar apopulação do
entorno. Obairro abriga hoje con¬
domínios horizontais, zonas resi¬
denciais familiares eimóveis uni¬
versitários. além de um comércio
local em ascensão.

Ocampus conta com quase 100

AMPLIAÇÃO DA ÁREA
As at iv idades do Centro Univer¬

s i t á r i o t i v e r a m i n í c i o e m u m t e r ¬

reno de dois alqueires, no jardim
Aclimação, que contou ainda com

O
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mil mecros quadrados de área
construída, sendo dez blocos, que
abrigam 92 laboratórios, 250 sa¬
las de aula, além de um hospital
veter inár io , aRádio Univers i tár ia
Cesumar FM eum complexo es¬
portivo composto por ginásio, qua¬
dras cobertas, salas de dança ede
artes marciais, quadras de tênis e
campo de Futebol. Em breve .será
inaugurado na instituição oMuseu
Histórico de Maringá epara este
ano esta prevista aconstrução de
uma'academia de ginástica.

Considerada pelo reitor do Ce¬
sumar “o coração da instituição”,
abiblioteca possui um espaço de
4.1 mil metros quadrados econta
com mais de 200 mil livros, além

I, 25 mil periódicos ecerca de três
mi! multimeios (DVDs eCDs).

Há ainda cinco clínicas-escola,
sendo duas credenciadas pelo Sis¬
tema Único de Saúde (SUS), que
r e a l i z a m 11 0 m i l a t e n d i m e n t o s
por ano. Aclinica de fonoaudiolo¬
gia éaúnica da cidade credencia¬
da pelo SUS para procedimentos
de alta complexidade de surdez.
Só em 2009, foram atendidos 619
portadores de deficiência auditiva.

OHospital Veterinário éoúni-
'co da região apto para cirurgias

de pequenos egrandes animais e
aprática que os alunos desenvol¬
vem no hospital éextensiva àco¬
munidade. Outro serviço gratuito
oferecido éaassistência pelo Nú¬
cleo de Prática Jurídica eexten¬
são do juizado Especial Cível, onde
os alunos ajudam adesafogar o
trabalho da Justiça.

Para 201 ], oreitor conta que
está prevista aabertura de mais
oito cursos eaampliação do ensi¬
no adistância, que atualmente é
ofertado em 58 municípios. “Esta¬
mos aguardando também aauto¬
rização do MEC para ocurso de
Medicina. Já recebemos todas as
avaliações com oatendimento ple-

Museu será
inaugurado
em breve
Um ambiente idealizado para

contar ahistória dos colonizadores
edo desenvolvimento da cidade.
Este é0projeto do Museu
Histórico de Maringá, que será
inaugurado em breve efará parte
das comemorações dos 20 anos
do Cesumar. Segundo oreitor,
Wilson de Matos Silva, as obras
estão avançadas ecerca de 2,6
mil metros quadrados devem ser
dedicados exclusivamente à
preservação da história de
Maringá.

Parte do museu será
interativa, permitindo aos
visitantes terem acesso avídeos e
documentos efotos digitalizados
sobre ahistória da região. Tudo
isso, utilizando tecnologia 3D,
como nos museus de grandes
centros urbanos.

Omuseu, que será aberto à
comunidade, contará ainda com
uma casa restaurada pelos alunos
de Arquitetura. Amoradia de
madeira, que foi adquirida pela
instituição, foi originalmente
construída em 1953, no Maringá
Velho, epertencia ao imigrante
Shozo Arai. No quintal da casa,
serão reproduzidos hábitos dos
primeiros moradores, com objetos
e r o u p a s .

Oinvestimento será de mais
de R$ 2milhões. Matos acredita
que uma instituição de ensino
superior deve ser mais do que
conhecimento einfraestmtura. "É
preciso, também, investir na
memória eno desenvolvimento
humano da cidade." Além disso, o
reitor afirma que este projeto
pretende aguçar todos os sentidos
dos visitantes. "O museu
interativo facilita oaprendizado e
0torna mais prazeroso".

WILSON DE MATOS SILVA, REITOR 00
CESUMAR: “NOSSA INSTITUIÇÃO NASCEU DE
UM SONHO DE VER CRESCER AEOUCAÇÃO
SUPERIOR NO PAÍS. FOI UMA LUTA ENORME
NO COMEÇO”

no das exigências”, frisa Silva.
OCesumar conta a inda com di¬

versos projetos culturais, como a
Orquestra Filarmônica Cesumar,
criada no início de 2003. Três anos

depois foi criado oDepartamento
de Cultura eArtes (DCA), que éres-
ponsável pelas atividades internas
eexternas dos músicos eequipe de
apoio, além de arquivar partituras
dos grupos musicais. Atualmente,
quatro grupos compõem oDCA:
Orquestra Filarmônica. Coral, Gru¬
po Vocal e0Quarteto de Cordas.

COMEMORAÇÃO
Aagenda de comemorações dos

20 anos da instituição será divul¬
gada em abril eterá início com
uma campanha institucional mos¬
t r a n d o 0 c r e s c i m e n t o d a i n s t i t u i ¬

ção junto ao desenvolvimento de
Maringá. Durante oano ocorrerão
v á r i o s e v e n t o s c o m e m o r a t i v o s ,

como ainauguração do Museu
H i s t ó r i c o .

£
£
£
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MARINGÁ LIQUIDA

a

ACENA JA se tornou COMUM:
DURANTE AMARINGÁ LIQUIDA
CONSUMIDORES VAO EM BUSCA
DE DESCONTOS ELOJISTAS
APROVEITAM PARA FATURAR
MAIS; ADESAO ÀCAMPANHA
CUSTOU APARTIR DE R$ 70

Refresco para obolso...
do consumidor edo lojista

A15̂  EDIÇÃO DA MARINGÁ LIQUIDA CONTOU COM AADESÃO DE MAIS DE 1,1 MIL LOJISTAS ELEVOU MILHARES ÀS
COMPRAS; ANOVIDADE ÉQUE OS REVENDEDORES DE MATERIAIS DE CONSTRUÇÃO PARTICIPARAM

A cena se repete acada edição
da Maringá Liquida: consumi¬

dores aprocura dos melhores pre¬
ços ecom sacolas nas mãos. Do
outro lado, lojistas evendedores
apressados para dar conta de aten¬
d e r a c l i e n t e l a . E n o fi n a l , a m b o s

saem ganhando; consumidores
compram com descontos especi¬
ais ft lojistas aumentam ofatura¬
mento num mês sem apelo comer¬
cial, como acontece em maio por
c a u s a d o D i a d a s M ã e s o u e m d e ¬
z e m b r o d e v i d o % o N a t a l . E n a ú l t i -

ma edição da Maringá Liquida, a
15®, real izada nos dias 24, 25 e26
de fevereiro,, acena se repetiu

gmais uma vez.
Ainspetora de alunos Rita de

Macedo percorreu várias lojas em
busca de preços baixos. “Essa é
uma oportunidade que não dá
para perder. Encontrei produtos
com 50% de desconto eaprovei¬
tei para comprar presentes para
meu neto ecalçados para mim",
comenta Rita, que émoradora do
município de Flórida. “Como faço
curso de informática em Maringá,
fiquei sabendo da liquidação ees¬
tou aproveitando para economi¬
zar”. explica.

Já aoperadora de call center
Cassiane Lopes espera ansiosa
pela liquidação para não perder as
ofertas. “Fico esperando oinício
da Maringá Liquida para presen¬
tear afamília e, claro, comprar

produtos para mim". Ela conta que
não perde nenhum dia da liquida¬
ção. “No último dia, as lojas ten¬
dem aabaixar ainda mais os pre¬
ços”, diz.

Ocasal Elvira eHenrique Fritsch
comprou pela primeira vez na Ma¬
ringá Liquida, mas segundo eles,
aguardarão as próximas edições.
“Encontramos calçados com pre¬
ços muito bons", revela Elvira, que
pretendia'comprar camisas.

VENDAS QUENTES
Se para os consumidores acam¬

panha representa um “refresco
para obolso", que foi otema des¬
ta edição da campanha, para os
lojistas, ésinal de vendas quentes.

O
u

%
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MAIS DE MIL EMPRESAS

A15® edição da Maringá Liqui¬
da contou com aparticipação de
mais de 1,1 mil empresas, inclu¬
indo os shoppings centers da cida¬
d e . O n ú m e r o F o i 1 0 % m a i o r d o
que na edição anterior. Acampa¬
nha éuma realização da ACIM e
do Sivamar eteve oapoio do ACIM
Mulher. Copejem, prefeitura de
Maringá, Câmara Municipal de
Maringá. Simatec eAcomac. O
patrocínio foi da Cocamar,

No domingo, último dia da Ma¬
ringá Liquida, além de funciona¬
mento das lojas em horário es¬
pecial, os consumidores pude¬
r a m c o n t a r c o m a t i v i d a d e s r e ¬
creativas para as crianças nas
praças Napoleão Moreira da Sil¬
va eFarroupilha. Houve distri¬
buição de pipoca ealgodão doce,
cama elástica, tobogã inflável e
piscina de bolinhas. ■

para conseguir atender ademan¬
da. oito funcionários temporários
foram cont ra tados para aux i l ia r
nas duas unidades da Loja Alvora¬
da. Oproprietário, Dercílio Con-
s tanc ino , comemora o resu l tado da
campanha, já que registrou au¬
m e n t o d e 1 0 0 % n a s v e n d a s e m
relação aos dias normais de fatu¬
r a m e n t o . " O fi m d o m ê s é s e m ¬
pre um período de pouco movi¬
mento. Por isso. aMaringá Liqui¬
da’representa um fôlego extra
para ocomércio. Oconsumidor
não deixa de aproveitar esaí mes¬
mo às compras", diz.

