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iniDortância da informática para ocomércio1
n

ceu, há 27 anos, acoopera-
tiva exerdta afilosofia da
diversificação como estra-

Hk tégía para se precaver con-
.tra as oscilações do merca-

do agrícola. As investídas
da empresa em áreas distin>
tas, como seda efecularía,
garantiram aexpansão de
seu parque industrial ea
ampüaçãp do mercado con>
sumidor. Oest ímulo ao de-
senvolvimento de novas ati-

vidades agrícolas reforça a
cons i s t ênc ia da econom ia
regional eabre novas pers-

^VH|Í pectivas para pequenos e
médios produtores rurais.

JBlS Assentada sobre uma sólida
^HR base financeira, garantida

pela produção de 20 mil co¬
operados que têm na retaguarda otra¬
balho de 4mü funcionários, aCocamar
continua aalinhavar novos planos de
diversificação, entre os quais se destaca
ac i t r í cu l tu ra como um dos ma is am¬

biciosos, na medida em que se propõe
aha rmon i za r a ren tab i l i dade econômi -

Neste final de século ain¬

formática reforça sua pre¬
sença em todos os setores
econômicos, tornando-os
mais efic ien tes e l im i tando

aintervenção do homem
nos processos gerenciais à
manipulação de botões. Is¬
so não significa que os
computadores
com amecanização de to¬
das as atividades humanas
-sua incorporação ao sis¬
tema produtivo tem como
objetivo imediato agilizar o
gerenciamento eos servi¬
ços. Nesse contexto, ain¬
formática surge na área co¬
mercial como asolução pa¬
ra uma pilha de problemas
que burOCratÍ2am as rela- Caixa faz leKura do código de barras com scanner
ções de compra evenda, gerando entra-é repleto de peculiaridsides, epercorrê-
ves para consumidores eempresários, lo exige do empresário afamiliarizado
Mas ouso de computadores no setor alguns temas comuns ao setor. Por
ainda étímido, por culpa da falta de in- cô ŝtatar aimportância da automação
c- . ● u●j p r o c e s s o s m d u s C r i a i s e a p o u c a m -formaçoes sobre os reais benefícios da ^ ^.c ● ●t. 1 1 t i m i a a d e d o e m p r e s á r i o c o m o a s s u n t o ,
informática e. principalmente, pelos al- ^ decidiu dedicar aca-
tos investimentos exigidos para aaqui- pa desta edição àinformática. Dado a
sição de sistemas eequipamentos. O complexidade eaabrangência do tema, ca com aintegração social do Noroeste,
custo, entretanto, se dilui quando se o assunto será retomado no próximo região que tem na laranja asolução a
constata as inúmeras vantagens decor- número, quando se traçará ura perfil da
rentes do uso da informática nas ativi- automação em Maringá ena região,
dades comerciais. Ocaminho que con- Ocrescimento da Cocamar também
duz àinformatização de uma empresa ématéria desta edição. Desde que nas-

a c e n a m

u j

curto prazo para seus problemas sociais
eeconômicos. Assim, aCocamar en¬
sina uma importante lição em tempos
bicudos -d ive rs ificar éc rescer.

Ouso da informática pelo
comércio ainda esbarra na
falta de informações sobre
suas vantagens eno alto
custo dos equipamentos e
sistemas, mas aautomação
do setor éuma tendência
irreversível, ditada
pelo crescimento da
concorrência epela
necessidade de se agilizar
os processos gerenciais
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1pio daqui para frente? REMO LONGO -Isso iria fortalecer o
REMO LONGO ■Desde que assumiu, osetor. Com ocomércio funcionando à
prefeito tem como meta promover ode- noite, tanto omaringaense como os mo-
senvolvimento industrial de toda arê ão radores das cidades vizinhas poderiam
enão apenas de Maringá, por que isso trabalhar tranquilamente durante odia e
viria abeneficiar nossa cidade também, fazer suas compras ànoite. Acredito que
ACIM -Parece que existe aintenção de se empresários ecomerciários optarem

pela mudança, ohorário tem tudo paraatrair grandes indústrias para Maringá.
REMO LONGO: Sim, eu mesmo já estive dar certo aqui.
com oprefeito em São Paulo, onde man¬
tivemos contato com empresários do se¬
tor de couros. Aintenção éverticalizar a
indústria do couro na cidade. Hoje, te¬
mos aCentral Couros, que trabalha ama
téria-prima até um certo estágio. Mas
seria necessária aimplantação dos ou¬
tros estágios de industrialização para
que se possa chegar ao produto final,
pronto para oconsumo.

Motor 1000"Para que ocomércio se
fortaleça, épreciso

fortalecer outras atividades
ASSISTÊNCU TÉCNICA DE

VEÍCULOS LTDA.fl

Balanceamento eAlinhamento
Eletrônico, Regulagem de Motores,

Peças eAcessórios Mecânica em
Geral, Check-Up Eletrônico

eServiço Autorizado
B O S C H e B R O S O L

ACIM -Agora que osenhor assumiu a
secretaria, vai continuar como presidente
do Conse lho Comun i tá r io?

ACIM -Osetor de tecelagem também vem
se desenvolvendo muito em Maringá...
REMO LONGO -Sim, este éum setor
muitíssimo promissor enós temos tudo deixar este cargo, porque entendo
para que acidade possa se desenvolver ̂ incompatível com afunção de se-
nesta área. Temos aterra de Maringá, cretário municipal. Éincompatível por¬
que émaravilhosa, um clima propício, ̂ conselho atua como organismo de

crítica ao poder público, como um inter-

REMO LONGO -Não. Agora eu terei

AVENIDA COLOMBO, 2749 -
FONES: (0442) 26-2838 E

26-2073 -CEP 87020
MARINGA -PARANÁ

nossa gente já está familiarizada com a
cotonicultura, nossa cooperativa já tem amediário entre ele eacomunidade. Por
fiação de algodão. Agora existe também isso não ficaria bem eu como secretário
aCooperfios. Além disso, as coopera- continuar como presidente,
tivas da região também têm seu setor de
fiação. Então, temos tudo para que Ma¬
ringá possa se tomar um pólo regional de
industrialização do algodão, desde afia¬
ção, passando pela tintmaria eestampa¬
ria, até osetor de confecções, comple¬
tando ocido por aqui mesmo.

'Temos tudo para que a
cidade possa se desenvolver

no setor de tecelagem"
ACIM -Ecom relação ao comércio. O
que aSecretaria pretende fazer para dina¬
mizar este setor, ainda mais agora, que o
pats atravessa toda esta crise?
REMO LONGO -Veja bem, ofato de
Maringá ser um pólo regional faz com
que ocomércio da cidade sinta os refle¬
xos da crise com. menor intensidade,
comparada aoutros municípios. Mas pa¬
ra que ocomércio se fortaleça ainda
mais, épreciso que outras atividades pa¬
ralelas também se fortaleçam. Épor isso
que existe, por exemplo, uma preocupa¬
ção do prefeito em promover odesenvol¬
vimento do turismo na cidade. Éum
do de atrair mais pessoas eisso traz bene¬
fícios para ocomércio, sem dúvida.
ACIM -Como osenhor vê aquestão da
abertura do comércio ànoite?

A C I M / N O V E M B R O / 9 0 - 0 6
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Informatização do comércio.

arma da concorrênciaí

Fernando Vieira Raimundo

Ainformatização, até há pouco tempo, era considerada
assunto para ofuturo, Hoje ela passou aser uma necessidade

para asobrevivência no mercado, na medida em que
otimiza aadministração da empresa

Até oinício da década de 80 admitia- de competitividade. Esta verdade ganha dam algum tempo, porque implica em
se que ainformatização de pequenas eainda mais força com aperspectiva de mudanças culturais em todos os níveis da
médias empresas era assunto para ofutu- barateamento de equipamentos, devido empresa,
ro, porque devido aos custos eàsofistica- ao propósito do governo em eliminar ace-
ção, só as grandes empresas podiam ter leradamente apolítica de reserva de mer-
acesso aos meios de automação.

Porém arevolução provocada pelo
surgimento da microinformática eos a- vam trazer desânimo ao pequeno emé-
vanços dos equipamentos periféricos, dio empresários, mas sim, alertá-los so-
permitem afirmar que oempresário que bre arealidade edespertá-los para ane-
se negar aenxergar ainformatização cò- cessidade de tomar decisões rápidas e
mo ferramenta essencial para odesem- programadas, para que suas empresas bordará todos os aspectos que envolvem
penho de suas atividades, estará conde- possam entrar na era da gestão empresa- ainfomática do comércio eexperiências
nando sua empresa aestagnar-se. Atal rial informatizada. <le empresas que já perceberam esta rea-
ponto que certamente chegará ao encer- Oprocesso de informatização'exige lidade ecaminham apassos firmes nesta
ramento de suas atividades devido àfalta um planejamento eexecução que deman- direção.

Este processo requer uma maturação
mínima de 1ano epode chegar aaté 4
anos -conforme pesquisas da ABAC

Todos estes argumentos não objeti- (Associação Brasileira de Automação
Comercial) para que se atinja aviabiliza¬
ção dos primeiros passos de informatiza¬
ção da empresa.

Esta série de artigos ereportagens a-

cado .
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^ f o r t a l e c e r oKfcMOLONGO-Desde que assunuu, osetor. Com ocomércio funcionando à
preteito tem como meta promover ode- noite, tanto omaringaense como os mo-
senvolvimentoindustr̂  de toda aregião radores das cidades vizinhas poderíam
enão apenas de Maringá, por que isso trabalhar tranquilamente durante odia e
vina abeneficiar nossa cidade também, fazer suas compras ànoite. Acredito que
ACIM -Parece que existe aintenção de se empresários ecomerciáríos optarem
atrair ff-andes indústrias para Maringá, pela mudança, ohorário tem tudo para
REMO LONGO: Sim, eu mesmo já estive dar certo aqui.
com oprefeito em São Paulo, onde man¬
tivemos contato com empresários do se¬
tor de couros. Aintenção éverticalizar a
indústria do couro na cidade. Hoje, te¬
mos aCentral Couros, que trabalha ama-
téría-príma até um certo estágio. Mas
seria necessária aimplantação dos
tros estágios de industríalî ção para
que se possa chegar ao produto final,
pronto para oconsumo.

Motor 1000"Para que ocomércio se
fortaleça, épreciso

fortalecer outras atividades
ASSISTÊNCIA TÉCNICA DE

VEÍCULOS LTDA.fl
o u -

Balanceamento eAlinhamento
Eletrônico, Regulagem de Motores,

Peças eAcessórios Mecânica em
Geral, Check-Up Eletrônico

eServiço Autorizado
B O S C H e B R O S O L

ACIM -Agora que osenhor assumiu a
secretaria^ vai continuar como presidente
do Conselho Comunitário? ■

ACIM -Osetor de tecelagem também vem
se desenvolvendo muito em Maringá,..
REMO LONGO -Sim, este éum setor REMO LONGO -Não. Agora eu terei
muitíssimo promissor enós temos tudo deixar este cargo, porque entendo
para que acidade possa se desenvolver ̂ incompatível com afunção de se-
nesta área. Temos aterra de Maringá, cretário municipal. Éincompatível por¬
que émaravilhosa, um clima propício, ̂ conselho atua como organismo de

crítica ao poder público, como um inter-
AVENIDA COLOMBO, 2749 -

FONES: (0442) 26-2838 E
26-2073-CEP 87020

MARINGA -PARANÁ
ncfôsa gente já está familiarizada com a
cotonicultura, nossa cooperativa já tem amediário entre ele eacomunidade. Por
fiação de algodão. Agora existe também isso não ficaria bem eu como secretário
aCooperfios. Além disso, as coopera- continuar como presidente,
tivas da região também têm seu setor de
fiação. Então, temos tudo para que Ma¬
ringá possa se tomar um pólo rê onal de
industrialização do algodão, desde afia¬
ção, passando pela tinturaria eestampa¬
ria, até osetor de confecções, comple¬
tando ocido por aqui mesmo.
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'Temos tudo para que a
cidade possa se desenvolver

no setor de tecelagem"
it
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ACIM -Ecom relação ao comércio. O
que aSecretaria pretende fazer para dina¬
mizar este setor, ainda mais agora, que o
pats atravessa toda esta crise?
REMO LONGO -Veja bem, ofato de
Maringá ser um pólo regional faz
que ocomércio da cidade sinta os refle¬
xos da crise com menor intensidade,
comparada aoutros municípios. Mas pa¬
ra que ocomércio se fortaleça ainda
mais, épreciso que outras atividades pa¬
ralelas também se fortaleçam. Épor isso
que existe, por exemplo, uma preocupa¬
ção do prefeito em promover odesenvol¬
vimento do turismo na cidade. É
do de atrair mais pessoas eisso traz bene¬
fícios para ocomércio, sem dúvida.
ACIM -Como osenhor vê aquestão da
a b e r t u r a d o c o m é r c i o à n o i t e ?
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Informatização do comércio.

arma da concorrênciaÀ

Fernando Vieira Raimundo

Ainformatização^ até há pouco tempo, era considerada
assunto para ofuturo. Hoje ela passou aser uma necessidade

para asobrevivência no mercado, na medida em que
otimiza aadministração da empresa

Até oinício da década de 80 admitia- de competitividade. Esta verdade ganha dam algum tempo, porque implica em
se que ainformatização de pequenas eainda mais força com aperspectiva de mudanças culturais era todos os níveis da
médias empresas era assunto para ofutu- barateamento de equipamentos, devido empresa,
ro, porque devido aos custos eàsofistica- ao propósito do governo em eliminar ace-
ção, só as grandes empresas podiam ter leradamente apolítica de reserva de mer-
acesso aos meios de automação.

Porém arevolução provocada pelo
surgimento da microinformática eos a- vara trazer desânimo ao pequeno emé-
vanços dos equipamentos periféricos, dio empresários, mas sim, alertá-los so-
permitem afirmar que oempresário que bre arealidade edespertá-los para ane-
se negar aenxergar ainformatização cò- cessidade de tomar decisões rápidas e

ferramenta essencial para odesem- programadas, para que suas empresas bordará todos os aspectos que envolvem
penho de suas atividades, estará conde- possam entrar na era da gestão empresa- ainfomática do comércio eexperiências
nando sua empresa aestagnar-se. Atal rial informatizada. de empresas que já perceberam esta rea-
ponto que certamente chegará ao encer- Oprocesso de informatização exige lidade ecaminham apassos firmes nesta
ramento de suas atividades devido àfalta um planejamento eexecução que deman- direção.

Este processo requer uma maturação
mínima de 1ano epode chegar aaté 4
anos -conforme pesquisas da ABAC

Todos estes argumentos não objeti- (Associação Brasileira de Automação
Comercial) para que se atinja aviabiliza¬
ção dos primeiros passos de informatiza¬
ção da empresa.