Constant ino contabi l iza que
nos três dias da campanha cer¬
ca de 1,1 mil pessoas tenham
passado somente na loja do jar¬
dim Alvorada. “Já oferecemos
tradicionalmente produtos com
preços promocionais epara esta
campanha, os descontos chega¬
r a m a 7 0 % , a l é m d e o f e r e c e r ¬
mos parce lamento . I sso ésem¬
p r e u m a t r a t i v o ” .

Com resultados sempre positi¬
v o s a A u s t r á l i a A c t i o n B o a r d t e m

participado de todas as edições da
Maringá Liquida. Nesta edição, a
campanha resultou em um acrés¬
cimo de 70 %nas vendas. De acor¬
do com Fábio Xavier, responsável
pelo departamento financeiro da
loja. quatro funcionários foram
contratados para que oatendi¬
mento aos clientes fosse mais ágil.
"Na sexta-feira pela manhã aloja
já estava cheia. No final da liqui¬
dação, praticamente todo oesto¬
que foi vendido", conta Xavier.

Anovidade deste ano éque as
lojas de materiais de construção
também aderiram àpromoção,
graças auma parceria com oSi¬
matec, que éosindicato que re¬
presenta as empresas do setor, e
com aAssociação dos Comercian¬
tes de Material de Construção de
Maringá eRegião (Acomac). Para

RITA DE MACEDO. MORADORA DE FLÓRIDA,
COMPROU PRESENTES PARA 0NETO E

CALÇADOS PARA EU COM ATÉ 50% DE
DESCONTO

O S a s s o c i a d o s a o S i m a t e c o u A c o ¬

mac, aadesão àMaringá Liquida
custou omesmo do que aos asso¬
c i a d o s à A C I M e / o u a o S i n d i c a t o
do Comércio Varejista de Marin¬
gá eRegião (Sivamar): apartir de
R$ 70,

Na Telhanorte, por exemplo, os
c l i e n t e s e n c o n t r a r a m m e r c a d o r i ¬
as com descontos de até 70%. O
chamariz deu certo, de acordo
com ogerente geral. Valdoci Flo¬
res Machado. “O d ia ma is mov i¬
mentado, sem dúvida, foi osába¬
do, que registrou vendas 30% su¬
periores em relação aos outros
dois dias da promoção”.

Machado conta que espera fa¬
zer parte das próximas edições da
Maringá Liquida. "Tivemos uma
movimentação grande na loja. O
interessante éque atendemos cli¬
entes de várias cidades da região".
Na Telhanorte, além dos descon¬
tos, as compras puderam ser par¬
celadas em até dez vezes. |

Termômetro das vendas, as ^
consultas ao Serviço ACIM de In- s
formações Comerciais (SAIC) no ELVIRA E0MARIDO, HENRIQUE FRITSCH,
sábado em que aMaringá Liquida FIZERAM COMPRAS PELA PRIMEIRA VEZ NA

MARINGA LIQUIDA EPRETENDEM APROVEITAR
AS PROMOÇÕES DAS PRÓXIMAS EDIÇÕES

foi realizada foi 57% superior ao
sábado anterior àpromoção.
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JVENDAS ■VERÔNICA MARIANO ' ! <
.■i l

ANTES DO INÍCIO DOS JOGOS DA
COPA DO MUNDO, EMPRESAS DE
BRINDES, DE ARTIGOS
ESPORTIVOS EAGÊNCIAS DE
TURISMO, ENTRE OUTRAS,
APROVEITAM PARA FATURAR

MAIS; PARA AEXIBIÇÃO DOS
J O G O S C O M F I N S

COMERCIAIS, É
NECESSARIA AUTORIZAÇÃO
D A F I FA

0comércio entra em i

ACopa do Mundo de Futebol tem
opotenc ia l de envo lver mi¬

lhões de pessoas. Seja peia emo¬
ção evibração da torcida nos es¬
tádios epelos olhares acentos na
cela da televisão, seja pelo incre¬
mento das vendas em vários seg¬
m e n t o s d a e c o n o m i a m u n d i a l .

Mesmo faltando três meses para
oevento, que acontecerá em ju¬
nho desce ano na África do Sul. os
empresários já estão apostando na
venda de produtos relacionados à
se leção b ras i le i ra .

D e a c o r d o c o m o F ó r u m d o S i s ¬

tema Brasileiro de TV Digital Ter¬
res t re (SBTVD) , onúmero de te¬
lespectadores com acesso àalta
defin ição t r i p l i ca rá nes te ano .
Até ofinal do ano passado, oFó¬
rum registrou avenda de dois
milhões de aparelhos, entre celu¬
lares. televisores aptos para re¬
ceber oS ina i em a l ta defin ição e
c o n v e r s o r e s .

Com aCopa, os fabricantes es¬
peram vender cinco milhões de
aparelhos só neste ano. Apesar da
expectativa pelo crescimento, o
índice ainda épequeno, já que o
valor represerua menos de 4% da
população.

IOot imismo, éc laro , es tende-se
u

épara ocomércio de aparelhos de
^TV. Ogerente comercial da Rome-
Ira. Osmar Pimente! da Silva, es-

ACOPA DO MUNDO IMPULSIONA AVENDA DE ARTIGOS COM AS CORES VERDE E
AMARELO, MAS TAMBÉM APROVEITA PARA FATURAR MAIS QUEM FABRICA
BRINDES, VENDE TELEVISÃO, PACOTES DE VIAGENS...

pera, pelo menos, dobrar as ven¬
das em relação ao mesmo perío¬
do do ano passado. "Estamos es¬
tocando odobro de p rodu tos
que costumamos ter na empresa.
Além disso, para garantir que ne¬
nhum cliente fique sem ver aCopa
e m u m a T V n o v a , m a n t e r e m o s
uma programação com as indús¬
trias. caso as vendas superem as
expectativas”, ressalta.

Com aCopa, Silva acredita que

0 s e t o r t e r á u m I n c r e m e n t o n a S
vendas impulsionado por todas af
classes sociais, aquecendo acO'
mercialização da televisão de tel^
grande eLCD. “Os consumidores
de menor renda poderão optai
por parcelamentos mais longoS
para acompra de aparelhos coiT
maior valor", argumenta Silva,

Aexpectativa de aumento r\0
faturamento também está na pro'
gramação da Copa da Bj Santos-
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São Pau lo .trechos com as cores verde eama-

Leonei comenta que afábrica,re lo . As camisetas -desde os mo-
que está localizada em Apucara-delos utilizados em campo pelos
na, ainda não começou receberjogadores até as mais populares e
encomendas com essa temática.c o m e m o r a t i v a s - c a r a c t e r i z a m
mas que peças-piloto estão emparte da torcida. De, acordo com
fase de elaboração para atenderodiretor comercial da Land View
anecessidade da clientela, “Acre-Artigos Esportivos, Pauio Afonso
dito que as encomendas só terãoFreitas Noronha, aloja terá um
início no' fim deste mês. Muitasestoque 30% maior de artigos li-
empresas ainda estão criando suasgados àCopa. “Estamos contan¬

do com aparceria de nossos for- campanhas publicitárias para a
Copa", diz, acrescentando quenecedores, que adiantarão olan- o s

produtos são ofertados pelas em-çamento de produtos para que o
presas como brindes para os cli-público possa ter acesso aos itens

eusados internamente pe¬que serão usados oficialmente na e n t e s

los funcionários como divulgaçãoCopa, como os novos modelos de
de campanhas publicitárias euniformes das seleções, chuteiras
como uma forma de chamar aebolas”, conta Noronha.
atenção do púbiico-alvo.Ele diz que outro item bastan¬

te procurado são as camisetas
TORCENDO EM CASAcomemorativas, que levam acor

Para quem gosta de estar carac-da bandeira, mas que não sao
terizado na hora da torcida, as Io-utilizadas nas partidas. Essas re-
jas já estão comercializando obje-presentam 40% das vendas de
tos com 0tema como chapéus, bu-produtos relacionados àCopa.
z inas , bande i ras ebande i ro l asEengana-se quem pensa que

apenas aseleção brasileira rende para automóvel, cornetas ealmo¬
fadas. Agerente da loja Mini Pre-vendas nas lojas brasileiras. Odi-
ço, Ana Maria Toniol. conta queretor comenta que artigos com
disponibilizará aproximadamentesímbolos de outros países, como
cem variedades de produtos comArgentina, Itália, Alemanha eIn-
motivos do Brasil, esperando umglaterra, representam 20% do to-
a u m e n t o d e 1 5 % n a s v e n d a s n otal de produtos vendidos.
período de Copa do Mundo. Para

gerente de produtos, Maikon
Rodrigues, estima que apartir de
abril as vendas devam alavancar
Satisfatoriamente, ultrapassando
Sm 120% outros períodos do ano.
‘As indústrias estão acreditando
heste aquecimento ejá se prepa¬
ram para abastecer as lojas. Os
aparelhos de LCD deverão ser os
Riais procurados, chegando aul¬
trapassar outros tipos de televiso¬
res, com 70% das vendas”, desta¬
ca Rodrigues.