Esta série de artigos ereportagens a-

cado .
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oque se pode antecipar com toda de uma maneira acessível aos empresá-
certeza éque, oprocesso de informatiza- rios não iniciados na área de informática.

Oassunto será tratado de forma simples
Porque após superados todos os en- trazendo osignificado de cada etapa da

traves iniciais de adaptação, aempresa informatização, os cuidados que devem
passa ater ainformatização como um ins- ser tomados, os recursos financeiros, ma¬

teriais ehumanos necessários eos objeti-
Esta edição mostrará oestágio atual vos práticos de cada tópico,

da informatização do comércio no Brasil, Completando esta apresentação, apa-
enfocando os seguintes aspectos: rece oquadro esquemático, onde figu-
-Automação comercial de retaguarda; ram todos os aspectos citados, para mos-
-Automação comercial de frente de Io- irar ointer-relacionamento entre empre¬

sas fabricantes, comerciantes, consumi-
-EDI -Intercâmbio Eletrônico de Da- dores, transportadores ebancos, através

do processo de informatização.
Isto énecessário para que apartir do

momento que decida iniciar as consultas
-DB/MKT -Banco de Dados de Mar- eoplanejamento da informatização, o

empresário não opte por medidas ime-
-EMBRATEL -Serviços de Comunica- diatistas ou simplórias, tentando impro-

ção de Dados. v i s a r, p a r a q u e n o f u t u r o n ã o p e r c a , p a r -
Apesar da complexidade de uma aná- ciai ou totalmente os primeiros investi-

lise profunda de todos estes tópicos, amentos, devido àfalta de uma visão glo-
apresentação destes assuntos será feita bal do processo.

Código de Barras:
amarca imprescindíve

ção éirreversível.

trumento para asua expansão. 1

Não éexagero afirmar que ocódigo
de barras éacarteira de identidade ds
produtos.

Ocódigo de barras utilizado no Bra¬
sil é0EAN -European Article Numbe-
ring, oempregado internacionalmente
(com exceção dos Estados Unidos edo
Canadá), criado pela International Ar¬
ticle Numbering Association, sediada
na Bélgica.

Aresponsabilidade da administra¬
ção da implantação da codificação no
B r a s i l f o i c o n f e r i d a à A B A C - A s s o ¬
ciação Brasileira de Automação Co¬
mercial, pelo Ministério da Indústria e
Comércio, em 1984. Ocódigo EAN é
formado por 13 dígitos, divididos em 4
grupos, sendo os 3primeiros núme¬
ros para identificação do país de ori¬
gem (no caso do Brasil, os números
são 789), os 4dígitos seguintes i-
dentificam aempresa fabricante, do
produto eéatribuído pela ABAC. Ase¬
guir vem 5dígitos que ofabricante utili¬
za para identificar os produtos -até 100
mil itens. Oúltimo número éodígito de
controle, calculado com base nos 12
primeiros dígitos, com afinalidade de
verificar acorreção do código no servi¬
ço de digitação das transações que en¬
volvem oproduto.

Para que seja possível aleitura do có¬
digo de forma automática, sem aneces¬
sidade de digitação dos números, foi
desenvolvido osistema de barras para¬
lelas, cuja configuração gráfica, pela
combinação de barras eespaçamentos
mais largos ou mais estreitos, formam
uma combinação semelhante ao “Có¬
digo Morse”. Aleitura automática do
código de barras éfeita por equipamen¬
tos que emitem feixes de raio laser, que
podem ser de dois tipos: Caneta de Lei¬
tura Ótica -espécie de caneta que oo-
perador passa sobre ocódigo de barras
gravado na embalagem do produto;
Scanner -equipamento de leitura em¬
butido na mesa do “check out” (caixa)
da loja, onde ooperador passa oprodu¬
to com código voltado para alente de
leitura ótica. Para adotar aimpressão
do código de barras em seus produtos,a
indústria deve recorrer àABAC, para
receber sua codificação de fabricante e
orientações sobre as normas de quali¬
dade da impressão.

j a ;

dos;
- T E F - Tr a n s f e r ê n c i a E l e t r ô n i c a d e

Fundos;

keting;

ESQUEMA DE RELACIONAMENTO INFORMATIZADO ENTRE EMPRESAS
DB/MKT ■BANCO DE DADOS DE MARKETING
EDI ■BANCO ELETRÔNICO DE DADOS
TEF ■●mANSFERÉNCIA ELETRÔNICA DE FUtOOS

"INFORMAÇAO MACRO-AMBIENTE
C O M U N I C . C / U N I V E R S O C O N S U M I D O R

M C A C A O O l C O C A S

P U S t M J J e o n A A Ç O C M W O Q Ó C S

^ D B / M K T

TRANSPORTADORnTRANSPORTADOR
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B A N C O B A N C O

Todo processo de informatização de- ve
ve se iniciar necessariamente pela reta¬
guarda, que se divide em dois setores: ministrado numa empresa. Com ura bom
comercial eadministrativo/financeira. Acontrole de estoques oempresário pode
área comercial abrange os sistemas de obter sensível redução do capital de giro
controle de estoques, gestão de compras, através do aumento da rotação de produ-
vendas eadmimstrâ o de preços. Já atos eeliminação de itens com baixo vo-
área admmistrativo/financeira implica lume de vendas. Com ainformatização
nos proí̂ ssos de gestão de contas apa- muitos problemas de falta ou excesso de
gar/receber, contabilidade fiscal egeren- mercadorias são detectados rapidamen-
cial, controle de pessoal econtrole patri- te.
monial. Aexperiência com inúmeras im- Após aimplantação do controle de es-
plantaçoes mostra que todo processo de- toques, deve-se iniciar agestão de com-
A C I M / N O V E M B R O / 9 0 - 0 8

começar pelo controle de estoques,
pois este éosetor mais difícil de ser ad-
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última Geração
Uma verdadeira central
de comunicação
+Operação simples
+Linha te le fôn iça normal
i* Assistência técnica

T E L E T E X T O

+ 1 F A X
+ 1 Te l e f o n e
+ 1 C o p i a d o r a
+1Secre tár ia E le t rôn ica

UNIFAX 1.000 =4em 1

Manutenção TELETEXTO
Mais que um contrato de manutenção. Um seguro contra defeitos.

RELÓGIO DE PONTO NÃO CARIMBA. IMPRIME.
Projetado eindustrializado com aexperiência de 60 anos da

AMANO em engenharia eprodutos de gerenciamento de tempo.
í f

^^3oao

Finais de mês
Horário de verão

Ano b issexto

TUDO ÉAUTOMÁTICO
A M A N O E X 5 0 Ü 0A M A N O E X 3 Q 0 Ü

Impressão limpa esilenciosa -Procura automática
Identifica aquinzena impedindo aimpressão dupla.

Calendário perpétuo

TEaSS TELETEXTOICt-CHCIA \yj COMUNICAÇÃO EINFORMÁTICA LTDA.
FONE: (0442) 23 5556

A C I M / N O V E M B R O / 9 0 - 0 9



pras evendas eadmî tração de preços, Complementando oprocesso de auto-
para que os responsáveis pelo setor co- „ação de retaguarda aborda-se aadmi-
meraaí possam tomar decisões com base

uso da informação gerada por um setor
da empresa passa aser complemento
para que outros setores' possam decidir
baseados num banco de dados abrangen¬
do todo onegócio. Isto significa que to¬
dos os setores necessariamente passem a
tomar-se interdependentes, tendo os ob¬
jetivos principais definidos pela empresa
como elo de ligação entre as funções dc
cada um. Ou seja, um funcionário não
estará preocupado mais com odesem¬
penho seu, exclusivamente, mas com um
conjunto de objetivos comuns da cmprc-

, - c t t . . V í d s t r a ç ã o d e p e s s o a l e p a t r i m o n i a l . ,
uo volume de vend^ de cada Item. Nesta o aspecto de administração de
ase já será possível atm^ os pnmeiros Ĵ p̂essoal, deve -se encarar não só apassos do que se pode chamar de auto¬

mação comercial”. As compras, aprecifí.
cação eas vendas deixarão de ser feitas
com base somente na experiência ebom
senso, para serem baseadas na verdade
dos números apresentados pelo desem¬
penho dos produtos expostos nas prate¬
leiras, sob os aspectos de ̂ o elucrativi¬
d a d e .

simples emissão de folha de pagamento
eseus complementos. Ogerenciamento
destes dados proporciona uma visão de
análise de desempenho de produtividade
desde onível da loja como um todo, até
oindividual. Isto permite acorreção de
falhas de desempenho pela programação
de treinamento ou substituição de pes¬
soas não qualificadas para ocargo que
ocupam. Também oplanejamento da
consessão de benefícios ao quadro fun¬
cional torna-se muito mais fácil em fun¬
ção da rapidez everacidade das informa¬
ções obtidas sobre aviabilidade eoretor¬
no dos incentivos concedidos.

sa que éoequilíbrio econômico/finan¬
ceiro e, consequentemente, ocrescimen¬
to constante das vendas, produtividade e
ageração de lucro sobre ocapital inves¬
tido pelos acionistas.

Aaárea administrativo/financeiraprocesso deve ser iniciado pelo con¬
trole de contas apagar ereceber, permi¬
tindo aadministração do fluxo de caixa,
otimizando as disponibilidades financei¬
ras da empresa. Isto significa que aárea
comercial passará atrabalhar em sinto-
nia com agerência administrativo/finan-
ceira nas decisões de compras elança¬
mento de promoções de vendas. Isto sig¬
nifica que os gerentes não estarão “cor¬
rendo atrás do prejuízo” causado por
compras mal decididas, pois serão pau¬
tados pelas condições reais de mercado
para determinado produto, em função
da demanda ecomportamento da con-
c o r r ê n c i a .

E« muito comum empresas com bom/mvel de informatização observarem
odesespero da concorrência em vender
seus produtos, às vezes até com prejuí-

0

Acapacidade easofisticação dos e-quipamentos (hardware) eos siste¬
mas (software) necessários edisponíveis
acada empresa, dependerá do fatura¬
mento evolume de operações realizadas.
Um bom início pode ser um microcom¬
putador esistemas padrões (pacotes).
Passando depois asistemas de maior
complexidade com ouso de rede de mi¬
cros, supermicros eequipamentos de
grande porte, com desenvolvimento de
sistemas por equipes próprias de analis¬
tas eprogramadores ou fornecedores de
sistemas (software houses) mais comple¬
xos eabrangentes, podendo também ope¬
rar através de sistemas de automação, co¬
mo os fornecidos pela Jabur Processa¬
mento de Dados.

or último, analisando ocontrole pa¬
trimonial, ou ativo imobilizado, o

sistema de informatização auxilia aadmi¬
nistração dos bens da empresa. Através
dela épossível obter informações exatas
sobre alocalização, estado de obsoles¬
cência edepreciação do bem, assim co¬
mo operfeito controle de manutenção,

ara que se possa atribuir atodos es¬
tes aspectos citados otítulo de “Au¬

tomação de Retaguarda” épreciso sa¬
lientar que ouso deste termo implica em
dispor de uma rede de terminais coloca¬
dos àdisposição de cada elemento res¬
ponsável pelo respectivo setor das áreas

TOS, ou ercm que rcTOrrcr abancos para comercial eadministrativo/financeira. O
tazer dinheno por falta de uma eficiente
gestão comercial eadministrativo/fman- 'AUTOMAÇAO DE FRENTE DE LOJA -AUTO SERVIÇOc e i r a .

fcgTQMAÇAODt
● X T A â U A A C UOs sistemas que complementam a

tomaçâo de retaguarda abrangem os con¬
troles fiscais egerenciais. Os controles
fiscais compreendem aemissão dos li¬
vros de entrada esaída de mercadorias e
contabilidade fiscal. Neste aspecto tam¬
bém épossível obter ganhos expressivos
através do cumprimento mais eficiente
de todas determinações legais. No Brasil,
devido àconstante mutação da legisla¬
ção, muitas vezes aempresa incorre em
falhas de escrituração, que podem tomá-
la vulnerável afiscalizações que poderão
acarretar pesadas multas eaborrecimen¬
tos junto ao fisco.

Ainformatização também permite aimplantação de eficiente contabili¬
dade gerencial, ou seja, aanálise profun¬
da do desempenho setor por setor. Com AUTOMAÇÃO DE FRENTE DE LO- ,mento direto ao cHente eque traga bene-
isto será possível averificação correta do JA -Aautomação de frente de loja éafícios ao desempenho da empresa. As
retorno sobre ocapital investido no ne- parte mais visível da informatização do empresas pioneiras na automação de
gócio, permitindo adecisão segura sobre comércio. Pode-se dizer que éa“ponta frente foram os bancos, ehoje é
adistribuição de lucros ou reinvestimen- do iceberg”, pois sem uma completa
tos que possam trazer omelhor retomo tomação de retaguarda não épossível iz_
do capital disponíveL p l a n t a r u m s i s t e m a e fi c i e n t e d e a t e n d i -
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um cliente escolher ainstituição finan¬
ceira com que vai operar, em fimção das
facilidades erapidez dos serviços infor-
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lém do PDV, todos os equipamentos pe¬
riféricos ede apoio, (ver figura 2), exige
investimentos da ordem de 12 mil dóla-

AUTOMAÇAO DE FRENTE DE LOJA -ATENDIMENTO PERSONALIZADO
M T i t a c c

res, odobro do custo no exterior. Apesar
disso, afirme disposição para investi¬
mentos na automação éuma decisão es¬
tratégica visando olongo prazo, eque
apesar dos altos custos já traz benefícios.
Oganho de produtividade de um “check
out” automatizado éda ordem de 30%,
no tempo total dispendido com um clien¬
te na sua passagem pelo caixa. Isto sig¬
nifica aconquista do cliente pela menor
perda de tempo nas filas eapresentação
de cupom fiscal com adiscriminação
completa dos produtos adquiridos. Sob
oponto de vista do varejista as vantagens
maiores são oganho de espaço, ocon¬
trole unitário de vendas, manutenção da
integridade dos preços, maximização das

matizados colocados àsua disposição, mais evoluído é, sem dúvida, osupermer- promoções, controle de caixa, etc.
No comércio está ocorrendo omesmo fa- cadista elojas de departamento, onde se ̂ êquenas redes de supermercados,
to, ejá há alguns anos empresas de gran- destacam grupos empresariais como como aCovabra de Limeira (SP),
de porte são organizadas em função da Bom Preço, Sendas, Pães Mendonça, com duas lojas, inaugurou aterceira e-
total automação. Um exemplo éarede Real, Carrefour, Pão de Açúcar, Eldora- quipada com 14 terminais PDVs, dota-
de lojas de materiais de construção Tend- do, Baratcim, Lojas Americanas, Per-
t u d o .