Além de aparelhos de TV. outro
'Cem quase indispensável pelos
torcedores são os acessórios eape-

AUMENTO NA PRODUÇÃO
Diversas empresas também

apostam na cor “canarinho” para
atrair os consumidores eoferecer
brindes. De acordo com opropri¬
etário da Itália Milano Produtos
Promocionais. Jaime Leonel, ées¬
perado um aumento de 12% nas
encomendaS'de brindes eprodu¬
tos que levam otema Copa do
Mundo, gerando um incremento
na atual produção mensal, que é
de 120 mil bonés. 50 mil camise¬
tas e15 mil bolsas. Segundo ele,
50% da produção édestinada a
empresâs eredes do estado de

não de ixa r nenhum to rcedor sem
as cores da bandeira, aMini Pre¬
ço aumentará seu estoque em

TORCENDO NO ESTÁDIO
As operadoras eagências de vi¬

agens já se preparam para aten¬
der ademanda de torcedores que
preferem ver aseleção brasileira
mais de pertinho. Opresidente da
Associação Maringaense de Agên- |
cias de Viagens (Amav), Paulo Ro- ~
drigues, que também écoordena- i
dor do departamento comercial da |
Turispaulo, acredita que as vendas ^
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VENDAS

de pacotes para aCopa do Mundo
devem aumentar apartir de me¬
ados de março, já que nem todas
as operadoras lançaram pacotes
de viagens para aÁfrica.

Mesmo assim. Rodrigues co¬
m e n t a q u e o s t o r c e d o r e s m a i s
antecipados garantiram sua vaga
na arquibancada dos Jogos da
Copa ainda em 2009. “Apesar de
não termos muitas opções de pa¬
cotes. aqueles torcedores mais
seguros compraram bem anteci¬
pado seu pacote, para evitar as¬
sim. atropelos efrustrações futu¬
ras". diz Rodrigues.

D e a c o r d o c o m e l e , e n t r e a s
opções oferecidas hoje há pacotes
de USS 38.947. que incluem pas¬
sagem aérea (ida evolta) e47
noites de hospedagem, com café
d a m a n h ã . N ã o e s t ã o i n c l u s o s o s

ingressos para os jogos. “Os valo¬
res do ingresso só estão disponí¬
veis sob consulta. Acredito que
dentro de poucas semanas já te¬
r e m o s e s s e s v a l o r e s i n c l u s o s n o s

NA LAND VIEW, ESTOQUE DE ARTIGOS LIGADOS ACOPA SERÁ REFORÇADO- SEGUNDO
0DIRETOR PAULO NORONHA, PRODUTOS COM SÍMBOLOS DE OUTROS PAÍSES
TAMBÉM TÊM CLIENTELA

pacotes", explica Rodrigues. bo está correndo contra oterrip^
para trazer para Maringá aTv
Digital, sistema HD. antes da Cop̂
do Mundo de Futebol

PROPAGANDO ANÚNCIOS
A R e d e P a r a n a e n s e d e C o m u n i ¬

cação (RPC), afiliada da Rede Glo-
para que 05

telespectadores possam assistia
aos jogos com maior qualidade,
que aemissora éadetentora do^
direitos de exibição da Copa.

De acordo com ocoordenador
de marketing da TV Cultura, emis.
sora da RPC. Favliano do Nasci.
mento, aCopa não évisada ape.
nas pelos telespectadores, mas por
empresas que veem no evento urp
potencial comercial euma opor¬
tunidade de negócios. Em perio.
dos de Copa, conforme Nascimen.
to, há um aumento na procura por
a n ú n c i o s .

R a f a e l S i i v a

Os espaços para co.
merciais durante as partidas
foram vendidos para patrocinado¬
res ecotistas nacionais. Temos
disponíveis espaços para antes g
depois dos jogos. No entanto,
quem deixar acampanha publici¬
tária para última hora, corre 0ris¬
co de não conseguir 0horário ea
programação desejados, já que a
procura nesse período égrande”.

A
MINI PREÇO: EXPECTATIVA DE AUMENTO OE 15% NAS VENDAS NO PERÍODO QUE ANTECEDE A
COMPETIÇÃO MAIS IMPORTANTE 00 MUNDO NO FUTEBOL; ESTOQUE SERÁ AMPLIADO EM 10%
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Uns se divertem eoutros trabalham
Já 0Bardo Zé, que movimentou

um grande público na Copa de 2006,
ainda não tem programação definida
para esta edição. Oproprietário, José
Antônio Bacarim, está avaliando a
possibilidade de repetir aação
realizada em 2006, em que para
atrair os clientes, uma tenda com
telão foi montada. "A cada jogo da
seleção brasileira passavam pelo
estabe lec imento cerca de 200
pessoas. Para atendero público, a
cada partida três funcionários
temporários eram contratados", conta
B a c a r i m .

Torcida reunida, mesa de bare
tomar uma bebida gelada na
companhia de amigos. Acena é
comum durante as partidas de
futebol. Sabendo deste potencial de
negócios, oproprietário do
Kanarinhus Bar, OslerColombari
Filho, pretende atrair um público de
500 pessoas por partida da seleção
brasileira. Epara isso,
disponibilizará uma estrutura com
dois telões eduas TVs de plasma. O
bar contará com uma decoração
temática. "Para proporcionarmos
aos clientes um ambiente agradável
ebom atendimento, iremos
procurar não superlotar acasa.
Para isso, vamos estimular com
brindes, como camisetas, avenda
de pacotes ereservas antecipadas
de mesa", explica Colombari Filho.

Fifa divulgou em seu site que para
aexibição dos jogos em locais
públicos, será necessário obter uma
licença. Opedido, caso aprovado
pela Fifa, deverá ser
posteriormente enviado para a
empresa que tem os direitos de
transmissão no país, no caso do
Brasil, éaTV Globo. Os
estabelecimentos que não
possuírem aautorização serão
passíveis de processo.

No site da Rfa há um sistema
para essa solicitação http://
pt.fifa.com/woridcup/organisation/
publicviewing/index.html, sendo que
todos os formulários estão em inglês.
Ocontato com aTV Globo será feito
via Globo Esporte pelos e-mails
femando.tranjan@tvglobo.com.br e
marina.duba@tvglobo.com.br.

AUTORIZAÇÃO DAHFA
Os donos de bares que pretendem

aproveitar para faturar mais durante a
Copa precisam ficar atentos, pois essa
prática será dificultada neste ano. A

explica ocoordenador de marke¬
ting.

A n t e s d e e n t r a r n o a r o u c h e ¬

gar até opúblico, as campanhas
passam peia produção ecriação
das agências de publicidade e
propaganda. Na Super 8. ode¬
senvolvimento de campanhas fo¬
cadas na Copa do Mundo come¬
çou erepresenta 60% dos temas
escolhidos pelos clientes. Odire¬
tor de arte da agência. Wilfredo
Sales Rios, explica que antes de
dar início àprodução, épreciso
escudar anecessidade eoseg¬
mento do cliente para que se
possa atingir ocrescimento de
vendas desejado, “As campanhas
mais focadas na Copa são as pro¬
mocionais, além disso, aprovei¬
t a m o s a o c a s i ã o p a r a l a n ç a r
campanhas com sorteios eentre- |
ga de brindes. Teremos clientes ̂
usando osorteio de aparelhos de “
televisão como chamariz para as
v e n d a s " , c o n t a R i o s . B

PARA 0PRESIDENTE DA AMAV. PAULO RODRIGUES, AS VENDAS DE PACOTES DE VIAGEM PARA
ACOPA DO MUNDO DEVEM AUMENTAR APARTIR DESTE MÊS
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Divulgação clique aclique
R a t a e ' S i l v a

UMA PÁGINA ELETRÔNICA
PODE SER UMA FERRAMENTA
BARATA PARA DIVULGAR UMA
EMPRESA; VEJA DICAS DE
E S P E C I A L I S TA S D E
COMO TORNÁ-LA MAIS
AT R A E N T E E E F I C A Z E
QUAIS CONTEÚDOS SÃO
IMPRESCINDÍVEIS NUM
S I T E

u ma pesquisa rea l izada do is
anos atrás pelo Ibope Inteligên¬

cia para oComitê Gestor da Inter¬
net no Brasil (CGI.br) revelou que
5 3 % d e u m u n i v e r s o d e 3 . 7 3 1 e m ¬

presas das cinco regiões do país
têm sites -amargem de erro foi
de 2%. Outro dado da pesquisa é
que 91 %das empresas usam ain¬
t e r n e t .

Ejustamente para atender esta
demanda existem empresas espe¬
c i a l i z a d a s n o d e s e n v o l v i m e n t o e

manutenção de sites. Afinal, os
internaucas nâo gostam de aces¬
sar páginas eletrônicas sem atua¬
lizações frequentes, com design
“poluído" ecom informações in¬
comple tas sobre aempresa eo
trabalho desenvolvido por ela.

UMA PESQUISA FEITA PELO
IBOPE INTELIGÊNCIA

REVELOU QUE 53% DAS
EMPRESAS CONTAM CQM UM

SITt; PARA ATENDER
ESTA DEMANDA, HÁ

P R O F I S S I O N A I S
ESPECIALIZADOS NO

D E S E N V O LV I M E N T O D E
PÁGINAS ELETRÔNICAS

E
o
o

u
f O
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H á d e z a n o s n o m e r c a d o , a
Inove Internet éespecial izada
e m c r i a r s i t e s e c o n t a c o m u m a

equipe de sete Funcionários e30
clientes ativos. Segundo opropri¬
etário da empresa, Alessandro
Danilo Guimarães Franco, para
que um site seja eficiente edi¬
vulgue de maneira positiva a
e m p r e s a , o c o n t e ú d o d e v e s e r
objetivo ede fácil entendimen¬
to; .a navegação deve ser des-
complicada eoacesso aos itens
deve ter omínimo de cliques
possível.

Etão importante quanto ter
uma página na internet édivul-
gá-la para opúblico-alvo. Asu¬
gestão dele éusar como meios
foihetos, banners, anúncios em
revista, além de publicidade
p a g a n a i n t e r n e t e f e r r a m e n ¬
tas de SEO (Search Engine Op-
timization), que garantirão ao
site melhor posição em meca¬
n i s m o s d e b u s c a . " C r i a r u m a

i n ?

"CRIAR UM SITE SEM UM BOM PLANEJAMENTO DE CONTEÚDO VAI FAZER COM QUE APENAS OS
USUÁRIOS QUE SOUBEREM 0ENDEREÇO ACESSEM”, ACREDITA 0DIRETOR DA BS2, ANTONIO
CARLOS BRAGA JÚNIOR

Pop-Ups eframespágina eletrônica sem um bom
planejamento de conteúdo vai
Fazer com que apenas os usuá¬
rios que souberem oendereço
acessem", concorda odiretor da
BS2, Antonio Carlos Braga Júni¬
or, que acrescenta que uma
página na internet pode ser a
melhor vitrine de uma empre¬
s a . " T e m o s

Frames epop-ups devem ̂
ser utilizados com restrição. É
0que afirmam três
especialistas no assunto: o
proprietário da Inove,
Alessandro Danilo Guimarães
Franco, owebmaster da Stuff,
Julio César Mantovan, eo
diretor da BS2, Antonio Carlos
Braga Júnior.

Pop-ups são janelas extras
a b e r t a s i n s t a n t a n e a m e n t e n o

navegador quando ovisitante
acessa um site e, de acordo
com Franco, não são
interessantes, pois existem
ferramentas que impedem a
sua visualização epodem
agregar uma imagem negativa
àempresa. Em vez disso, ele
a c o n s e l h a o u s o d e b a n n e r

flutuante, que aparece quando
um site éacessado e"passeia"

pela tela. Segundo Mantovan,
os banners eas janelas
acionadas com clique são
aconselhados pela praticidade.

Já os frames dividem a
página eletrônica em várias
telas (ou quadros), tornando
possível apresentar mais de
uma página por vez. "Já não
há mais necessidade do uso de
frames para o
desenvolvimento de sites, pois
hoje com uma programação
HTML, estilos eestruturação
corretas, osite fica bem
formatado, de fácil navegação
e, principalmente, leve",
explica Franco. Braga diz que
os frames são uma forma
antiga de dividir as janelas do
navegador para melhorar a
velocidade do acesso aos sites
enão têm sido mais util izados.

!

c l i e n t e s e m q u e
90% das negociações são feitas
pela rede mundial”, diz.

Segundo Franco, odesign grá¬
fico da página deve estimular o
acesso. “Hot Sites (sites promo¬
cionais ou de lançamento de pro¬
dutos) podem ser um pouco mais
Carregados, pois destacam os pro¬
dutos. Já os sites de prestadores
de serviço devem ter um design
hiais limpo para transmitir seri¬
edade eno caso do comérc io e le-

s
s
s

trônico. ofoco éproporcionar um
ambiente seguro para quem de¬
seja comprar”, diz.

3

3

O *
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—„̂ .<.TPR JULIO CESAR MANTOVAN, DA STUFF. UM SITE DEVE TER AMISSÃO, OBJETIVOS EHISTÓRICO DA EMPRESA;
para o os PRODUTOS OFERECIDOS; PONTOS DE VENDA EINFORMAÇÕES PARA CONTATOinformações SOBKt

cadastro EM já náo se
r̂ m com asolicitação dodeparara c a d a s t r o

"essar determinados con-
sites? Será que esta e

iZr Mantovan da Stuff, outra
empresa especializada no desen
volvimento de sites, oacesso res-

determinados conteúdos so

s

>4verificar se osite está
os internaucas, sendo

van, estão amissão, objetivos e
histórico da empresa: informa¬
ções sobre os produios/serviços
oferecidos, sobre representantes
epontos de venda; localização da
empresa edemais informações
para contato, além de formulári¬
os para que ousuário possa envi¬
ar mensagens do próprio site.

De acordo com oespecialista, o
d e s e n v o l v i m e n t o d e u m s i t e c u s ¬

ta apartir de RS í,5 mil eoprazo
médio para conclusão do projeto
é d e 3 5 d i a s .

3grad.
possíve]

ber quantas pessoas visitarq ̂
gina diariamente, otempo
permanecem navegando
vras pesquisadas, entre

Uma das ferramentas recornenH '
das pelos especialistas para m
surar os acessos éoGoogle An T"tics. que égratuito. ^

Outra possibilidade de divuig i
ção quase sem custo na intern *
são as redes sociais, como Ork̂ *'
eTwitter. “O acesso érápidQ ĝ
fácil, além de facilitar osurgime

manifestação de opiniões
sobre oproduto ou serviço,
nando ocliente mais próxi
acredita Mantovan.

sa- !'
P á -

q u e
P&la-

o u t rteúdos cm o s "

y -

é'lnteressante quando aempresabase de da-man te r umaprecisar
dos de clientes. E m e s m o a s s i m

MEDIDORES DE FREDUENCIA
Ecomo saber se apágina ele¬

trônica da empresa tem grande
número de acessos? Para isso, exis¬
t e m o s m e d i d o r e s - o u c o n t a d o ¬

res -de frequência, que segundo
Alessandro Franco, “são uma fer¬
ramenta extremamente útil para

áreas devem ter t o e aapenas algumas
acesso restrito”, diz.
Ele acredita que “um site que

não possui manutenção frequen-
^reduzirá seus acessos eointe-
.§ resse por ele diminuirá .Entre as
^informações mais relevantes que
Ium site deve ter, segundo Manto-

t o r -

i m o ” .

o

t e

ATUALIZAÇÃO
Entre as empresas que inves¬

tem na divulgação por meio de u m
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site, há quem contrate especia¬
listas para fazer aatualização
frequente do conteúdo. Éocaso
do Maringá Park Shopping Cen-
ter. De acordo com agerente
de marketing do shopping.
C laud ia Marche t t i M i ch iu ra , o
s i te recebe, em média . 250 v is i¬
tas diárias. “Além das publica¬
ções sobre eventos, c inema e
lojas, oServiço de Atendimen¬
to ao Consumidor (SAC) tam¬
b é m n o s d á r e t o r n o ” , c o n t a .

Ela acrescenta que ainternet
éuma fer ramenta impor tante
de comunicação com os cl ien¬
tes. “Diference de uma campa¬
nha publicitária de televisão,
por exemplo, que foca determi¬
nado assunto, um site compor¬
ta todos os assuntos epermite
que ousuário acesse oque lhe
i n t e r e s s a " , d i z , N o c a s o d o M a ¬

ringá Park. em todos os materi¬
ais publicitários, oendereço ele¬
trônico édivulgado.

Para aempresa ganhar
destaque em sites de busca

aparece éonúmero de links
externos que levam àquela página
eletrônica. Antonio Carlos Braga
Junior, da BS2, concorda: "a
relevância do site em outras páginas
eletrônicas ajuda muito, por isso é
indicado para aempresa possuir um
blog econtar com perfil em redes
soc ia is como oTwi t te r eFacebook" .
Braga acrescenta que ovolume de
informações que circulam na internet
cresce acada dia eque para um site
ser encontrado pelos intemautas é
preciso -quase que obrigatoriamente
-ser fe i to de forma ot imizada em
mecanismos de busca.

Franco dá outra dica: "o Adwords
(anúncio cobrado por clique e
mostrado próximo ao resultado de
pesquisa em sites de busca) também
éinteressante, pois além de ser uma
forma de divulgação, permite a
mensuração de resultados", diz.