.'i|
MUIMI!|S

» * S < 4 ^ V V

K

n««ac cr ●« a c

dos de “scanners”, eestá implantando o
nambucaiMFe Makro. Todos eles opta- mesiho processo nas lojas antigas. Mais
ram pela automação como uma ferra- perto daqui, em Londrina, arede de Su-

sas de médio porte, tanto da área de menta indispensável àobtenção de vanta- pcrmercados Ribeiro iniciou em junho a
auto-scrriço, como lojas de atendimento gens competitivas sobre aconcorrência, automação de uma loja com equipamen-
pcrsonalizado, têm inaugurado novas Io- Aautomação completa de um “check tosSID, epretende continuar aimplanta-
jas já totalmente automatizadas. Õsetor Jr\.out” (caixa), no Brasil, incluindo a- ção em todas ademais lojas, tão logo a

oje, observa-se que mesmo empre-H

F L U X O G E R A L

li-' tS IGLO LOJAS ● É A U
O M i r t A

A O i t

M M I C O A
r O M t C I O .

I f V fl O S
m c à M

e o u p t i A t

i ' - iAsolução na medida certa
para lojas de departamentos

1 ^ C , O C A

I
4

n u i A
D f f * a n

A m o
C O N T A M . .

n jOcrescente nível de especialização eaacirrada
concorrência àque se submete omercado de lojas

de departamentos no Brasil, obriga as empresas abuscar
soluções que possibilitem dispor de informações sempre

atualizadas ecorretas, para Lpoiar as decisões que devem
ser tão rápidas quanto as constantes mudanças econômicas.
AJabur Processamento de Dados desenvolveu oSIGLO -

Sistema Global, um Software totaimente ON-LINE, REAL
T I M E e I N T E G R A D O .

Desenvolvido em LINC, linguagem de 4^ geração da
UNISYS, oSIGLO, compõe-se de um conjunto de

sub-sistemas, que interligados, são operados pelos próprios
usuários através de terminais instalados nos diversos

departamentos e/ou filiais da Empresa.

IcotmwcAcJio IM T t n u
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sas que operam cora vendedores exter¬
nos existe oterminal portátil coletor de
dados, que conectado ao sistema de co¬
municação de dados da Embratel, per¬
mite que ovendedor se comunique com
osistema de automação da empresa. Por¬
tanto, já está disponível no Brasil equipa¬
mentos esistemas que permitem acom¬
pleta integração dos clientes sob todos os
meios de atendimento elocalização.

INTERCÂMBIO ELETRÔNICO DE
DADOS ●Constatada as vantagens da
informatização no ambiente interno das
empresas, iniciaram-se os desenvolvi¬
mentos para implantação de sistemas de
comunicação de dados entre empresas,
na Europa entre 1975 c1980. Atualmen¬
te, écomum na Europa, nos Estados Uni¬
dos eno Japão usar-se otermo “No EDI,
no bussiness” -“sem EDI, não há negó¬
cios”. Os países da Europa que mais u-
sam oEDI são aInglaterra, Dinamarca,
Bélgica, Alemanha eFrança,

sobjetivos básicos do EDI são re¬
duzir aquantidade de papel utiliza¬

do nas transações comerciais, diminuir o
nível de erros, aumentar avelocidade de
decisão, agilizar aentrega de pedidos de
compra, reduzir custos de comunicação
emanter estoques em níveis ideais. To¬
dos estes fatores se resumem em aumen-

nova tecnologia esteja absorvida pela em¬
presa. Muitas outras iniciativas neste sen¬
tido estão sendo desenvolvidas, não só
por supermercados, como também por
todos os tipos de lojas. Aqui na região de
Maringá temos exemplos que serão abor-
dados na edição de dezembro.

Acompleta automação de frente de
loja de auto-serviço ou varejista implica
na instalação dos seguintes equipamen¬
tos: terminal de PDV, “scanner” ou cane¬
ta de leitura ótica, impressora de che¬
ques, leitora de cartão de banco ou de
crédito, micrcomputadores para con¬
centração de PDV’s, balanças eletrôni¬
cas, impressoras de etiquetas de código
de barras e“no break’s” (ver desenho es-
quemático).

ram com osistema de auto-serviço, ou
seja, oatendimento personalizado, opro¬
cesso de automação de frente de loja é
feito por terminais de computador colo¬
cados àdisposição de cada vendedor,
que outiliza para informar preços ao
cliente, emitir orçamentos epedidos, que
geram informações para emissão das no¬
tas fiscais na expedição. Para as empre-

O

Estatal desempenha papel fundamental na interligação
de dados entre pontos remotos

AEmbratel exerce papel de funda¬
mental importância na informatização
do comércio. Através de seus meios de
comunicação épossível ainterligação
de pontos remotos para transmissão de
dados entre filiais eoutras empresas.

Os serviços de comunicação de da¬
dos prestados pela Embratel são vários,
esua utilização econômica eeficiente
depende de uma análise envolvendo a
distância entre os pontos, ovolume de
dados aserem t ransmit idos eanecessi¬
dade de ligação permanente para ope¬
rações “on-line” ou não. Os serviços de
transmissão de dados são divididos na
seguinte forma:
IVansdata ●canal para otráfego de da¬
dos dedicado (ligado 24 horas por dia).
Ele pode ser usado por empresas com
grande volume de operações ou com
uma necessidade de respostas imedia¬
tas (on-line). Exemplo: bancos com
agências interligadas;
Renpac (Serviço Nacional de Comuni¬
cação de Dados Por Comutação de Pa¬
cotes) -utilizado por empresas com um

baixo ou médio volume de transações e
que não exijam ligações “on-line”. E-
xcmplo: operação de TEF entre arede
de postos Shell eoBamerindus;
STM-400 (Sistema de Transmissão de
Mensagens) -Este sistema funciona co¬
mo uma caixa postal eletrônica. Um
exemplo da utilização deste sistema po¬
de ser otrabalho de um vendedor exter¬
no, que com um terminal portátil ●trans¬
mite os pedidos através de linhas telefô¬
nicas para acaixa postal eletrônica da
empresa. Em determinada hora os
computadores da empresa fazem alei¬
tura dos pedidos registrados na caixa
postal. As empresas interessadas em
utilizar estes serviços devem procurar a
Embratel. Assim será possível obter as
informações pormenorizadas, inclusive
com uma análise das necessidades da
empresa eestudos de viabilidade para
implantação de serviços de comunica¬
ção de dados. Embratel -Centro de Te¬
lex de Maringá, rua Néo Alves Martins,
2263, fone: (0442) 22-2528 -Telex: 442-
126, Maringá -Pr.

Amaior dificuldade para implantaçãoda automação de frente de loja no
Brasil encontra-se na falta de marcação
por códigos de barras (ver box) de todos
produtos comercializados. Atualmente,
apenas de 13% a17% dos produtos
cionais estão codificados pelos fabrican¬
tes, oque soma perto de 8,5 mil itens.
Segundo pesquisas da ABAC, acada dia
aumenta aproporção de indústrias
se preocupam etomam ainiciativa de

seus produtos. Um processo
iniciado há 5anos. Vale lembrar que
Estados Unidos, para que acodificação
atingisse mveis de 90% a95%, foram
necessários 10 anos.

Asolução encontrada pelas empresasvarejistas nacionais éadigitação
PDV do código do produto, estabelecido
pelo próprio comerciante, ou então eti¬
quetar com código de barras impresso na
loja, os produtos que não dispõem do
código.

No caso de comerciantes que não ope-
A C I M / N O V E M B R O / 9 0 - 1 2
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oBrasil oprojeto pioneiro foi ini¬
ciado há três anos pela Colgate-Pal¬

molive epelos Supermercados Bompre-
ço, apartir de trabalhos de definição do

OEDI/Eancom já padronizou aplica- padrão de comunicação desenvolvido

N(ar opoder de competitividade no merca- For Administration, Coramerce and
Transport, definido pela O.N.U. -(Or-

No início, cada país começou adesen- ganização das Nações Unidas),volver seu padrão sem estender o
processo em nível internacional. Aí co¬
meçaram asurgir as dificuldades de inte- ções para transações comerciais incluin- pela ABAC, baseados no EDIFACT. As
gração dos diversos sistemas. Eram ne- do notas fiscais, pedidos de compra eduas empresas estabeleceram aimplan-
cessárias adaptações etraduções para está desenvolvendo mais de 30 aplica- tação do EDI, que engloba cadastro de
que computadores localizados em dife- ções visando englobar todos os procedí- produtos/empresa (pontos de entrega),
rentes países pudessem conversar entre mentos gerados pelos diversos tipos de listas de preços, pedidos, avisos de fatu-

negócios. Oresultado de todo processo ramento, embarque, recebimento eco-
Para solucionar oproblema via padro- foi acriação de uma linguagem comum municação de irregularidades. Aopera-

nização foi acionada aEAN -Interna- de negócios que junto com ocódigo de cionalização do sistema era m'vel de tes-
cional Article Numbering Association, barras EAN permite que todas as tran¬
que desenvolveu oprojeto Eancom, ba- sações empresariais, nacionais ou inter-

do.

r

s i .

tes terá início neste mês.
Para tornar possível acomunicação

seado na configuração enormalização nacionais sejam feitas de forma muito direta entre equipamentos de diferentes
do Edifact -Eletronic Data Interchange mais rápida, confiável eeconômica. marcas (o Bompreço utiliza computado-

falta deles).
Oconsumidor também, tem tendên¬

cia aser mais maduro einformado, com
comportamento de compra mais racio¬
nal levando com isso ase ter uma maior
competitividade do produto no ponto
de venda, aumentando aimportância
das promoções de vendas.

Os produtos por sua vez passam ater
diferencial de qualidade menos per¬
ceptível, com similaridade de suporte
de Marketing entre marcas competi¬
tivas.

Aizaçáo de (lados comerciais eHtomaçáo
C A R L O S A L B E R T O A N D R I O L I

AAutomação Comercial éoproces¬
samento automát ico de forma direta e
integrada, abrangendo desde acompra
das mercadorias até sua venda ao con¬

sumidor final, com vistas'a agilização e
melhor desempenho da administração
das funções de compra, gestão de pre¬
ços, estoques, venda acrédito.

Aidéia da automação comercial sur¬
giu em 1955, durante uma convenção da
Câmara de Comércio dos Estados Uni¬
dos, onde aprincípio discutia-se qual
seria odesenvolvimento do varejo nos
próximos 20 anos, isto é, até 1975. Na
ocasião detectou-se anecessidade de se
ter um “olho eletrônico” nas caixas re¬
gistradoras, afim de identificar os pro¬
dutos que por ela passassem. As razões
que levaram^ conclusão que oproduto
deveria ser identificado foram: evitar
marcar opreço em cada produto, con
trole do estoque ecompras eevitar falta
de produtos. Um paralelo com oBraal
de hoje, se constata que opaís se encon¬
tra em situação semelhante.

Em 1972 surgem nos Estados Unidos
as primeiras lojas automatizadas com
terminais PDV eleitoras óticas de Có¬
digo de Barras. Para osucesso da im¬
plantação de automação, algumas atitu¬
des básicas devem ser tomadas. Inicial¬
mente há necessidade de que aalta di¬
reção da empresa, ou oproprietário do
estabelecimento, assuma ochamado
“compromisso de automação”, pois as
informações obtidas causarão uma alte¬
ração na forma de gerenciar onegócio.
Ocontrole operacional mais rígido (re¬
latório de performance) exige uma

maior disciplina gerencial, aqual passa
por treinamento dos usuários. Dessa
forma, oprocesso de tomada de deci¬
são passa aser baseado em informação..
Os benefícios são diretamente propor¬
cionais ao montante de mudanças cons¬
trutivas que se está disposto afazer.

As principais tendências que se veri¬
ficam no varejo são: aumento de con¬
centração (um número menor de em¬
presas concentram um grande volume
de vendas), desenvol\âmento do Mar¬
keting, maior emais extenso uso de tec¬
nologia, “Scanning” (leitura ótica de
código de barras), gerenciamento de
espaços eDPP (lucro direto por produ-

Concluindo^ gostaríamos de citar
uma frase de nosso vice-presidente de
Trade Services nos Estados Unidos, T.
Richardson, sobre ofuturo do varejo:
“Uma empresa precisarátnaís que tec¬
nologia para ter sucesso. Não podemos
esquecer as coisas básicas. Entretanto,
apenas ter as coisas básicas não será
adequado para competir com uma em¬
presa que tem obásico etambém atec¬
nologia”.

No Brasi l aNielsen desenvolve há
dois anos, um trabalho de levantamento
da evolução da marcação de códigos dc
barras nos produtos.

O levan tamen to é fe i t o a t ravés de

to).
Essas tendências do varejo levam os

fabricantes a: terem nova abordagem
de vendas, alteração da posição de opo¬
sitores para parceiros, produtos mais
competitivos (com maior retorno aos
varejistas) eaumento nos investimentos
em ofertas ao varejo.

Esse contexto nos leva então anovas
necessidades de informações de Mar¬
keting. Dessa forma há necessidade de
se ter bases comuns de informações, is¬
to é, os bancos de dados terão que ser
unificados. Por outro lado, as informa¬
ções de Marketing deverão ser em nível
micro (por cidade, por cadeia, por loja, códigc)s nos PDV s, aleitura ótica se
por família de produtos) etambém com torna importante era estabelecimentos
maior frequência (mensal, quinzenal, grande mix de produtos eelevado
semanal eaté diária). número de itens comprados pelos clien-

Os sistemas analíticos devem ser rá-

cartas enviadas aos fabricantes epelos
nossos mais de 200 pesquisadores espa¬
lhados pelas regiões cobertas pelos ín¬
dices Nielsen de varejo, que cobrem
92% da população nacional, 95% do
PIB emeio milhão dc pontos de vendas.

Embora possamos ter aautomação
comercial utilizando-se adigitação de

t e s .
C a r l o s A l b e r t o A n d r i o U é t é c n i c o e m

estatística eadministrador de empresas; alua
na Nielsen-Serviços de Marketing como

executivo de atendimento ao varejo

pidos ede fácil manuseio como instru¬
mentos de tomada de decisão (relató¬
rios demais são tão prejudiciais como a
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res Unisys eaColgate-Palmolive, IBM), comerciante ela representa segurança
foi preciso alocar entre as duas empresas pelo recebimento garantido, economia
uma ‘‘clearing house”, que significa lun nos processos de tesouraria eganhos de
agente que permite aadaptação dos dífe- produtividade nos caixas -opagamento
rentes padrões operacionais de cada pela TEF em relação acheques,
fabricante de computadores. No caso amiza 50% do tempo dispendido. Para
empresa escolhida foi aProceda. Numa
analogia simples, pode-se dizer que a
“clearing house” funciona como uma câ¬
mara de compensação de cheques entre
bancos, permitindo atroca de documen-

porque aoferta de produtos émaior e
segmentada. Um exemplo são os produ¬
tos de higiene pessoal. Existem várias
marcas evários tipos de produtos para
cada tipo de pele, cabelo ecomporta¬
mento pessoal.

e c o n o -

o

Amídia ècada vez mais segmentada,existindo um tipo de veículo paracliente, isto representa comodidade, pe¬
la economia de tempo.