Para atender anecessidade das

empresas de ganhar projeção na
internet, surgiram empresas e
profissionais especializados em usar
técnicas para melhorara posição de
um site em sistemas de busca. Na
linguagem técnica isso se chama
SEO (Search Engine Optimization).
De acordo com oproprietário da
Inove Internet, Alessandro Danilo
Guimarães Franco, oSEO funciona
através de palavras-chave
referentes aos conteúdos do site,
inseridas em todo ocódigo da
página eletrônica.

Owebmas te r Ju l i o César

Mantovan, da Stuff, explica que se a
intenção éque osite apareça nos
mecanismos de busca, ele não deve
ser feito em flash, pois os robôs não
conseguem procurar por termos
neste tipo de mídia. Outro fator que
influencia nas posições em que osite

R a f a e l S i l v d

1

I
MEDIDORES DE
FREQUÊNCIA SÃO
UMA “FERRAMENTA
EXTREMAMENTE OTIL
PARA VERIFICAR SE
0SITE ESTÁ
AORADANDO OS
INTERNAUTAS”,
ACREDITA 0
PROPRIETÁRIO DA
INOVE, ALESSANDRO 8
FRANCO

s
í

r t

3

3
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ESTILO EMPRESARIAL DAYSEHESS

Não há como escapar. Quer ser
um bom profissional eter uma

carreira de sucesso? Encâo épreci¬
so. s im. tomar cu idado até com as
c o m u n i d a d e s - a p a r e n t e m e n t e
inocentes -que você escolhe para
integrar no Orkut (o mais popular
d o s s i t e s d e r e l a c i o n a m e n t o s n a

internet no Brasil). Sem exageros,
ébem possível que oresponsável
pelo Recursos Humanos que lhe en¬
trevistou para aquela vaga tão
concorrida, vá dar uma conferida
no que falam de você na rede mun¬
dial e. principalmente, oque você
mesmo conta aseu respeito. Uma
ferramenta moderna de aval iação
d e c a n d i d a t o s .

Seja oqueridinho Orkut, Face-
book, MySpace ou otão badalado
Twitter, aregra deve ser ames¬
ma quando acessados do ambien¬
te profissional: use apenas se for
essencial ao desempenho de suas
tarefas ou em horas de almoço ou
intervalos, caso aempresa permi¬
ta. Mas fique atento, não éape¬
nas esse cuidado que se deve ter.
Oque você escreve de seu com¬
putador pessoal, mas que passa a
ficar explícito na internet, tam¬
bém pode interferir no crescimen¬
to profissional, se será de manei¬
ra positiva ou negativa, depende
e x c l u s i v a m e n t e d e v o c ê .

Em uma busca rápida pelas co¬
munidades épossível encontrar
coisas absurdas eincompatíveis a
um profissional que almeja respei¬
t o e c r e d i b i l i d a d e . S i n c e r a m e n t e ,

você contrataria ou promovería
alguém que se simpatize com al¬
guns destes pensamentos: “Eu tra¬
balho! Mais não gosto!”, “Não gos¬
to do meu trabalho!", “Já fui ao tra¬
balho com ressaca”, “Sem saco pra
muito trabalho”, “Meu colega de
t raba lho échato” , “Só t raba lho com
gente chata” , “Eu odeio acordar
c e d o ” , “ D e t e s t o r e c e b e r o r d e n s ” ,
" E u o d e i o f a z e r h o r a e x t r a ” . “ T r a -

Preserve sua
imagem virtual (e real)

REGISTROS APARENTEMENTE INOCENTES EM SITES DE RELACIONAMENTOS
NA INTERNET PODEM COMPROMETER SUA CARREIRA

balho demais eganho de menos”,
ou ainda “Socorro, meu chefe está
no Orkut”? Bem provável que não.

Falta de ambição também de¬
nuncia contra profissionais das
mais diversas áreas, então passe
longe das comunidades “Se nada
der certo viro hippie”, com cerca
de 70 versões ebem mais de mil
par t i c ipantes .

Mas vamos seguir obom cami¬
nho . S im . ac red i te , ou t ras comu¬
nidades virtuais podem contribuir
para uma imagem positiva. Uma
boa dica énão confiar apenas no'
número expressivo de participan¬

tes ou, simplesmente, pelo nome
engraçadinho. Preste muita aten¬
ção na descrição eno conteúdo e
opte sempre pelas que demons¬
trem sua busca por crescimento e
aperfeiçoamento. Busque partici¬
par de comunidades como “Ado¬
ro aprender línguas!”, “Adoro en¬
sinar, amo aprender!”, “Sou um
bom profissional” ou ainda “Eu
procuro me aperfeiçoar”, esiga os
bons exemplos, não adianta nada
ficar só na tela do computador.

E
o
u

£
o

Dayse Hess éjornalista eespecialista
em design de moda
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CULTURA EMPRESARIAL

0que estouVale apena

■.■J LESM
VALDIR GOMES-PROFESSOR
UNIVERSITÁRIO

ROSANE BARROS -JORNALISTA
Vários -Riiythms Del Mundo !Classics
Imperdível. “Rhythms Del Mundo Classics”, lançado no ano passado, éosegundo
volume do projeto que nasceu em 2006 eque reúne músicos cubanos eastros pop
de vários países por uma causa indiscutivelmente nobre: obter fundos para projetos
ambientais eajudar vítimas de desastres naturais. Amarca do pmjeto: reunir em
CD clássicos da música pop. rock esoul com arranjos de berço cubano. Neste
segundo volume, destaque para “Cupid”, de Sam Cooke, na instigante voz de Amy
Winehouse, “Hotel Califórnia", com The Killers, eaeterna “Imagine”, de John

—Lennon, interpretada por Jack Johnson.

VANESSA MALAVAZZI -JORNALISTA

f

C E 5 T A O A M B I E N T A L
E M P R E S A R I A L
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Alicia Keys !The Element of Freedom
■The Element of Freedom, lançado em 2009, édemais. São 14 músicas apaixonantes,
Dque torna difícil destacar uma preferida. Acantora Beyoncé faz dobradinha com
Alicia na faixa "Put It In aLove Song". Incrivel. Inclusive, oclipe desta música foi
gravado no Rio de Janeiro no mês passado, durante ocarnaval, bgo deverá ser
lançado ecom certeza, assim como oálbum, fará omaior sucesso.

GESTÃO AMBIENTAL EMPRESARIAL CONCEITOS
MODELOS EINSTRUMENTOS
JOSÉ CARLOS BARBIERI
EDITORA; SARAIVA
382 PÁGINAS
Além dos aspectos conceituais da gestão
ambiental, olivro, que tem nove capítulos,
evidencia as questões relativas às
abordagens globais eregionais ligadas ao
tema. Por outro lado, dentro de uma visão
da aplicação prática, podemos destacar a
interface da obra com as normas ISO 14000
sobre sistemas de gestão ambiental,
Portanto, éuma leitura recomendada para
executivos que buscam uma visão geral
sobre otema do ponto de vista empresarial
eprincipalmente para os gestores que
pretendem implementar um sistema de
gestão ambiental e, consequentemente,
auditorias ambientais.

MARCELO BULGARELLI -JORNALISTA

.Vale apena

SSISTIR

APAIXAODECRISTO
-MELGIBSON (2004)
Embora não seja um filme recente, trata-
se de um tema que não morre nunca; a
vida de Cristo. £aépoca não seria mais
propicia para relembrá-lo; operíodo da
quaresma. Um filme que mostra o
sofrimento de Cristo de uma forma bem
cruel, para que nunca nos esqueçamos do
quanto ele sofreu eque ofez por nós. E
qual tem sido nosso papel em tudo isto?
Quanto tempo disponibilizamos para
praticar oamor verdadeiro que ele nos
ensinou através da sua morte eressurrei¬
ção? Acho interessante também como é
colocada no filme afigura da tentação,
muitas vezes na forma de uma criança
bonita de olhos azuis, nos lembrando que
ela está no nosso dia-a-dia ese
manifesta através de pessoas ou coisas
que não imaginamos. Eacima de tudo
nos relembra oDeus de amor, que enviou
seu próprio filho para nos salvar. Epor
mais difícil que seja aprática deste
amor, tenho certeza que éaúnica forma
de sermos felizes neste mundo.

JX/vO
■ 1A V A T A R ^ f e I I s r O
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SÔNIA RAQUEL BARRETO -EMPRESÁRIA

AVATAR
- J A M E S C A M E R O N ( 2 0 0 9 )
Um filme que mostra um bonito romance, visto de uma ótica
bem futurista, mas que nos remete ao que estamos vendo
acontecer hoje; oproblema com nosso planeta, que sotre
consequências das atitudes desenfreadas de uma
humanidade que buscou excessivamenfe oprogresso sem se
preocupar com omeio ambiente. Eatrelado atudo isto uma
esfera voltada àespiritualização.

Chico Biiiirquc
*/,*.*.■

■

CHICO BUAROUE -HISTÓRIA DE CANÇÕES
WAGNER HOMEM
EDITORA; LEYA
357 PÁGINAS
Éum bom livro para os não-iniciados sobre o
cantor. Quem já acompanha acaneira eas
entrevistas do Chico, não encontrará grandes
curiosidades, mas ésempre gostoso tentar
entender aorigem eas circunstâncias em que as
canções foram criadas. Também éuma obra que
ajuda adesmistíficar algumas histórias
inventadas por fãs eque muita gente acreditava
serem verdadeiras, além de ser interessante
entender as parcerias eabriga de “gato erato" do
Chico com acensura. Wagner Homem -
responsável pelo site oficial do compositor -
sate contodualizar as músicas dentro de
determinado momento da histúría do Brasil.