Adesvantagem para ocliente que
paga com cartão ao invés de cheque, é
que nas operações TEF odébito ocorre
imediatamente em sua conta-corrente,
contra um prazo médio de 3dias quando
opagamento éfeito com cheque. Para
contornar este problema, oEldorado e
os bancos estão estudando apossibilida¬
de de manter este “floating” nas opera¬
ções eletrônicas, como éfeito nos E.U A..
Como aimplantação ainda está em ca¬
ráter experimental, aparticipação de o-

TRANSFERÊNCIA ELETRÔNICA perações TEF no movimento total de
DE FUNDOS -Em países como os Es- transações da loja representa apenas 5%
tados Unidos eCanadá ocartão magnéti¬
co de bancos ou de crédito éna prática
ama identidade financeira de cada pes-
soa. Isto ocorre porque as transações de comprovadamente oferecera vantagens
pagamentos de clientes através de TEF- aos clientes, comerciantes ebancos,
Transferência Eletrônica de Fundos -a- soluções vem sendo encontradas, de mo-
tinge índices altíssimos, chegando a60% do atornar aoperação disponível breve-
nos Estados Unidos ea78% no Canadá.

cada tipo de consumidor. Pode ser citado
ocaso da televisão. As emissoras estão se
especializando em determinados públi¬
co. Por exemplo: aRede Bandeirantes
nos esportes, oSBT visando opopular.
Manchete, classes AeB. Em São Paulo
já estão surgindo canais mais especifícos,
como MTV (música), TV Luld (espor¬
tes). Os outros veículos também seguem
o m e s m o c a m i n h o ,

consumidor, pela oferta diferecia-
da de produtos ediversificação dos

meios de comunicação, além de estar me¬
lhor esclarecido, tornou-se muito mais
exigente. Para conseguir fixar sua mensa¬
gem na cabeça do consumidor, as indús¬
trias têm que usar cada vez mais criativi¬
dade. Ocomércio por sua vez, para con¬
quistar oconsumidor, tem que conhecê-
lo mui to melhor.

t o s .

Portanto, assim como acodificaçãoEAN vem sendo implantada cada
vez mais aceleradamente, oEDI, tão lo¬
go esteja aprovado pelo desenvolvimen¬
to pioneiro da Colgate-Palmolive/Bom-
preço, deverá estar disponível para todas
as empresas industriais,
prestadores de serviços. Oc o m e r c i a i s e

em valores.

Alguns problemas técnicos ainda exitem, porém como as operações TE

a s

Isto implica em dispor de um banco
de dados com todas informações possí¬
veis sobre hábitos de consumo, poder
aquisitivo enível cultural. Ouso da mídia
para atingir oconsumidor vai depender
desse conhecimento, porque do contrá¬
rio adivulgação da empresa será dinhei¬
ro jogado ao vento.

Portanto, todo oprocesso de informa¬tização deve estar voltado para aco¬
leta de informações que, dispostas num
banco de dados, fornecerão um guia se¬
guro para planejamento, execução eava¬
liação do marketing da empresa.

Obanco de dados de marketing deve
estar fundamentado nos seguintes tópi¬
cos: Verificação dos hábitos de consumo
edemais informações junto aos clientes
da loja; Intercâmbio de informações mer-
cadológicas com os fornecedores; Pes¬
quisa de informações macro-ambienlais
junto ao universo consumidor.

Com este banco de dados será possível
oplanejamento eoperacionalização de
campanhas epromoções, bem como me¬
dir 0seu retorno, de forma segura, por¬
que as margens de lucro serão preserva¬
das devido ao planejamento correto do
marketing eouso correto da linguagem
edos veículos de comunicação para atin¬
gir opúblico.

Ainformatização facilita acoleta das
informações mercadológicas etambém
permite, com aautomação das opera¬
ções, adisponibilidade maior de pessoas
para prestar um atendimento personali¬
zado direto ao consumidor.

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

ATEF éum procedimento em que oplantar este segmento de informatiiaçãocliente, ao pagar sua despesa na lo- em seus negócios,
ja, apresenta ocartão magnético, que éAs operações TEF são realizadas “on-
passado no terminal PDV. Em seguida oline”. Para isto aloja éinterligada
cliente digita sua senha secreta (assinatu- bancos por linha dedicada Transdata, da
ra eletrônica) no teclado. Existindo saldo Embratel.
na conta bancána, automaticamente aTWT® caso de empresas que operam
conta do cliente édebitada eaconta do com grande volume de transações,
comerciante écreditada, no valor da de baixo valor unitário, como éocaso de
compra. No caso do cartão de crédito, opostos de abastecimento elanchonetes,
débito érê strado na conta do cliente, aoperação “on-line” torna-se inviável
para posterior crédito, na data do venci- devido aos custos de aluguel de linhas
mento do cartão, na conta do comercitm- Transdata. Asolução éque estes estabe-

. l e c i r a e n t o s d i s p o n h a m d e P D V * s c o m u m
oBrasil, aoperação TEF está sendo periférico para verificação da validade

f̂eita em caráter pioneiro pelo Su- da senha do cliente. Deste modo as ope-
permercados Eldorado (loja Rebouças, rações irão sendo registradas durante o
em São Paulo), em convênio com os ban¬
cos Itaú, Bradesco eTecnologia Bancá- te fará aligação com obanco, via linha
ria, que congrega operações de outras 49 discada, para proceder os lançamentos
instituições financeiras. Juntas estas ms- dc débitos nas contas dos clientes ecré-
tituiçÕes respondem por mais de 90% do dito na sua conta,
volume de transações bancárias do país. Para isto ser possível énecessário que
Os equip̂ entos utilizados pelo Eldora- os bancos assumam orisco de garantir o
do são fãbrû dos pela Itautec ena insta- crédito na conta do comerciante, inde-
laçãô  pioneira estão em operação 78 pendentemente de existir ou não saldo

APDVs. ^ . 1 _ disponível na conta do cliente. As primei-decisão pela implantação da TEF ras experiências neste sentido estão sen-
ocorreu por motivos de â lizaçâo, do feitas pela rede de postos Shell eBa-

segurança eeconomia. Para os bancos amerindus.
transação TEF representa redução de
40% no custo do lançamento da opera- TING -Definitivamente aconquista dos
Ção, pela eliminação do cheque. Para oclientes tornou-se muito complicada,
A a M / N O V E M B R O / 9 0 - 1 4
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Estores responsáveis:
Antonio Baríson Martins,
Carlos Roberto Previdelli,

José Adirson Gianotto Nascimento,
Hélio Aparecido Domingues e

Isabella M* P. P. Renzetti

13̂  Salário -cálculo epagamento
a-VALOR DO IS® SALÁRIOSUMÁRIO

a-Valor do 13° sa lár io
b-Falta ao serviço
c- Ad ic iona is

d-Pagamento da 1® parcela
s-Pagamento nas férias
f -Base de cá l cu lo

g-Empregados admitidos no curso do
a n o

h-■ Salário fixo mais variável
i-Pagamento da 2® parcela do 13° salá¬

r i o

j-Remuneração variável
1-Diferença apurada após opagamen¬

t o

m-Desconto da Contribuição Previ-
denc iá r i a

n - I n c i d ê n c i a d o F G T S
o - I n c i d ê n c i a d o I R R F

p-Penalidades
q-Recibo de pagamento do 13° salário

e-PAGAMENTO NAS FÉRIAS
Agratificação do 13° salário corres- Opagamento da 1® parcela do 13° sa-

ponde a1/12 da remuneração dewda ao lário pode ser efetuado por ocasião das
empregado em dezembro, por mês de férias do empregado. Para isto, éneces-
serviço, sendo afração igual ou supe- sário que oempregado requeira àem-
rior a15 (}ias de trabalho. presa durante omês de janeiro do ano

b-FALTA AO SERVIÇOc o r r e s p o n d e n t e .
No cálculo do 13° salário, somente f - B A S E D E C Á L C U L O

poderão ser deduzidas as faltas não jus¬
tificadas. As faltas que não tenham sido

D A 1 ® P A R C E L A

A1® parcela do 13° salário será de-
descontadas na remuneração do em- terminada de acordo com aforma de
pregado são consideradas como faltas pagamento da remuneração do empre-
justificadas. g a d o c o n f o r m e e x p l i c a ç ã o a s e g u i r :

Odesconto das faltas: afração igual MENSALISTA:
ou superior a15 dias de serviço éconsi- Consideramos que um empregado
derada como mês integral, para efeito tenha recebido, no mês de outubfo/90,
de pagamento do 13° salário. a remuneração de Cr$ 10.000,00 assim

c●ADICIONAIS teremos Cr$ 10.000,00 =Cr$ 5.000,00.
Quando oempregado receber, além

do salário estabelecido no contrato, as COMISSIONISTA:
parcelas adicionais, estas deverão ser

2

Abase de cálculo da 1® parcela do
incluídas na base de cálculo do 13° salá- 13» salário do comissionista éconstituí-
rio pelo seu total ou pelamédia, quando da pela média das comissões percebi-
variáveis. Caractenzam-se como adi- das, durante oano, até omês anterior
cionais: horas-extras (média), adicional ao pagamento,
noturno (20% do salário efetivo), insa- Assim um comissionista que tenha
lubridade (10%, 20% ou 40% de 40 recebido de janeiro aoutubro/90 os va-
BTN mensal), periculosidade (30% do lores aseguir discriminados, terá ova-
salário efetivo) erepouso semanal re- lor da 1® parcela paga em novembro cal-
munerado (média). c u l a d a d a s e g u i n t e f o r m a :

d-PAGAMENTO DA 1* PARCELA Jane i ro . . .
Entre os meses de fevereiro enovem- Fevereiro

bro de cada ano, oempregador deve, de Março....
uma só vez, como adiantamento de gra- Abril
tificação de Natal, pagar metade do sa- Maio
lário recebido pelo respectivo empre- Junho
gado no mês anterior.

NDICE
13“ Salário
Jornada de trabalho

Falta empregado/
seguro-desemprego
Cadastro Empregados/
desempregados,
Tabela de preços, ICMs
Locação predial urbana
Relatório SPC, Tabela IRRF,
Aviso prévio, Horas Extras.... 21
Ihbela prática

1 5
1 6 ....5.000,00

....5.500,00

.... 8.000,00
... 7.500,00
,. 10.500,00
.. 12.000,00
.. 11.000,00
.. 18.500,00
..22.000,00
..26.500,00
126500,00

1 7

J u l h o1 8
Entretanto, oempregador não está Agosto

obrigado apagar a1® parcela do 13° sa- Setembro
lário no mesmo mês atodos os seus em- Outubro
pregados, podendo pagá-la em meses Total
diversos, desde que até 30 de novembro (126500 :10) :2=6325,00
do respectivo ano.

2 0

2 2
Valor da 1® parcela éde Cr$ 6.325,00
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m - D E S C O N T O D A

CONTRIBUIÇÃO
P R E V I D E N C I Á R U

Odesconto da contribuição àprevi¬
dência social se aplica na soma das par¬
celas, utilizando atabela de dezembro
erespeitando oteto máximo, ou seja.
salário areceber no mês, mais Vparce¬
la, mais segunda parcela do 13° salário.

- INCIDÊNCIA DO F.G.TS
Aincidência sobre ovalor pago tanto

na primeira como na segunda parcela
do 13° salário deve ser de 8% (oito por
cento), para depósito do F. G. T. S., cu¬
jos valores terão que ser recolhidos até
odia 7dos meses subsequentes ao pa¬
gamento.

NOTA: pagamento da 1^ parcela do
13° salário efetuado em ju¬
lho, odepósito terá de ser
efetuado no mês subsequen¬
te, ou seja, agosto.

-INCIDÊNCIADO IRRF
Ovalor da gratificação de natal, ou

13° salário, será totalmente tributado
por ocasião da quitação, àmesma alí¬
quota que estiver sujeito orendimento
mensal antes de sua inclusão.

Na gratificação aregra do regime de
cabca não éaplicável ao adiantamento,
independente do mês de pagamento

contudo oregime de caixa éaplicável
por ocasião do pagamento da segunda
parcela do 13° salário ná sua totalidade,
utilizando atabela vigente do dia do
efetivo pagamento.

g - E M P R E G A D O S A D M I T I D O S
N O C U R S O D O A N O

A1^ parcela do 13° salário do empre¬
gado admitido no curso do ano corres¬
pondente àmetade de 1/12 da sua remu¬
neração por mês integral ou fração i-
gual ou superior a15 dias.
exemplo:
Admitimos um empregado em 15 de
março de 90, seu s^ário em outubro é
de Cr$ 30.000,00
operíodo até dezembro éde 9/12
ou seja, 9meses
(30.000,00 X9):2=11.250,00

p - P E N A L I D A D E S
Serão punidas com multas de 160

BTNs por trabalhador prejudicado, do¬
brada no caso de reincidência. As infra¬
ções às disposições contidas na Lei n°
7.855/89.

n

q-RECIBO DE PAGAMENTO
DO 13° SALÁRIO

Alegislação não determina modelo
oficial para orecibo de 13° salário. Por¬
tanto, podem ser utilizados recibos pró¬
prios, folhas de pagamento com espaço
para quitação, adquiridos em papela¬
rias especializadas ou modelos criados
pela própria empresa para esse fim.

2

Oadiantamento da Vparcela éde Cr$
11.250,00
h-SALÁRIO FIXO MAIS VARIÁVEL

Oempregado que recebe salário fixo
mais salário variável terá a1̂  parcela do
13° salário, determinada pela média das
parcelas variáveis acrescida da remune¬
ração fixa, dividida por dois até omês
anterior ao pagamento,

i-PAGAMENTO DA 2» PARCELA
DO 13° SALÁRIO

Opagamento da 2° parcela do 13° sa¬
lário deve ser realizado até odia 20 de
dezembro de cada ano.

Orientação sobre
jornada de trabalho

o

Ajornada de trabalho éestabelecida
na legislação ou nas Convenções Cole¬
tivas de Trabalho.