I

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

http;//vww.gutenberg.orE: oprojeto Gutenberg oferece um site com mais de 30 mil títulos de livros para
baixar graluitamente, com obras em diversas línguas
http://grin.hq.nasa.gov/: Great Images in NASA ÍGRIN) éum site que reúne mais de mil imagens históricas
da NASA; as buscas podem ser feita por assuntos, centros de pesquisa ou palavras-chaves; épossível
baixar as fotografias gratuitamente para fins não-comerciais
http:/Avww.cempre.org.br/: site da Associação Compromisso Empresarial para Reciclagem (Cempre) e
oferece diversas publicações sobre reciclagem eum cadastro de organizações eempresas do setor
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PERFIL
JEANENOGAROll GUIOTI POR VERÔNICA MARIANO

Uma defensora das causas ambientais
PRESIDENTE DO INSTITUTD SÃD FRANCISCD DE RESPDNSABIUDADE SÓCIO-AMBIENTAL EVICE-PRESIDENTE DO CONSELHO
CONSULTIVO 00 SÃO FRANCISCO SUPERMERCADOS. lEANE NOGAROLI FOI HOMENAGEADA COM 0PRÊMIO ACIM MULHER
2010, CONCEDIDO PELO CONSELHO DE MULHERES EMPRESÁRIAS EEXECUTIVAS DA ACIM NO DIA 8DE MARÇO, NUMA
CERIMÔNIA NO MOINHO VERMELHO BUFFET. JEANE HÁ 28 ANOS TRABALHA NO SETOR SUPERMERCADISTA EPOR VÁRIOS
ANOS INTEGROU 0GRUPO DE PREVENÇÃO DE PERDAS OA FUNDAÇÃO INSTITUTO DE ADMINISTRAÇÃO (FIA), DA UNIVERSIDADE
ESTADUAL DE SÃO PAULO (USP). FORMADA EM ADMINISTRAÇÃO DE EMPRESAS EESPECIALISTA EM GESTÃO EMPRESARIAL,
ELA ÉCASADA ETEM DOIS FILHOS. CONFIRA AENTREVISTA OUE ELA CONCEDEU ÀREVISTA ACIM.

amplamente utilizados, sendo uma poderosa
ferramenta para ocrescimento das empresas,
redução de custos, ganhos de escala, aumen¬
to de marketshare e. consequentemente, va¬
lorização da empresa. Com afusão, oconsu¬
midor pode esperar uma empresa ainda mais
competitiva, capaz de oferecer ótimas ofertas
euma experiência agradável de compra.

COMO COMEÇOU SUA CARREIRA NO
SETOR SUPERMERCADISTA E
EMPRESARIAL?
Iniciei minhas atividades ao lado de meu

pai ede meus Irmãos no pequeno supermer¬
cado da família localizado na avenida das
Palmeiras. Atuei nas mais diversas funções
operacionais, como empacotamento, caixa,
reposição de produtos egerência de loja, e
com 0tempo passei aassumir cargos direti¬
vos no São Francisco Supermercados. Com meu
pai aprendi aimportância do trabalho eque
"a vida de um comerciante éofreguês”.

COM AFUSÃO SERÃO GERADOS MAIS
POSTOS DETRABALHO?
Em princípio, pretendemos manter oqua¬

dro atual de colaboradores enum segundo
momento, assim que as operações forem uni¬
ficadas, pretendemos iniciar um plano de ex¬
pansão acelerado, gerando novos empregos.

HÁ PROJETOS DE EXPANSÃO E
IMPLANTAÇÃO DE LOJAS EM OUTRAS
CIDADES?
Existem alguns estudos preliminares, nas

nada está definido. Neste momento estamos
nos concentrando em consolidar as operações
edar aelas amaior eficiência possível.

SÃO QUASE TRÊS DÉCADAS DE TRABALHO
NO SETOR SUPERMERCADISTA. POR SER
MULHER, 0DESAFIO PARA 0SUCESSO
EMPRESARIAL FOI MAIOR?
Acredito que devemos ocupar oespaço que

nos cabe com dignidade enão nos atermos em
qualquer preconceito, que em alguns momen¬
tos se manifestam. Acredito que ofundamen¬
tal para 0crescimento profissional foi vencer
as barreiras da imaturidade edo desconheci¬
mento do mundo empresarial, eapartir do
momento que estamos preparados, aquestão
de ser homem ou mulher passa aser irrele¬
vante. pois 0que conta são os resultados que
apresentamos para onegócio.

QUE CONSELHOS VOCÊ DÁ PARA QUE AS
MULHERES SEJAM BEM-SUCEDIDAS NOS
NEGÓCIOS?
Épreciso trabalhar com paixão, gostar das

pessoas equerer fazer omelhor por elas e, se

QUAIS AS PRINCIPAIS AÇOES DO
INSTITUTO SÃO FRANCISCO DE
RESPONSABILIDADE SÓCIO-AMBIENTAL?
Na área ambiental temos várias ações, sen¬

do aprincipal oProjeto Papa-óleo, que até
dezembro do ano passado deixou de contami¬
nar 34 bilhões de litros de água. Graças ao
projeto, mais de 34 mil litros de óleo se trans¬
formaram em novos produtos. Outra ação de
cunho ecológico foi asubstituição das sacolas
plásticas tradicionais, que demoram mais de
cem anos para se decompor, pelas oxiblode-
gradáveis, cuja decomposição leva 18 meses.
Desenvolvemos ainda acampanha "Eu Levo",
que incentiva ouso de sacolas retornáveis. No
São Francisco Supermercados, há aproxima¬
damente dois anos, implantamos um centro
de reciclagem, em que todos os materiais são
separados ecomercializados. Graças aeste
trabalho, os custos de implantação do centro
já foram pagos eestamos gerando resultados
que nos permitem aredução de novos custos,
tais como acoleta do lixo. Através desta reci¬
clagem, mais de 35,2 mil árvores deixaram de
ser derrubadas, mais de 38 1milhões de li¬
tros de água ede 2,2 milhões de litros de óleo

^combus t íve l de ixa ram de ser consumidos .

isto estiver refletido no trabalho, osucesso
será consequência. Em segundo lugar, épre¬
ciso planejar tanto avida pessoal quanto a
profissional, para que uma não interfira ne¬
gativamente na outra. Algumas coisas são
estratégicas, como buscar uma boa base edu¬
cacional, saber estabelecer prioridades eter
foco nestas ações. Outro conselho, que éuma
opinião bastante pessoal, éadiara materni¬
dade no início da carreira para que se tenha
um tempo de dedicação mais irrestrito ao tra¬
balho, permitindo um crescimento profissio¬
nal mais rápido. Assim quando chegara hora
da mulhervivera maternidade, ela terá uma
carreira consolidada, oque permitirá um re¬
torno garantido ao mercado de trabalho.

COMO VOCÊ SE SENTIU POR TER SIDO
ESCOLHIDA PARA RECEBER 0PRÊMIO
ACIM MULHER DESTE ANO?
Foram muitos sentimentos, mas omaior de¬

les foi 0de gratidão às pessoas que nos presti¬
giaram com este prêmio, que entendo como o
reconhecimento do trabalho de toda uma equi¬
pe, que ao longo destes anos construiu uma
grande empresa da qual nos orgulhamos eque
nos permitiu acriação do Instituto São Fran¬
cisco de Responsabilidade Sócio-Ambiental, em
que podemos traduzirem ação os nossos dese¬
jos em contribuircomavída. ■

O

QUAIS AS MUDANÇAS OCORRERÃO COM A
FUSÃO DAS REDES SÃO FRANCISCO ECIDADE
CANÇÃO ANUNCIADA RECENTEMENTE?
Os processos de fusão eaquisição têm sido
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PARA APRENDER
MAIS SOBRE
IMPORTAÇÃO
O I n s t i t u t o M e r c o s u l

r e a l i z a r á u m c u r s o i n é d i t o

de importação em 18 de
março. Quem ministrará
s e r á a c o n s u l t o r a d o

Serviço Brasileiro de
Apoio às Micro e
Pequenas Empresas
(Sebrae) Magda do
Amaral. Entre os assuntos
a s e r e m a b o r d a d o s s e

destacam: os registros
necessários para uma
empresa importar, como
identificar potenciais
fornecedores estrangeiros
eos principais
procedimentos
operacionais e
admin is t ra t i vos da
importação. Com oito
horas de duração, o
treinamento será real izado
na sede da ACIM. O
invest imento será de
R$ 150 para os
assoc iados àACIM e
estudantes eR$ 180 para
n ã o - a s s o c i a d o s . A s
empresas que t iverem
mais de um participante
terão desconto. As
inscrições poderão ser
efetuadas pelo telefone
(44) 3025-9615 ou pelo
e - m a i l

info@institutomercosul.org.br

ASSOCIADO 00 MÊS
Aberta há três meses, aChocolataria éespecializada em chocolates

finos, cafés esalgados. De acordo com oproprieta"rio, Rafael Carazzai
Pacheco, foram investidos cerca de R$ 250 mii no negócio, cujo retorno
deverá acontecer em três anos.