Aduração não pode exceder a8(oi¬
to) horas diárias, anão ser que fique ex*Ovalor da 2° parcela do 13° salário

édeterminada pela apuração da dife¬
rença entre aimportância correspon¬
dente à1° parcela, paga até 30 de
vembro eàremuneração devida ao em¬
pregado no mês de dezembro, obser¬
vando 0tempo de serviço do emprega¬
do no respectivo ano.

j-REMUNERAÇÃO VARIÁVEL
Abase de cálculo da 2̂  parcela do

13° salário para empregado que recebe
remuneração variável àmédia dessas
parcelas na base de 1/2 da soma das im¬
portâncias variáveis nos meses traba¬
lhados até novembro de cada ano, se
houver parte fixa será acrescida ao re¬
sultado obtido pela média das parcelas
var iáve is .

C ic los I
M4RFINITC

n o -

R E P. E X C L U S I V O

Av. Brasil, 4856 -Fone; 24-4144 -Maringá -PR

I-DIFERENÇA APURADA
APÓS OPAGAMENTO

Embora oprazo de pagamento do
13° salário esteja fixado em 20 de de¬
zembro, em alguns casos torna-se im¬
possível opagamento de sua totalidade,
tendo em vista que os valores qu
pregado faz jus, no referido mês, ainda
não estão definidos. Isto ocorre com os
comissionistas, tarefeiros, etc., que re¬
cebem remuneração variável.

Para os empregados nesta situação,
aempresa pode efetuar opagamento
da diferença apurada ou quando for o
caso se ressarcir do valor pago amaior,
até odia 10 de janeiro do ano seguinte
a o p a g a m e n t o .

e 0 e m -

C A I X A S I N D U S T R I A I S
P / U S O E M G E R A L

I IP* \ ^ 1 V

I
CESTA EXPO® (S)
Empiiháveis epráticas para o
Usadas em supermercados, indústrias, residências, etc...

armazenamento de mater ia is emant imentos.
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pressamente fixado outro limite, exceto
para os vendedores pracistas, viajantes
eos empregados que exerçam funções
externas não subordinados ahorário,
devendo estas condições constar na
CTPSeno livro de registro ou ficha
de empregados.

empregado,
férias erescisão de contrato

Conforme oartigo 130 da Consolida¬
ção das Leis do Trabalho (CLT), após
cada período de 12 (doze) meses de vi¬
gência do contrato de trabalho, oem¬
pregado terá direito aférias na seguinte
proporção: 12 (doze), 18 (dezoito), 24

(vinte equatro) ou 30 (trinta) dias corri¬
dos, conforme as faltas obtidas no pe¬
ríodo aquisitivo.

Entretanto, nas rescisões de contra¬
to de trabalho, ocálculo das faltas deve
ser feito observando atabela aseguir:

EXCEÇÕES
Os empregados que possuírem cargo

de confiança; gerentes, diretores een¬
carregados, que pelo seu padrão mais
elevado de vencimentos se diferenciam
dos demais empregados; eaos empre¬
gados que trabalham sujeitos aregimes
especiais, tais como: estivadores, minei¬
ros, etc.

Férias Proporcionais -Remuneração em dias/lioras -Tabela

J O R N A D A S E M A N A L
Ajornada semanal corresponde à

multiplicação das horas normais cm
que 0empregado está obrigado atraba¬
lhar na empresa, pelo número de dias
fixado cm 44 (quarenta equatro), ho-

F é r i a s

Proporcionais
3 0 d i a s

(até 5faltas)
24 dias (de 6
a14 faltas)

18 dias (de 15 12 dias (de 24 a
a23 faltas) i32 faltas)

2 d i a s
o u 1 6 h

1/12 2,5 dias
ou 20h

1,5 dias !
ou 12h 1

1 d i a

ou 8h
4 d i a s
ou 32h

2 / 1 2 5 d i a s
ou 40h

3 d i a s
ou 24h

2 d i a s
ou 16h

I
r a s .

T R A B A L H O N O T U R N O

Ahora de trabalho noturno por fic¬
ção jurídica corresponde a52 (cinquen¬
ta edois) minutos c30 (trinta) segundos
eestá compreendida entre as 22 (vinte
eduas) eas 5(cinco) horas.

I N T E R V A L O S

Oempregado tem direito aum inter¬
valo para repouso alimentar, não sendo
esta interrupção computável na dura¬
ção do trabalho.

REPOUSO ALIMENTAÇÃO
Em qualquer trabalho contínuo de

duração superior a6(seis) horas, será
obrigatória aconcessão de um intervalo
para repouso alimentar, observando os
usos ecostumes da região, não se com¬
putando este na duração do trabalho,
sendo no mínimo de 1(uma) horá eno
máximo de 2(duas) horas.

Nos serviços caracteristicamente in¬
termitentes, não serão computados co¬
mo de efetivo exercício os intervalos en¬
tre uma eoutra parte da execução da
tarefa d iár ia.
D E S C A N S O E N T R E A S J O R N A D A S

Entre uma jornada de trabalho eou¬
tra oempregador deverá conceder 11
(onze) horas consecutivas no mínimo,
de descanso.

PRORROGAÇÃO DA JORNADA
Oempregador poderá prorrogar o

horário de seus empregados no máximo
em 2(duas) horas diárias, mediante
contrato escrito ou acordo coletivo. No

entanto, oempregado tem assegurado,
no mínimo, 50% (cincoenta por cento)
amais do que ovalor de sua hora nor¬
m a l .

6 d i a s
o u 4 S h

3/12 7,5 dias
o u 6 0 h

4,5 dias t
o u 3 6 h

3 d i a s

o u 2 4 h
8 d i a s

o u 6 4 h
4/12 10 dias

ou 80 h
6 d i a s

ou 4Sh
4 d i a s
o u 3 2 h

10 dias
o u 8 0 h

5/12 12,5 dias
o u l O O h

7,5 dias
o u 6 0 h

5 d i a s
o u 4 0 h

6 / 1 2 15 dias
o u 1 2 0 h

12 dias
o u 9 6 h

9 d i a s
o u 7 2 h

6 d i a s
o u 4 8 h

14 d ias
o u 1 1 2 h

17,5 dias
o u 1 4 0 h

7 / 1 2 10,5 dias
o u 8 4 h

7 d i a s
o u 5 6 h
8 d i a s

QU 64h
9 d i a s

o u 7 2 h
10 d ias
o u 8 0 h

t 16 d ias
o u 1 2 8 h

8 / 1 2 2 0 d i a s
o u 1 6 Q h

1 2 d i a s
o u 9 6 h

13,5 dias
ou lOSh

18 d ias
o u 1 4 4 h

9/12 22,5 dias
o u 1 8 0 h

2 0 d i a s
o u 1 6 0 h

2 5 d i a s
o u 2 0 0 h

●10/12 15 d ias
o u 1 2 0 h

16,5 dias
ou 132h

11 / 1 2 27,5 dias
ou 220h

2 2 d i a s
ou 176h
24 dias
ou 192h

11 d i a s

ou 88h
. 1 2 / 1 2 30 dias

ou 240h
18 dias

ou 144h
12 dias
ou 96h

Seguro desemprego -reguísítos
S U M Á R I O :
1 - D o d i r e i t o
2-Do Per íodo de concessão
3-Do Sa lá r i o va r iáve l
4 -Dos Func ionár ios com menos de 3

meses na empresa
5-Do pagamento
6-Do valor de concessão
7-Da suspensão do benefício

1 - D O D I R E I T O
Todo otrabalhador tem direito ao se-

guro-desemprego, desde que dispensa¬
do sem justa causa, observando os se¬

guintes requisitos:
a) -Ter recebido salários nos últimos 6

meses imediatamente anter iores à
data da dispensa,

b) -Ter trabalhado para pessoa jurídica
ou física equiparada, durante 15
meses nos últimos 24 meses,

c) -Não estar em gozo de qualquer be¬
nefício da Previdência Social,

d) -Não possuir renda própria de qual¬
quer natureza, capaz de satisfazer
suas necessidades,

e) -Não estar em gozo do auxílio-de-
A C I M / N O V E M B R O / 9 0 - 1 7



Assim teremos aseguinte tabela para
aregião de Maringá:
1/3 do VRR passa afração de 3/3 cor¬
respondente a16.6071 BTN
1/6 do VRR passa afração de 3/6 cor¬
respondente a8.3035 BTN
1/9 do VRR passa afração de 3/9 cor¬
respondente a5.5357 BTN
R E C O L H I M E N TO E S P O N T Ê N E O

Até 30 dias de atraso
de 30 a60 dias de atraso
após 60 dias de atraso...

BTN ovalor do benefíc io está fixa¬
do em 340 BTN. Ou seja: 340 x
66.6465 =22.659,81. 16 +6.664,65

7-DA SUSPENSÃO DO BENEFÍCIO
7.1 -admissão em um novo emprego
7.2 -início de percepção de benefício

de prestação continuada da Previdên¬
cia Social, exceto oauxílio-acidente, au¬
xílio suplementar eoabono de perma¬
nência em serviço.

7.3 -início de percepção de auxílio-
desemprego

7.4 -pela recusa por parte do traba¬
lhador desempregado, de outro empre¬
go condizente com sua qualificação e
remuneração anterior

7.5 -comprovação de falsidade na
prestação das informações necessárias
àhabilitação

7.6 -comprovação de fraude visando
percepção indevida do benefício.

s e m p r e g o .
N O TA : o t r a b a l h a d o r d o m é s t i c o n ã o

tem direito ao seguro-desem-
p r e g o .

2-PERÍODO DE CONCESSÃO
Oseguro-desemprego será concedi¬

do ao trabalhador por um período de 4
meses consecut ivos .

Obenefício será retomado acada
período aquisitivo.

3-SALÁRIO VARIÁVEL
Para que os trabalhadores que traba¬

lham por comissão, produção, peças,
etc, deve se tomar por base ovalor per¬
cebido no mês.

Para os trabalhadores que não per¬
cebem salário mensal, ovalor do bene¬
fício será calculado de acordo com osa¬
lário equivalente^ou seja, salário hora,
salário dia, salário semana ou salário
quinzena.

4-FUNCIONÁRIO COM MENOS
DE 3MESES NA EMPRESA

Suponhamos que aempresa contraía
um funcionário em 1® de setembro/90 e
demite no dia 30 de outubro/90, eeste
funcionário havia trabalhado 14 meses
nos últimos 24 meses em empresas an¬
teriores: neste caso ovalor do benefício
será baseado na média dos 2últimos sa¬
lários.

. . 5 . 5 3 5 7 B T N

. . 8 . 3 0 3 5 B T N
1 6 . 6 0 7 1 B T N

Tabela de Preços para
Associados -Novembro/90

.Cr$5,00
Cr$ 40,00

Fotocópia -Normal -
Plastífícação
Mimeógrafo at inta
Papel +tinta
Somente tinta

Encadernação -Espiral circular
Quantidade de Folhas Valor Cr$

Cr$4,00
Cr$2,50

165,00
190,00
205,00
215,00
230,00
240,00
255,00
265,00
280,00

Condições de pagamento: Os serviços
efetuados no mês serão cobrados no
mês seguinte.

A t é 1 0 0
1 0 1 a 1 5 0
1 5 1 a 2 0 0
2 0 1 a 2 5 0
2 5 1 a 3 0 0

3 0 1 a 3 5 0
351 a400
4 0 1 a 4 5 0
4 5 1 a 5 0 0

CADASTRO GERAL DE
EKPREGADOSEDESBPREGADOS
MULTA POR ATRASO

Alterações apartir de 25/10/89

Oformulário postado fora do prazo,
ou seja, após odia 15 (quinze) do mês
subsequente ao da mo\àmentação, será
recebido pelo Ministério do Trabalho e
P r e v i d ê n c i a S o c i a l c a r i m b a d o c o m a
f r a s e F O R A D O P R A Z O .

Oformulário ilegível, rasurado ou
preenchido de forma errônea será de¬
volvido pelo Ministério do Trabalho e
Previdência Social econsiderado não-
entregue.

Ovalor da multa éde 1/3 (um terço)
do Valor de Referência Regional
(VRR), por empregado, de competên¬
cia da Delegacia Regional do Trabalho.

Se opagamento da multa for efetua¬
do dentro de 30 (trinta) dias, fica redu¬
zida para 1/9 (um nono) do VRR e1/6
(um sexto) do VRR por empregado,
quando, antes de qualquer procedi¬
mento fiscal por parte do Ministério do
Trabalho ePrevidência Social, acomu¬

nicação for feita, respectivamente, den¬
tro de 30 (trinta) ou 60 (sessenta) dias
após otérmino do prazo fixado.

Apartir de 25 de outubro de 1989,
com apublicação da Lei 7.855, de 24 de
outubro de 1989, as multas previstas na
CLT (Consolidação das Leis do Traba¬
lho) esuas legislações, tiveram seus va¬
lores triplicados etransformados em
BTN (Bonus do Tesouro Nacional).

5 - D O P A G A M E N T O

Otrabalhador receberá aprimeira
parcela correspondente aos primeiros
30 dias de desemprego eassim suces¬
sivamente até oquarto mês de desem¬
prego contados da emissão da parcela
a n t e r i o r.

P r o r r o g a ç ã o d o s
B e n e f í c i o s - I C M S

NOTA: opagamento da p r u n e i r a
parcela será efetuado 30 dias
após adata da dispensa ou da
data da postagem do requeri¬
m e n t o .

De acordo com pDecreto 7.314, de
04.10.90, foram introduzidas várias mo¬
dificações ealterações na Legislação
do ICMS. Transcrevemos abaixo apror-
rogação de alguns dos benefícios esta¬
belecidos pelo referido Decreto.

I-Até 31 de dezembro de 1990
Itens 27, 29, 43, 48 e52 da Instrução
SEFI n® 935/85.
“Item 27 -Saídas para fins de industria¬
lização, promovidas pelo Instituto do
Açúcar edo Álcool (lAA), de açúcar e
dos demais produtos derivados de ca¬
na-de-açúcar erespectivos retornos,
desde que oretorno, real ou simbólico,
ocorra no prazo de 120 dias eque opro¬
duto resultante seja posteriormente ex¬
portado”.
“Item 29 -Saídas de estabelecimento de
CONCESSIONÁRIA de serviços PÚ¬
BLICOS DE ENERGIA ELÉTRICA
EDE TELECOMUNICAÇÕES;

a) de bens destinados àutilização em
suas próprias instalações ou guarda em

6-DO VALOR DA CONCESSÃO
Ovalor do seguro-desemprego écal¬

culado pela média dos últimos 3salá¬
rios efixado em BTN na forma
g u e :

a) -Média do salário até 300 BTN mul¬
tiplique osalário médio pelo fator
0.8; ou seja no mês de outubro/90
salário de 300 BTN 300 x66.6465 x
0.8 =Cr$ 15.995,16 valor do
a r e c e b e r ,

b) -Média dos salários acima de 300 e
até 500 BTN ofator é0.8 até 300
BTN eoque exceder a300 BTN
fator é0.5 ou seja: (300 x66.6465)
+(200 x0.5) =15.995,16+6.664,65
=22.659,81; ovalor do seguro-de¬
semprego éde Cr$ 22.659,81.

c) -Amédia dos salários acima de 500

c o m o s e -

segu ro

o
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culaçâo isentas, efetuadas pela Legião
Brasileira de Assistência (LBA) ou por
terceiros, em seu nome, desde que neles
esteja impressa aindicação de que se
trata de promoção da Entidade”.
“Item 39 -Saídas de embarcações cons¬
truídas no País;
-Aplicação de peças, partes ecom¬
ponentes utilizados no reparo, conserto
ereconstrução de embarcações.