Ele conta que omovimento na ioja tem sido positivo eos diferenciais
são que olocal éaconchegante eoferece produtos de qualidade epre¬
ços Justos. Aempresa se associou àACIM pouco tempo depois que foi
inaugurada. "Com isso teremos amparo nas questões comerciais", diz
0empresário. AChocolataria funciona das 10 às 22 horas enos finais
de semana das 13 às 22 horas.

PARA ACHINA
Os empresários que têm interesse em conhecer as novidades no

mundo dos negócios terão aoportunidade de participar de uma mis¬
são com destino aChina evisitara Feira de Cantão, que acontecerá
de 15 a19 de abril, Amissão está sendo realizada pelo Instituto
Mercosul ém parceria com oBanco do Brasil eaagência de viagens
First Class. AFeira de Cantão éconsiderada omaior evento do gê¬
nero no mundo, com 851 mil metros quadrados, mais de 42 mil
estandes emais de 14 mii expositores, de 210 países. 0pacote
inclui estadia em Johannesburg, na África do Sul -país sede da
Copa do Mundo deste ano. Mais informações pelo telefone (44) 3025-
9616 ou eventos@institutomercosut.org.br
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ACIM
NEWS

_ESJAŜ&NOSVAS^
F E I R A l

CURSOS P O N TA D E
E S T O Q U EInformações einscrições: capacítacao@acim.com.brou

pelo fone 44-3G25-9640

INTERPRETAÇÃO DAS NORMAS ISO
I n s t r u t o r : O s m a r d a C r u z M a r t i n s
Data: 13 de março, das 8h às 18h

■CÁLCULO EM DEPARTAMENTO PESSOAL
I n s t r u t o r ; C l a u d i n e i d e O l i v e i r a
Data: 15 a19 de março, das 19h às 23h

■administre BEM 0SEU TEMPO
I n s t r u t o r a : E l i z a b e t e W i l l e m a n n
Data: 15 e16 de março, das 19h às 23h

■e s c r i t a fi s c a l
I n s t r u t o r : J o v i B a r b o s a
Data: 18, 19, 25 e26 de março, das 19h às 23h

■matemática financeira com uso DE HP 12C
Instrutor: Carlos Alberto Gonçalves Junior
Data: 20 e27 de março, das 8h às 18h

■gerenciamento de PROJETOS
Instrutor; Ayrton Ângelo da Silva Filho
Data: 22 de março a1de abril, das 19h às 23h

■negociação estratégica
Instrutor: Adriano Cipriano Pereira
Data: 23 a26 de março, das 19h às 23h
■OS SENSOS DA QUALIDADE
Instrutora: Márcia Dias Conor
Data: 29 de março a1de abril, das 19h as 23h
■PROCEDIMENTOS PARA PARTICIPAR DE LICITAÇÕES
Instrutores: Michelle M. Shimoda eLuis Fernando Otero
Data: 5a9de abril, das 19h às 23h

■COMO MEDIR EMELHORAR RESULTADOS ORGANIZACIONAIS
Instrutora: Vera Lúcia Negrão
Data; 5a7de abril, das 19h as 23h

■PROGRAMA DE TRFJNAMENTO DE GERENTES -PTG
Instrutor; Palestrante do Grupo Friedman
Data: 6a8de abril, das 8h30 às 18h

■TREINAMENTO DE VENDAS NO VAREIO -TW
Instrutor: Palestrante do Grupo Friedman
Data: 9de abril, das 8h30 às 12h30 edas 14h às 18h

■ORATÓRIA: ACOMUNICAÇÃO NA PROFISSÃO (turma I)
Instrutora: Ei i /ahete Wil lemann
Data: 9e10 lír* abril, das 19h às 23h e8h às 17h

■ORATÓRIA; ACOMUNICAÇÃO NA PROFISSÃO (turma II)
Instrutora: Elizabete Willemann
Data: 12 a15 de abril, das 19h às 23h

■análise DE CRÉDITO VISANDO AREDUÇÃO DE INADIMPLÊNCIA
I n s t r u t o r : B r a z I s m a e l Ve n d r a m i n i
Data; 12 a15 de abril, das 19h às 23h

l JFEIRAS
Já começaram os preparativos para duas feiras realizadas

anualmente pela ACIM: a4® edição da Festas &Noivas, pro¬
gramada para acontecer nos dias 15,16 e17 dejunhoea 20®
edição da Feira Ponta de Estoque, que será realizada entre os
dias 15 a18 de setembro, no Parque de Exposições Francisco'
Feio Ribeiro, ambas cm Maringá. Em breve, os associados re¬
ceberão uma correspondência com informações sobre os dois''
eventos: valores dos estandes ecritérios para participação. No
ano passado, aFestas &Noivas contou com apresença de ^
sete mil visitantes eaPonta de Estoque reuniu 270 mil pesso¬
as. Tradicionatmente realizada em julho, aFeira Ponta de Esto-
qae ocorrerá neste ano em setembro, em atendimento as reco¬
mendações do Comitê da Gripe Ade Maringá, já que julho de¬
verá ser um dos períodos de maiores índices de contágio da
doença, segundo oMinistério da Saúde. Mais informações so¬
bre os eventos pelo e-mail eventos@acim.com.br epelo telefo¬
ne (44) 3025-9674.

MEMÓRIA
0ex-prefeito Adriano

José Valente faleceu em 6
de fevereiro. Três anos atrás,
opioneiro recebeu aComen¬
da Américo Marques Dias,
ahonraria máxima da ACIM
concedida apessoas que
prestaram serviços relevan¬
tes àentidade, àeconomia
do município eàclasse em¬
presarial. Valente nasceu em 20 de dezembro de 1921, em São
Paulo. Segundo oespecialista em História eSociedade do Brasil, !
Miguel Fernando Perez Silva, ele se mudou com afamília para
Maringá em 1956 com oobjetivo de implantar oCartório de Re¬
gistro de Imóveis 2° Ofício. Em sua trajetória, foi eleito prefeito de
Maringá pelo MDB, em 1968 edurante sua gestão desenvolveu
vários projetos, como aimplantação da Universidade Estadual
de Maringá (UEM) edo Parque do Ingá (Parque do Povo) e
auxiliou na construção da Catedral Basílica Menor Nossa Se¬
nhora da Glória.
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sucos EXPORTADOS PARA OJAPÃO
Três executivos do Nippon Juice Terminal, uma em¬

presa japonesa localizada na cidade de Toyohashi res¬
ponsável pela importação de suco de laranja agranel,
visitaram aACIM em 17 de fevereiro. Apresidente da
empresa, Momoyo Ishikawa, ogerente de laboratório,
Takahiro Iwamura, eodiretor de operações, que tam¬
bém épresidente da Associação Brasileira de
Toyohashi, Alcides Tanaka, vieram ao Brasil promover
negócios e, durante aestadia em Maringá, além de

-visitar aACIM, tiveram reuniões na Cocamar Coopera¬
tiva Agroindustrial, na Usina Santa Terezinha eno ga¬
binete do prefeito, Silvio Barros.

Momoyo explicou que há interesse da empresa em
intermediar negócios com empresas locais ecomen¬
tou que ovolume de negócios entre as empresas de
Toyohashi emexicanas tem aumentado, porque as ta¬
rifas alfandegárias do México custam níetade da bra¬
sileira. “Já existe uma relação de surPQçn ontrp Rra-íit
eJapão, eMaringá deverá ser de grande ajuda pa?a

mais progresso entre orelacionamento dos dois países”,
acrescentou. Ao final do encontro, odeputado estadual
Luiz Nishimori falou que pretende elaborar um projeto
de lei para estimular olivre comércio entre os dois paí¬
ses. Toyohashi tinha, em 2006, pouco mais de 380 mil
habitantes, sendo que mais de 12 mil eram brasileiros.

R â í a c i S i l v j

TREINAMENTO
A Q i i r AACtM está trazendo para

Maringá, pela segunda vez, o
Programa de Treinamento de
Gerentes (PTG), do Grupo
Friedman, especializado em
treinamentos para ovarejo. 0
curso será real izado de 6a8
de abril, no Bristol Metrópole
Hotel, das 8h30 às 18 horas
eserá voltado para
proprietários, gerentes,
diretores esupervisores de
lojas. Etambém ministrado
pelo grupo Friedman, aACIM
promoverá oTreinamento
Vendas no Vareio (TW), cujos
públicos-alvo serão as
equipes de vendas ede
atendimento. Será no dia 9de

abril. Informações sobre os
treinamentos pelo telefone
(44) 3025-9636 ou pelo site
vAfVw.acim.com.br/
capacitacao.