Obs.; Estão exclm'das das isenções
declaradas neste item as embarcações
recreativas eesportivas”
“Item 40 -Saída de mercadorias, em
d e c o r r ê n c i a d e v e n d a s à I TA I P U B I -
N A C I O N A E ’ .

“Item 47 -Saída promovida pelo fabri¬
cante paranaense de seus produtos ma¬
nufaturados, com destino aempresa na¬
cional exportadora de serviços relacio¬
nada em ato do Ministro da Fazenda”.

outro estabelecimento da mesma era- NO AEXPOSIÇÕES OU FEIRAS,
para fins de exposição ao público em ge-

b) de bens destinados àutilização ral, desde que devam retornar ao es-
por outra empresa concessionária dos tabelccimento de origem no prazo de 60
mesmos serviços públicos de energia dias.
elétrica, desde que os mesmos bens ou
outros de natureza idêntica devam re¬
tornar aos estabelecimentos da empre¬
sa remcntente” .
“Item 43 -Fornecimento de REFEI¬
ÇÕES por estabelecimentos industri¬
ais, comerciais, ou produtores, direta-
mente aseus empregados”.
“Item 48 -Saídas de produtos industria¬
lizados de origem nacional, destinados
a o C O N S U M O O U U S O D E E M -

p r e s a ;

-das mercadorias referidas no subitem
anterior, em retorno ao estabelecimen¬
t o r e m e t e n t e ” .
“ I t e m 2 3 - V e n d a s r e a l i z a d a s à s M I S ¬

SÕES DIPLOMÁTICAS, repartições
consulares erepresentações de órgãos
internacionais eseus integrantes, em
substituição ao direito de importar mer-
cadorias com isenção de impostos, nos
termos do artigo 15 do Decreto-lei n®
37, de 18.11.66, desde que haja, na ope¬
ração, isenção do imposto de compe¬
tência da União, sobre produtos indus¬
t r i a l i zados ” .

B A R C A Ç O E S O U A E R O N A V E S
DE BANDEIRA ESTRANGEIRA, a-
portadas no País”
“Item 52-Saídas de produtos típicos de “Item 24 -Vendas, apartir de 01 de
artesanato regional, provenientes de janeiro de 1985, de mercadorias de pror
trabalho manual, realizado por pessoa dução própria, promovidas por institui-
nalural, sem oauxílio ou aparticipação ções de assistência social ede educa-
de terceiros assalariados, promovidas ação, sem finalidade lucrativa, cujas ren-
títulos de venda ao consumidor. das líquidas sejam integralmente aplica¬

das na manutenção de suas finalidades
assistenciais ou educacionais, no País,
sem distribuição de qualquer parcela, a
título de lucro ou participação, desde
que as vendas, no ano .anterior, não
tenham ultrapassado ovalor equivalen¬
te ao de lO.OCK) (dez mil) ORTNpela sua
valorização vigente no mês de janeiro
desse mesmo ano”.

“Item 50 -Saídas dos seguintes produ¬
tos, adquiridos diretamenie pela CASA
DA MOEDA do BRASIL (CMB), ou a
ela devolvidos após industrialização
por terceiros,

a) DISCO DE AÇO INOXIDÁVEL
CUPRONÍQUEL ede outros metais e
ligas, destinados àfabricação de moe¬
das;

a) diretamente ou
b) por intermédio de entidade reco¬

nhecida da qual oartesão faça parte ou
seja assistido”.

Até 31 de dezembro de 1991
a) itens 16, 20,23, 24, 28, 33.1,33.2,

39,40,47,50,51 e54 da Instrução SEFI
n® 935/85.
“Item 16 -Saída de sucata, em operação
interna einterestadual, promovida por
empresa concessionária de serviço pú¬
blico, para fins de industrialização, des¬
de que os produtos industrializados re¬
tornem àempresa remetente, observa¬
do, quanto aos deveres acessórios, o
disposto em acordo de regime especial.

b) PAPÉIS, UTILIZADOS EX-
C L U S I V A M E N T E N A F A B R I C A ¬
ÇÃO DE PAPEL MOEDA.
Obs.: Aisenção alcança, também, as saí¬
das ocorridas durante afase de indus¬
trialização sob encomenda da Casa da
Moeda do Brasil quando amercadoria
deva transitar por mais de um estabele¬
c imento indus t r ia l i zador ” .
“Item 51 -Saídas de MERCADORIAS,
em decorrência de doações aentidades
governamentais eaentidades reconhe¬
cidas de utilidade pública que atendam
aos requisitos do artigo 14 do Código
Tributário Nacional, para aassistência
ÀS VÍTIMAS DE CALAMIDADE
PÚBLICA, assim declarada por ato ex¬
presso da autoridade competente.
Obs^: Os requisitos constantes do art.
14 do CTN são os seguintes:

a) não distribuírem qualquer parcela
de seu patrimônio ou de suas rendas, a
título de lucro ou participação no seu
resultado;

b) aplicarem integralmente, no País,
os seus recursos na manutenção dos
iseus objetivos institucionais;

c) manterem escrituração de suas re¬
ceitas edespesas em livros revestidos
de formalidades capazes de assegurar
sua exatidão”.
“ I t e m 5 4 - S a í d a s d e P R O D U T O S
FARMACÊUTICOS, realizadas entre

“Item 28 -Saídas em operações inter¬
nas, de leite pasteurizado, tipo “A”, “B”
eespecial com 3,2% de gordura ede lei¬
te pasteurizado magro, reconstituído
ou não, com 2% de gordura, com de í̂s-
tino ao consumidor final.
-Saídas de leite em pó importado e
destinado àreidratação, cuja importa¬
ção estiver vinculada àPohtica Nacio¬
nal de Abastecimento”.

●Saída interna ou interestadual, real ou
simbólica, de sucata já recebida da con¬
cessionária de serviço público com isen-
ção, promovida por estabelecimento in¬
dustrial paranaense, por conta da em¬
presa concessionária remetente para a
realização da primeira etapa da indus¬
trialização, desde que após afase final Programa de Compleraentação Ali-
da industrialização, neste Estado, opra mentar, dos seguintes produtos:
duto industrializado retorne àempresa a) So03 -Mistura enriquecida para so-
concessionária, observado, igualmente, pa;
quanto aos deveres acessórios, odis¬
posto em acordo de regime especial”.
“ I t e m 2 0 - d e A M O S T R A S D E D I M I -

“Item 33.1 -Saídas, em operações inter¬
nas einterestaduais, promovidas gratui¬
tamente pela Legião Brasileira de As¬
sistência (LBA), em atendimento ao

b) GH3 -Mistura láctea enriquecida
para mamadeira;
c) M02 -Mistura láctea enriquecida
com minerais evitaminas;
d) leite em pó adicionado de gordura

c o m

N U T O O U N E N H U M V A L O R C O ¬

MERCIAL, distribuídas, gratuitamen¬
te, desde que em quantidade suficiente vegetal hidrogenada enriquecido

v i t a m i n a A e D . ”para dar conhecimento quanto ànatu¬
reza, espécie eàqualidade da merca¬
d o r i a .

“Item 33.2 -Comercialização de CAR¬
TÕES DE NATAL erespectivos-enve-

-de MERCADORIA COM DESTI- lopes, adquiridos em operações de cir-
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órgãos eentidades, inclusive funda- hidráulicas eoutras semelhantes, in-
ções, da administração pública federal, clusive serviços auxiliares, ou com-
estadual, ou municipal, direta ou in- plcmcntarcs, de MERCADORIAS
direta, estendendo-se obenefício às saí- ADQUIRIDAS DE TERCEIROS e
das promovidas pelos referidos órgãos destinadas às construções, obras ou scr-
ou entidades para consumidores finais, viços referidos acargo do remetente”,
desde que efetuadas por preço não su- “Item 21 -Saídas de peças, veículos,
perior ao custo dos produtos”,
b) Instrução SEFI 713, de 09.09.81
Estabeleceu normas relativas àsuspen¬
são do imposto na remessa eretorno de quando utilizados como instrumento de
mercadoria destinada àindustrializa¬
ção ou conserto,
c) Instrução 728, de 30.12.81
Reduziu, em 80%, abase de cálculo do
ICMs nas saídas dos seguintes bens usa¬
d o s :

máquinas, aparelhos, veículos, moto¬
res, móveis evestuários,
d) Artigo 2® do Decreto n® 6883., de
3 0 . 0 5 . 9 0

“Art. 2® -São isentas do pagamento do
I C M s :

que SC destinou.
Obs.: Aisenção abrange, também, as
transferências de bens do ativo fixo de
um para outro estabelecimento da mes¬
ma empresa”.
“ I t e m 4 4 - S a í d a d e M AT E R I A L D E

USO ECONSUMO, dc um para outro
estabelecimento da mesma empresa,
desde que as mercadorias tenham sido
adquiridas dc terceiros enão se des-
tinemî a utilização ou consumo cm pro¬
cesso dc industrialização, ou comercia¬
lização pelo estabelecimento destinatá¬
r i o ” .
Nota; AInstrução SEFI n® 935/85 refe¬
re-se as operações imunes eisentas.

.ferramentas, equipamentos cdc outros
bens, não pertcnccntes^a linha normal
de comercialização do contribuinte.

sua própria atividade, ou trabalho”.
“Item 42 -Saída dc mercadoria que
T E N H A E N T R A D O P A R A I N T E ¬
GRAR OATIVO FIXO, desde que a
saída ocorra depois do uso normal a

Locação Predial Urbana
as mudanças ocorridas

c o m a M P n O 2 2 7 / 9 01-as saídas internas einterestaduais
de reprodutores e/ou matrizes de ani¬
mais vacuns, ovinos, suínos ebubalinos
puros de origem, ou puros por cruzá. Setembro de 1.990, publicada no Diário
acompanhados de certificados oficiais Oficial da União em 21 de Setembro de
de registro genealógico.

II.-as entradas em estabelecimentos Maio de 1.979, que regula alocação
comercial ou produtor dos animais indi- predial urbana, dando nova redação
cados no subitem anterior, importados aos Artigos ,15 e49, edá outras pro¬

vidênc ias .

acordo, novo aluguel.
§4® -Não tendo havido acordo, nos
termos do parágrafo antecedente, olo-
cador, após cinco anos de vigência do
contrato, poderá pedir revisão judicial
do aluguel, afim de ajustá-lo ao preço
de mercado, aplicando-se odisposto
nos §§ 2® e3® do Art. 53.
§5® -Arevisão judicial poderá ser re¬
querida de cinco em cinco anos, conta¬
dos do acordo, ou, na falta deste, no
iníc io do cont rato. ”

Tais artigos, com aMP no 227/90,
passaram ater aseguinte redação:

Art. 15 -Aeste artigo introduziu-se o
parágrafo único, qual seja:
Parágrafo único: “Sem prejuízo do dis¬
posto no Artigo 31 do Decreto n®
24.150, de 20.04.34. oreajuste do alu¬
guel somente poderá ser exigido quan¬
do ocontrato oestipular, fixando aépo¬
ca em que será efetuado, mediante a
aplicação de índice livremente pactua¬
do pelas partes, dentre os editados pela
Fundação Gelúlio Vargas -FGV, pela
Fundação Instituto de Pesquisas Eco¬
nômicas -FIPE ou por órgão oficial,
exceto os de variação de taxa cambial e
do salár io mínimo”.

Art. 49 -“Na locação de imóveis resi¬
denciais, poderá ser estipulada cláusula
de reajuste de aluguel, com periodici¬
dade não infer ior aum semestre”.
§1® -No silêncio do contrato, far-se-á,
semestralmente, oreajuste do aluguel.
§2® -Na locação contratada por prazo
determinado, sem cláusula de reajuste
do aluguel, olocador só poderá exigi-la

AMedida Provisória n® 227 de 20 de

1.990, modifica aLei n® 6649 de 16 de

ao exter ior ” .
III -Itens 4, 5, 8, 14, 21, 22, 42 e44 da
instrução SEFI n® 935/85

Conforme aLei n® 6649/79, areda¬
ção dos Artigos 15 e49 era aseguinte:

“Item 4-ALIENAÇAO FIDUCIÁ- Art. 15 “É livre aconvenção do aluguel.
RIA EM GARANTIA easaída dela
decorrente, do estabelecimento do de¬
vedor para ocredor, ou para depósito
em nome deste eno retorno ao estabe¬
lecimento do devedor, em virtude da
extinção da garantia”.
Item 57Saída, de estabelecimento

prestador dos serviços aque se refere o
art. 8® do Decreto-lei n® 406, de § 3® -Sem prejuízo do disposto no Ar-
31.12.68, de MERCADORIAS ASE- tigo 31 do Decreto n® 24.150 de 20.04.
REMOUQUETENHAMSipoUTI- ,34,éadmitida acorreção monetária dos
LIZADAS NA PRESTAÇÃO DE alugueres, na forma epelos índices que
TAIS SERVIÇOS, ressalvados

§1® -Acorreção monetária do aluguel
somente poderá ser exigida quando o
contrato aestipular, fixando aépoca em
que será efetuada eas condições aque
ficará sujeita.
§2® -Acorreção monetária do aluguel
não poderá ultrapassar avariação do
v a l o r n o m i n a l d a O R T N .

os casos ocontrato fixar, limitada pelo disposto
de incidência previstos na lista constan- no §2® deste artigo.”
te na legislação complementar àConsti- Art. 49 -“No silêncio do contrato, o
tuição do Brasil . aluguel será reajustável anualmente.
“Item 8-Saída, cm operação interna, §1® -Na locaçao contratada por tempo
de MERCADORIA com destino aAR¬
MAZÉM GERAL, àordem do reme¬
tente, ou aDEPÓSITO FECHADO, do
próprio contribuinte. . s e q u e n t e .
-Saída dc MERCADORIA dos esta- §2® -Oaluguel será reajustado propor-
belecimentos referidos no subitem
terior em retorno ao estabelecimento

determinado sem cláusula de reajuste,
olocador só poderá exigí-lo ao término
do prazo contratual eacada ano sub-

1

cionalmente àvariação do valor nomi¬
nal da ORTN, desde odia do reajuste
anterior ou, na falta deste, desde oiní¬
cio do contrato.
§3® -Élícito às partes fixar, de comum

a n -

r e m e t e n t e .
“Item 14 -Saídas dc estabelecimento de
empreiteiro de construção civil, obras
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ao término do prazo contratual eacada j) oprazo para aação revisional foi
semestre subsequente.
§3® -Far-se-á oreajuste do aluguel,’
mediante aaplicação desde omcs de
início da locação ou do último reajuste, acordo;
de índice livremente pactuado pelas k) adenúncia vazia continua possível

,partes, dentre os editados pela Funda- para as locações não residenciais eco-
ção Getúlio Vargas -FGV, pela Funda- merciais não amparadas pela Lei de Lu-
çâo Instituto de Pesquisas Econômicas vas evedada para as locações residen-
-FIPE ou por órgão oficial, exceto os ciais;
de variação da taxa cambial edo salário 1) aação revisional pode ser impetrada
m í n i m o .

§4® -Élícito às partes fixar, de comum
acordo, novo aluguel, bem assim inserir valor de mercado;
ou modificar cláusula de reajuste.
§5° -Não tendo havido acordo, nos

Tabela IRRF
Novembro/90

diminm'do de 5para 3anos, mantidos
os critérios de contagem, ou seja, do
im^cio do contrato ou da data do último

Base de cálculo Alíquota I^rcela a
d e d u z i r%

Cr$
Até 43.197,00
de 43.197,01 a

I s e n t o

tanto pelo locador ou pelo locatário,
objetivando adequar oaluguel ao seu 143.989,00

acima de 143.989,00
10 4.319,70
25 25.918,05

m) foi instituído oaluguel provisório.
Assim, na propositura da ação, oautor

termos do parágrafo anterior, olocador poderá requerer afixação judicial do Dependente: Cr$ 3.031,00, até olimite
d e c i n c o .ou olocatário, após três anos de vigên-

cial do contrato, poderá pedir arevi¬
são judicial do aluguel, afim de reajus-
tá-lo ao preço de mercado, aplicando-
se odisposto nos parágrafos 2® e3® do
Artigo 53, conforme ocaso.
§6® -Arevisão judicial poderá ser re¬
querida de três em três anos, contados
do último acordo ou, na falta deste, do
início do contrato.

novo aluguel, que não poderá exceder
a80% do pleiteado pelo autor na peti¬
ção inicial eserá devido pelo réu até dimentos provenientes de aposentado¬

ria epensão, transferência para areser¬
va remunerada ou reforma pagos pela
Previdência Social da União, dos Esta¬
dos, do Distrito Federal edos Municí¬
pios, ou por qualquer pessoa jurídica de
direito público interno, no caso de con¬
tribuinte com idade igual ou superior a
65 anos.

Cr$ 36.376,00 aparcela isenta dos ren¬

que seja proferida asentença de pri-
m e u - o g r a u ;

n) se opagamento do valor provisoria¬
mente arbitrado acarretar “fundado re¬
ceio de lesão grave ou de difícil repara¬
ção”, oréu poderá, na contestação,re¬
querer a'revisão do valor arbitrado;

Em decorrência do exposto, estas o) aapelação da sentença proferida em
foram as principais alterações introdu- ação rerisional será imediatamente re-
zidas pela Medida Prorisória 227/90, cebida somente no efeito deyolutivo. imposto não serão considerados os
que énecessário salientar: Isto significa que asentença proferida
a) Um aluguel só poderá ser reajustado éimediaíamente executável;
se houver uma previsão contratual ex- p) para as locações residenciais fica

consolidada aineristência de reajustes
b) os índices para tais reajustes podem durante os meses de abril asetembro,
ser os editados pela Fundação Getúlio bem como aaplicação de 41,28% para
Vargas; pela Fundação Instituto de Pes- omês de março enão os 84,32% de
quisas Econômicas ou por órgãos ofi- variação do IPC;

q) ficam revogados os Arts. 6° e7® da
c) permanece livre aconvenção inicial Lei n® 7801 de 11.07.89 (recomposição
do aluguel;

Para determinação da base de cálculo e

c e n t a v o s .

viso Préviop r e s s a ; i

Afalta da concessão das horas ou dias
livres, anula oaviso prévio, impedindo
aprocura de emprego, sua finalidade.

c i a i s ;

parcial da inflação de janeiro de 1.989-
plano verão eperidiocidade quadrimes- (enunciado TST 230)
trai para as locações residenciais), eart. ̂substituição pelo pagamento das ho-
7® da Lei n® 8030/90 (indexação dos alu- ras reduridas da jornada de trabalho: É
guéis residenciais àmeta inflacionária), ilegal substituir operíodo que se reduz

da jornada de trabalho, no aviso prévio,
pelo pagamento de horas correspon¬
dentes.

d) continua vedada aindexação dos rea¬
justes dos aluguéis ao salário mínimo ou
àmoeda estrangeira;
e) nas locações residenciais, aperiodi¬
cidade do reajuste não poderá ser in¬
ferior aseis meses;
0nas locações não-residenciais, comer-

industriais aperidiocidade dos Fonte: lOB -Informações Objetivas -
C o n s u l t o r i a D i n â m i c a

c i a i s o u

reajustes poderá ser mensal;
g) se não houver previsão contratual
expressa, os reajustes dos aluguéis, não
importando adestinação, serão semes¬
trais;
h) nos contratos por prazo determina¬
do sem previsão de reajuste, este só po¬
derá ser aplicado findo oprazo contra¬
tual;
i) fica facultado ao locador elocatário ●Consultas/Cheques
fixarem, de comum acordo, ovalor do
novo aluguel bem como alterar acláu¬
sula contratual de reajuste;

Horas ExtrasRelatório do SPC
Mês/Outubro/90 Horas suplementares haDÍtuais-inte-

gração no salário.
Ovalor das horas suplementares

prestadas habitualmente, por mais de 2
anos, ou durante todo ocontrato, se
suprimidas, integra-se no salário para
todos os efeitos legais,
(súmula 76 do TST)

.Consul tas SPC . . . . 4 3 . 8 1 0
7.634
2.281
2.474

L l l l

.Respostas/Registro

.Registros Incluídos

.Cancelados
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TA B E L A P R AT I C A
N O M E N O A -

T U R A

P i S O N A C .

d o s a l A r k v
SALÁRIO láN.

I . P. c . V . R . R

R E G . P R

I G P / F G V

SALÁRIO
f a m L i a

N O N O S Ú LT I M O S

1 2 M E S E S

N O

MÉS MéSMÊS I R V F B T N U . P. C .POUPANÇA M . V . R . V R F

2 4 9 . 4 8 4 . 7 5 3 6 . 6 2 9 7 4 4 . 7 1 2 . 6 9 5 6 3 6 . 9 2 1 7 . 6 2 2 7 . 1 5S E T E M 8 R C V 8 9 3 5 . 9 5 1 . 1 9 8 . 0 0 4 8 . 1 3

O i r r U B R O / 8 9 3 8 1 , 7 3 6 . 4 6 3 7 . 6 2 1 . 3 0 3 . 7 8 3 8 . 3 0 8 1 6 5 . 4 6 6 0 . 8 6 3 . 6 6 4 7 3 9 . 7 0 3 9 . 8 9 3 6 . 9 1

N O V E M 8 R O / 8 9 5 5 7 . 3 3 8 . 8 9 4 1 . 4 2 1 . 4 6 4 . 1 6 4 2 . 1 2 7 1 9 0 . 0 7 6 3 . 7 4 5 . 0 4 3 4 4 4 , 2 7 3 9 , 6 9 5 0 . 8 0

768.18D E Z E M B R O / B 9 1 2 7 . 3 6 39.89 7 1 . 8 41 2 . 5 7 5 3 . 5 5 1 . 7 6 4 . 8 7 5 4 . 3 1 7 7 11 8 . 4 1 7 . 1 3 2 4 4 9 . 3 9

J A N E I R O / 9 0 1 . 2 8 3 . 9 5 1 9 . 3 0 5 6 . 1 1 1 . 6 0 9 . 6 8 5 6 . 8 9 0 5 1 9 5 . 6 2 1 8 1 . 8 6 1 0 . 9 5 1 8 7 1 . 7 0 11 9 , 2 1 11 0 . 3 1

F E V E R E I R O / 9 0 2 . 0 0 4 . 3 7 3 0 . 1 3 7 2 . 7 8 2 . 7 5 1 , 3 4 7 3 , 6 4 3 9 3 0 5 . 3 6 2 8 3 . 9 1 1 7 . 0 9 6 8 7 1 . 6 8 11 9 . 2 1 1 7 2 . 2 0

MARÇO/90 5 2 . 0 6 8 4 , 3 2 4 . 8 5 3 . 9 0 8 5 . 2 4 1 6 5 2 7 . 6 63 . 6 7 4 . 0 6 4 9 0 , 6 0 2 9 . 5 3 9 9 6 1 , 3 2 11 9 , 2 1 2 9 7 , 5 3

A B R I L / 9 0 3 . 6 7 4 . 0 6 5 2 . 0 6 4 4 . 8 0 6 . 5 6 4 . 6 0 0 . 5 0 0 0 5 2 7 . 6 6 4 9 0 . 6 0 4 1 . 7 3 4 0 1 1 . 3 3 5 9 2 . 6 7 5 4 8 . 4 0

M A I O / 9 0 3 . 6 7 4 , 0 6 5 2 . 0 6 7 , 8 7 6 . 4 5 8 . 7 4 5 . 9 0 6 9 5 2 7 , 6 6 4 9 0 . 6 0 4 1 , 7 3 4 0 9 . 0 6 5 9 2 . 6 7 5 4 6 , 4 0

J U N H O / 9 0 9 . 6 1 3 . 8 5 7 . 7 6 5 4 . 6 6 9 . 5 5 5 . 6 5 5 . 9 1 1 0 . 1 5 8 0 7 6 5 . 6 9 7 3 0 . 5 0 4 3 . 9 7 9 3 5 9 2 . 6 7 5 7 7 . 9 19 , 0 2

J U L H O / 9 0 1 0 . 7 9 4 . 9 0 4 , 7 6 6 9 . 7 5 4 . 9 4 7 . 8 21 2 . 9 2 1 1 . 3 4 3 9 8 6 1 . 1 2 8 0 0 . 6 3 4 6 . 2 0 5 7 1 2 . 9 8 6 6 4 . 5 8 6 3 3 . 4 5

A G O S T O / 9 0 1 0 . 5 8 5 . 2 0 3 . 4 6 7 4 . 0 0 1 2 . 0 3 4 . 2 7 2 , 2 5 11 . 1 3 2 9 9 5 4 . 0 3 8 8 7 . 0 2 5 3 . 4 0 7 1 6 8 4 . 5 8 7 0 1 , 7 912 ,93

S E T E M 6 R O / 9 0 6 . 0 5 6 . 3 1 1 . 0 5 4 , 9 7 5 9 . 0 5 7 6 6 8 4 . 5 8 7 7 6 . 0 41 2 , 8 5 8 6 , 1 3 3 .526 ,44 9 8 0 . 6 7 11 , 7 21 2 , 7 8 1 3 , 4 1 4 2

a J T U B R C V B O 946,7813,71 2 . 9 0 9 . 3 0 1 . 1 9 0 , 5 36 . 4 2 5 , 1 4 9 1 , 3 6 1 4 , 2 0 1 4 . 2 7 8 5 1.106,91 8 7 5 , 7 76 6 . 6 4 6 5

NOVEMBRO/90 7 5 , 7 8 3 78 . 3 2 9 , 5 5 9 4 6 , 7 6

Até 8eiaboraç&o da tabela prática, os valores não foram divulgados pelos Órgãos oficiais.

S i s t e m a S . C . I .
Um poderoso

instrumento de negócios
p a r a s u a e m p r e s a .

1
Informações instantâneas
sobre empresas de todo

o B r a s i l .
O S . C . I . é o m a i s m o d e r n o e e fi c a z
sistema continuado de informações

comercia is em todo terr i tór io brasi le i ro.
Na hora de selecionar novos clientes,
reativar ex-clientes, aprovar, limitar ou

negar crédito, conte com amais
eficiente ferramenta para aumentar seus

lucros ediminuir seus riscos.

Ligue já ereceba 10 consultas
inteíramente grátis.

(0432) 24-0033
Filiais nas principais cidades

d o B r a s i l .

Ligue grátis (011) 800-8854
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cular uma única publicidade do empre¬
endimento para as quatro cidades.

OShopping Catuaí-Maringá vai ter
uma área de 47 mil m2 num terreno de
200 mil m2. Neste espaço vão funcionar
154 lojas, 4delas de grandes grupos co-

0Magazine Pemambucanas.e arede
Mac’Donalds. Oshopping terá também
três cinemas eum espaço de 2mil m2
quadrados, onde funcionará um centro

'de diversões.

IARRECADAÇÃO: “Todo oprojeto foi-
feito pensando em humanizar ao máximo
0local. Por isso, overde foi muito valori¬
zado. Destinamos uma boa área para o

Iverde. Ele não podería ser esquecido nu¬ma cidade como Maringá”, explicou Al¬
fredo Khouri, diretor-superintendente
também proprietário da empresa de

jLondrina responsável pela construção.
Com toda esta estrutura ecom um in¬

vest imento de cerca de 30 mi lhões de
dólares, oShopping Catuaí-Maringá vai
ser osegundo do estado eomaior da re¬
gião Noroeste. Estes números vão repre¬
sentar uma arrecadação de 400 a500 mil
dólares por mês em ICMs para aPre¬
feitura. Além disso, segundo as previsões
dos técnicos, só na fase de construção,
serão criados dois mil novos empregos.
Depois, quando oshopping estiver fun¬
cionando, outras 2300 pessoas deve¬
rão ser empregadas ali.

Edson GuFttJ

m o

f

Dunmle reunião de apresentação do shopping, Altredo Khouri explicou detalhes do projeto

I N V E S T I M E N T O

Drible na crise
Grupo de empresários esquece as dificuldades einveste 30 milhões

de dólares na construção de um shopping center em Manngá,
destinado aser omaior centro de compras da região Noroeste

Para odiretor-presidente do empre¬
endimento, “todos estes números são
mais uma prova de que Maringá não está
vivendo arecessão que oresto do pafe
vive”. Isso, segundo ogrupo, se deve tam-Oprojeto do shopping Catuaí-Marin- (três de Maringá eum de Londrina) está

gá foi apresentado no mês passado, du- àfrente do empreendimento. Além deMaringá polarizar uma
rante reunião entre diretores do empre- Maringá, og^ifpo deve inaugurar tam-muito grande. Por este motivo, a
endimento, oprefeito Ricardo Barros ebém mais três shoppings em outras cida- localização do shopping foi escolhida a
secretários municipais. Segundo as previ- ̂cs, um em Londrina, um em Cascavel ededo: elé vai ser construído na avenida
sões apresentadas, onovo shopping cen- outro em Foz do Iguaçu. Foi por este mo- Gastão Vidigal, entre oAeroporto eo
ter deverá ser inaugurado em outubro de tÍvo que onome do shopping, que era pa- Contorno Sul, que éuma via que vai faci-
1992.se r Ingá , acabou sendo mod ificado . Se- l i t a r oacesso aos compradores das c ida -

Um grupo de quatro empresários gundo os empresários, assim dá para vei- des vizinhas.