PROPOSTAS DE GOVERNO
AACIM recebeu avisita do vereador Ornar Sabbag Filho, de Curitiba, que

se reuniu com lideranças políticas eempresariais em 26 de fevereiro. Foi
uma visita técnica com oobjetivo de buscar pautas para oplano de governo
do possível candidato ao governo do Paraná Beto Richa. Na ocasião, foram
apresentados diversos índices econômicos de Maringá. Sabbag Filho épre¬
sidente do Instituto Teotônio Vilela, em Curitiba, Secretário do Diretório da 3^
Zona Eleitoral do PSDB, também em Curitiba, emembro da Comissão Espe¬
cial para Assuntos Relacionados àCopa do Mundo de 2014. Ele veio acon¬
vite do deputado estadual Luiz Nishimori edo vereador Flávio Vicente.
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A C I MAimportância do
policiamento
preventivo

AREVISTA DE NECÕCIOS DO PARANA

AM0 47 N" 496 MARÇI)/2(I10 !
PUBLICAÇAQ MEHSAL DA ASSDCIAÇrCOMERCIAL EEMPRESARIAL DE MARÍR

ACIM /FDNE: 44 3025-9595

DIRETOR responsável
losé Carlos Barbieri

Vícs-presidente de Marketing

CONSELHO EDITORIAL
Ayrton Ângelo da Silva Filho, AKair Aparecido

Gaivão, Flávia Vermelho, Gabriel Vieira, Giovana
Campanha, Helmer Romero, Jociani Pi22i, José
Carlos Barbieri, Lúcio Azevedo, Massimiiiano
Silvestreili, Miguel Fernando Pérer, Sérgio Gini,

Walter Thomé Júnior.

JORNALISTA RESPONSAVEL
Giovana Campanha MTB 05255

AO
GA -COM AFORMAÇÃO DOS NOVOS SOLOADOS 00 4°

BPM, ALÉM DE SUPRIR ADEMANDA DE EFETIVO
EM ALGUNS MUNICÍPIOS CIRCUNSCRITOS EM
NOSSA ÁREA DE ATUAÇÃO, VAMOS FORTALECER
AINDA MAIS 0POLICIAMENTO OSTENSIVO GERAL
DE MARINGÁ E. CONSEQUENTEMENTE. AATUAÇÃO
PREVENTIVA DA NOSSA UNIDADE OPERACIONAL

AConstituição Federal, em seu artigo 144, parágrafo 5°, define como
competência das polícias militares, opoliciamento ostensivo eapreservação da
ordem pública. Da análise do texto constitucional, esta competência implica na
atuação preventiva das polícias militares através da dissuasão epresença e,
também, na repressão imediata diante da quebra ou ruptura da ordem pública,

Do ângulo de visão sistêmica da segurança pública, aprevenção éuma
extremidade da balança da segurança sustentável eosistema penitenciário, a
outra extremidade. Éexatamente dessa ótica que se questiona: qual aimportância
do policiamento preventivo?

Em nosso estado temos uma média diária de cerca de 120 prisões em
flagrante, correspondendo aum total de 43,2 mil por ano. Se considerarmos que
dessas prisões, 5% acabam no sistema penitenciário, teríamostodo ano 2,16 mil
novos presos.

No âmbito do 4® Batalhão da Polícia Militar (BPM), sem desconsiderar a
importância dos demais tipos de policiamento, as medidas adotadas para minimizar
tais reflexos eotimizar aatividade preventiva têm como alicerce ofortalecimento
da Ronda Ostensiva Tático Motorizada (Rotam), que na sua essência éum tipo de
policiamento de prevenção qualificada, com atuação, também, em ocorrências
vultosas ou de aito risco. Éuma tropa cujos integrantes estão em contínuo
treinamento voltado, princípalmente, àrealização de abordagens, enfrentamento
de situações complexas ou apoio às demais guarnições de serviço.

Considerando ocrescente aumento da frota de veículos no trânsito de Maringá,
acarretando congestionamento em determinados locais e, ainda, aação de
marginais na prática delituosa com autilização de motocicletas para fuga,
recentemente foi criada, aexemplo de Curitiba eLondrina, aRotam Motos, que se
caracteriza pela grande mobilidade epela possibilidade de combater crimes cujo
modus operandi até então eram solucionados em menor escala por viaturas tipo
auto, em razão da dificuldade de mobilidade.

Ainda neste ano, com aformação dos novos soldados do 4® BPM, além de suprir
ademanda de efetivo em alguns municípios circunscritos em nossa área de
atuação, vamos fortalecer ainda mais opoliciamento ostensivo geral de Maringá e
consequentemente, aatuação preventiva da nossa unidade operacional.

Portanto, quanto maior aefetividade do policiamento preventivo com ações que
inibam aprática de crimes, certamente conseguiremos manter oequilíbrio da
balança evitando oinchaço do sistema penitenciário.

Mas este ônus não pode ser atribuído somente às polícias, pois asegurança
pública éresponsabilidade de todos, eisso implica no desenvolvimento de políticas
públicas eações sociais que, dentre outras, proporcionem ainclusão social
exercício da cidadania, erradicação da miséria, geração de empregos
educação eàsaúde para todos.

Énecessário que renasça, acada dia, aesperança, fruto da comunhão de
esforços da sociedade organizada na batalha pela ordem, pelo progresso epela
vida sustentável,
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TONÉIS EDEPÓSITOS
DE ÁGUA

P L A N TA S E J A R D I N S CAIXAS D'AGUA,
C A L H A S E L A J E S

L I X O

f<ena (fe 40% rfas feras (fe
ifeagne são eotealraiht nos raws rfe ptotto.

tn Maringá, (erro ée 60% ifos feras ife
engve são eiuaotraJat «m lixo etnlvlhou

F9 Nan deixr <i
'V agua da chuva

a c j r n u l a d a
sobre alaje.

Mantenha bem
tampados tonéis
ebarris de água.

E n c h a d e a r e i a a t é a b o r d a o s
pratinhos dos vasos de plantas.

Coloque plixo em sacos plásticos emantenha alixeira sempre ben
fechada. Não jogue olixo em

t e r r e n o s t f a l d i o s .
L \

Lave com bucha
esabão uma vez

p o r s e m a n a
todos os

R e m o v a t u d o
q u e p o s s a

impedi r aagua
de correr pelas

c a l h a s

Jogue no lixo
todo objeto o
possa acumular

águâ como
tampas, potes,

latas, copos,
garrafas vazias.

A n t e s d e c o l o c a r
a a r e i a r e t i r e a

água clave os
pratinhos das
plantas com

escova, água e
s a b ã o .

n
u e

recipientes
usados para!h.

armazenar água.

e t c -

M a n t c n h a o
saco dc lixo bem
f e c h a d o e f o r a
do alcance dc
animais até o
r e c o l h i m e n t o

pelo serviço de
limpeza urbana.

Se t i ve r vasos de
plantas

aquáticas,
troque aágua e
l a v e o v a s o c o m
e s c o v a e s a b ã o

pelo menos uma
v e z p o r s e m a n a .

Lave com escova
esabão os

utensílios usados
Í>ara guardargua em casa,

como Jarras,
garrafas, potes,

baldes, etc.

M a n t ç n h f * d
Ca ikc l d 'dQüd

sempre icenada
c o m t n m p a
adequada

é

h"’-' ^'k'i
H
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CWDADOS QUE TODOS 05 DIASn

acumule materiais descartáveis. Se forem destinados àreciclagem, guarde-os em local protegido da chuva,
d̂te apiscina com ctoro. Se ela não estiver em uso, esvazíe-a sem deixar poças d'água.

tiver lagos, cascatas ou espelhos d'água, mantenha-os limpos ou crie peixes que se alimentam de larvas.

^Mregue pneus velhos ao serviço de limpeza urbana ou guarde-os sem água, em local coberto,
^■mpe os raios de casa pelo menos uma vez por semana.
^Uarde garrafas, baldes ou latas vazias secas ede cabeça para baixo,
âve com escova esabão as vasilhas de água ede comida de seus animais uma vez por semana.

*̂ atire aágua da bandeja externa da geladeira uma vez por semana elave-a com sabão,
d̂sos sanitários pouco usados devem ser limpos uma vez por semana emantidos fechados,

^^nuncie os locais onde existem condições de acúmulo de água.
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Pegue aestrada '
d a e c o n o m i a .

Você precisa conhecer aloja da
R E D E B R A S ATA C A D O .

W m
À i - n ;

1 Para começar, ela fica bem pertinho,
ali na saída para Campo Mourão,
com acesso muito fácil eamplo
e s t a c i o n a m e n t o .

Aloja émoderna, grande, com toda
acomodidade para você escolher e
c o m p r a r .

Com uma vantagem fantástica Na
loja da REDEBRAS, você compra com
preços bem enxutinhos >
porque são preços de Atacado.
Então, na hora de ■
eletrodomésticos,
da economia. Venha
R E D E B R A S .

eeconômicos.

*

ícomprar móveis e
pegue aestrada
para aloja da

LToScofe-^^ensaparelhar sua empresâ "̂ '̂ ;̂ -̂
pr̂ ações de planos de Incentivo.

De segunda asexta: das 9às 18 horas,
sábados do mês: das 8às 18 horas.
Outros sábados: das 8às 12 horas.2 p r i m e i r o s

Maringá -Rodovia PR-317 (saída para Campo Mourão),
ao lado do Shopping de Calçados. <44)371 aiQRQ<f I