RMARINHO GUINOZ
SUPER ATACADO

A. i

ROyPAS FBTAS ■ITOMS ■ARm ESCOLAÍE
RUAJOlJBERTDECARVAÜiO,637-C)(P,1151-FÔ^

(PRÓXIMO ARODOVIÁRIA)
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oparque industrial da Cocamar continua ase expandir sob estímulo da diversificação

C O O P E R AT I V I S M O . produção.
Para os técnicos envolvidos com ains¬

talação da fecularia, este tipo de projeto
éimportante para regiões onde predo¬
mina amonocultura -como éocaso do
café em Altônia. Por isso mesmo, acoo¬
perativa já tem planos para investir em
outras pequenas indústrias. Uma delas é
ade conversa de frutas ede palmitos.
Mas estes projetos ainda irão passar por

Diversificar para crescer
Com investimentos na diversificação industrial Cocamar fortalece
sua presença na região, estimula aexploração de novas atividades

agrícolas efica menos vulnerável às oscilações do mercado
Diversificar éocaminho para crescer, da água proveniente da industrialização, f̂ se de estudos para que possam ser

Essa éafilosofia da Cooperativa dos Ca- Toda aestrutura da fecularia será viabili- implantados,
feicultores eAgropecuaristas de Marin- zada pela Cocamar. Os produtores as-PROJETO ARROJADO -Ainvestida
gá (Cocamar),que vem investindo firme sinarão contratos, comprometendo-se aCocamar na diversificação industrial
na diversificação industrial. Mas aidéia entregar toda aprodução de mandiocaprojetos ainda mais arrojados. Um
da cooperativa não \dsa apenas oseu para garantir oabastecimento da indús-f împlantação de tecelagens re-
crescimento, esim de toda aregião onde tria. gionais, através da criação de um condo-
atua. Uma das formas encontradas para MIL HECTARES -Para que afecu- mínio têxtil,
viabilizar estes planos foi ainstalação de laria possa ser viabilizada ecomece ao-
agroindústrias em pequenas cidades.

Este projeto prevê ainstalação de 5
perar, será necessária uma área contra- «'̂ dulos para aprodução de tecidos Fi-

_ tada de cerca de mil hectares plantados. brim, popeline, tricoline, cam-
Eocaso de uma indústria de fécula de Esta contratação de área está dentro doe alguns outros -para abastecer a

mandioca, que vai ser instalada no muni- que acooperativa chama de “projeto in- indústria de confecções. Aprevisão éde
cípio de Altônia, com capacidade para tegrado”. Oempreendimento só poderá ŝtes módulos ou tecelagens regio-
processar 30 _mil toneladas de raiz por ser viabilizado apartir do comprometí-entrem em operação em 1992, eiu ó
ano. Aprevisão éde que aindústria co- mento dos cooperados no que se refere cidades da região,
mece afuncionar em junho do ano que ao fornecimento da matéria-prima,
vem epara isso serão empregados cerca
de 191 milhões de cruzeiros.

Afecularia vai funcionar numa área

Ainstalação das tecelagens vai ficar
No “projeto integrado” oprodutor por conta de cooperados eempresários

também se beneficia, porque assim pode das cidades interessadas em participar
ter uma nova opção, para sair da mono- do projeto, que formarão uma espécie de

de 2mil metros quadrados de constru- cultura. Eele poderá optar sem medo, já sociedade. OBadep, (Banco de Desen-
ção, além de quatro lagoas de tratamento que terá uma indústria para absorver sua volvimento do Paraná, que vem acom-
A a M / N O V E M B R O / 9 0 - 2 4



Oívufgaçáo
panhando oprojeto desde asua criação,
deverá ser oagente financeiro na aquisi¬
ção dos equipamentos.

ACocamar vai entrar na sociedade
construindo uma unidade prestadora de
serviços, que funcionará como aprepa-
radora da matéria-prima. Neste traba¬
lho SC inclui achamada pré-tccelagcm,
que 6opreparo do fio, c. também um
assessoramento às tecelagens na área de
comercialização, industrialização eaté
de preparo da mão-de-obra.

PÓLO TÊXTIL -“Hoje oParaná
absorve apenas 20 por cento de todo o
algodão em pluma que produz. Amaior
parle éindustrializada fora daqui. Por
isso éimportante que se invista mais no
setor de tecelagem. Até porque hoje exis¬
te um número considerável de indústrias
de confecções no estado”, explica Celso
Carlos dos Santos Jr., coordenador do
projeto de instalação das tecelagens edo
condomín io têx t i l .

Óleo produzido peia Cocamar abastece mercados de diversas parles do paísPara ele, com iniciativas como esta, “a
região Noroeste pode vir ase tornar um Para se.ter uma idéia, ainstalação de
pólo têxtil tão importante quanto os que apenas um modulo têxtil igual ao que foi jelo, os 120 teares que funcionarão nos 5[
existem cm Santa Catarina eSão Paulo”, projetado pela Cocamar, com 24 teares módulos irão consumir em média 300 to- |
Mas para isso énecessária aunião de em operação, empregaria hoje recursos ncladas de algodão por mês, produzindo
todos, empresários, comunidade
perativa. Oinvestimento para aviabiliza- “Só que éum investimentb compensador salmente. Esta produção, no mercado de
ção de um projeto desta envergadura é®trará um retorno muito grande hoje, está avaliada em mais de 2,5 mi-
alto. p a r a a r e g i ã o ” , a fi r m a C e l s o C a r l o s . I h õ e s d e d ó l a r e s .

Segundo os cálculos que estão no pro-

da ordem de 400 milhões de cruzeiros. 1milhão e100 mil metros de tecido men-c c o o -

solidação de seu parque industrial em
1986: ingressou na sericicultura. Muitos
produtores da região já estavam na ati¬
vidade, mas as empresas que monopo¬
lizavam acompra dos casulos pagavam
um preço muito baixo pelo produto.

Apedido de seus cooperados, acoo¬
perativa resolveu entrar na atividade.
Mas havia alguns riscos aserem assu¬
midos, como ofato de aCocamar nunca
ter tido experiência com obicho-da-se-
da. Mas, com aassistência de técnicos
da extinta Acarpa, acooperativa aca¬
bou implantando sua fiação seda epas¬
sou areceber casulos de seus associa¬
d o s .

Vocação de berço
Desde que foi fundada, há 27 anos, acooperativa
decidiu apostar em outras culturas além do café

cooperativa partisse para aindustriali¬
zação. Em 1979 foi inaugurada aprimei¬
ra unidade produtora de óleo de soja,
com uma capacidade inicial de esma-
gamento de 1.2ÍX) toneladas de soja por
dia. Como acooperativa era auto-sufi¬
ciente em matéria-prima -asoja entre¬
gue pelos associados era suficiente para
movimentar aindústria oano todo -o
empreendimento obteve êxito.

Daí para aimplantação de uma nova
unidade produtora de óleos vegetais foi
um passo. Em 1980 acooperativa colo¬
cou em funcionamento outra unidade,
para aprodução de óleo de caroço de
algodão, e4anos depois foi instalada a
refinaria de óleo de soja.

BICHO-DA-SEDA -Acooperativa
deu outro passo importante para a’ con-

Aidéia de diversificar já éantiga na
Cocamar. Tbdo começou com adecisão
da cooperativa, alguns anos depois da
fundação, de partir para orecebimento
de outros produtos agrícolas, além do
c a f é .

Como omercado para oproduto
passava por uma séria crise, acoopera¬
tiva voltou sua atenção para oalgodão,
que começava aser plantado por mui¬
tos produtores da região. ACocamar,
então, adquiriu uma máquina de bene-
ficiamento de algodão edaí em diante
começou areceber um volume muito
grande do produto. Tanto que logo
leve que adquirir outra máquina de be-
nefi ic iamento .

Aconsolidação da soja, na década
de 70, foi opasso definitivo para que a

Depois de todos estes anos investin¬
do na diversificação, aCocamar tem
hoje um dos parques industriais mais
importantes do estado, cestá entre as 3
maiores do Brasil. Ocomplexo soja éo
responsável pela movimentação do
maior volume da matéria-prima. Os de¬
rivados de soja têm grande participação
nas exportações da cooperativa. Para se
ter uma idéia, mais de 70 por cento de
todo ovolume embarcado vem da co¬
mercialização do farelo da soja.

A C I M / N O V E M B R O / 9 0 - 2 S



POLÍTICA DESCENTRALIZAÇÃO -Oex-pre¬
feito Said Ferreira (PMDB) já estabele¬
ceu seu plano de trabalho na Câmara dos
Deputados. Nele está incluída uma pro¬
posta de reforma constitucional que per¬
mita adescentralização administrativa,
que na opinião dele, traria independên¬
cia econômica aos estados emunicípios.
“Os índices de distribuição da arrecada¬
ção têm que ser reestudados”, afirma o
deputado.

Apartir da autonomia econômica, se¬
gundo Said, será possível aos estados e

. - . O O R Ç A M E N TO - J á o d e p u t a d o f e - p r i n c i p a l m e n t e m u n i c í p i o s a d m i n i s t r a r
gislativa. Ele diz que pretende continu2tr deral Antônio Bárbara (PRN) diz que melhor seus recursos. “Hoje, acrise que
com otrabalho de assistência social que prefere não fazer promessas antes de vivemos éadministrativa, pois émuito
já desenvolvia no último mandato -fór- “conhecer asituação eas possibilidades difícil administrar um país grande como
mula, aliás, que garantiu sua reeleição es- do governo para saber oque poderemos este. Por isso, énecessário descentralizar
te ano. “Eu sei que esta não éprópria- conseguir”. Mesmo assim, ele diz que aadministração, dando mais autonomia
mente afunção de um deputado. Mas tem uma meta fundamental: ofortaleci- acada estado emunicípio”,
num país como onosso não há como dei- mento da agricultura.Outra questão fundamental para ode-
jar de fazer este tipo de trabalho. Etam- “Somos um país essendalmente agrí- putado éoplanejamento familiar. “Hojebem ISSO já éuma tradição para mim, por cola. Nós, deputados federais, temos que oBrasil cresce oequivalente àpopulação
causa de minha atuação no rádio”, expli¬
ca José Alves.

Hora de trabalhar
Resultado das umas indica queda na representatividade
política de Manngá, mas candidatos eleitos prometem

contornar afalta de cadeiras no Legislativo com muito trabalho

1

Como único deputado estadual eleito mos do governo tudo oque Maringá pre-
pela re^ão, José Alves (PTB) vai ter mui- cisa”,
to trabalho pela frente na Assembléia Le-

lutar para acriação de uma política agrí- de um país como oUruguai, por ano. Isso
cola forte eque realmente dê condições éuma explosão demográfica. Por isso é

Mas ele esclarece que esta não será ao produtor. Com ofortalecimento da importante aviabilização de recursos pa-
sua umea preocupação. “Existem outros agricultura, os outros setores da econo- ra um programa sério de planejamento
pontos que considero básicos, que são amia também irão se estabilizar”, explica familiar”, explica Said.
educação, asaúde easegurança. Epre¬
tendo trabalhar por eles na Assembléia”.

B á r b a r a . Odeputado diz que pretende também
Odeputado considera areforma agrá- trabalhar na elaboração de uma nova po-

José Alves acredita também que, na fun- ria oponto-chave para aresolução dos lítica agrícola para opaís. “Pretendo par-
ção de deputado, ele terá que realizar problemas da agricultura -“mas uma re- ticipar da Comissão de Agricultura
uma tarefa que considera espinhosa: pro- forma agrária séria, que realmente pro- Câmara dos Deputados, elá vou traba-
mover aunião política em Maringá. “Nós mova adistribuição das terras no país”, lhar para aelaboração de uma nova polí-
pr̂ endemos unir políticos, independen- Para ele, “o Brasil só vai conseguir cres- tica que garanta preços mínimos com-te de partidos, empresários erepresen- cer quando passar adar condições para pensadores, para que oprodutor possa
tantes de associações para que consiga- quem quer produzir”.obter oseu lucro”, afirma Said Ferreira.

n a

F o l o i : V t » |ln«

i
GOV

í
■ *

í
4

no Paraná SaidFelício Ferreira nasceu em Dois Cór- Português de Leiria, Antonio Bárbara imi-lerTdnr neTpnTLÍ f São Paulo, há 56 anos. Iniciouvereador pelo PS, para quatro anos de- vida política em 1976 como candidato a
Maringá pela Arena. Comare-

PDTcom 12,8milvotos. Ocupounoman- forma partidária, Said Ferreira se filiou
dato aquarta secretana da Assembléia PMDB. Em 1982 se elegeu prefeito da ci-Legislativa ● ● o t ' j
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grou para oBrasil aos 15 anos, fixando-se
em São Paulo. Oempresário iniciou sua
carreira política em 1986 como candidato
adeputado estadual pelo PMDB. Filiou-
se ao PRN durante acampanha presiden¬
c i a l

s u a

a o

d a d e
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Irmãos Pollsell: Iradlção era eslruluras

CONSTRUÇÃO CIVIl Eagilizar épreciso, porque ocumpri¬
mento dos prazos éimprescindível, prin¬
cipalmente nas obras financiadas. Os
agentes financeiros são extremamente ri- i
gorosos com os prazos de conclusão de
cada etapa da obra. “É por isso que o
pessoal da construção civil trabalha com
sol ou com chuva. Se oprazo não for
cumprido, éprejuízo para aconstruto¬
ra”, afirma Alexandre. !

AJ. C. Poliseli eIrmãos, que começou
fazendo apenas um tipo de serviço, hoje
r e a l i z a o b r a s b a s t a n t e d i v e r s i fi c a d a s .
Além da sua tradição em estruturas de
concreto, aempresa faz também obras
de saneamento, como os reservatórios
que estão sendo construídos em Parana-
vaí, serviço contratado pela Sanepar,
além da execução de coberturas, pontes
econstrução de piscinas. Para garantir o
cumprimento dos prazos etoda execu¬
ção dos serviços, aJ. C. Poliseli eIrmãos
conta hoje com cerca de 80 funcionários.

Negócio entre irmãos
AJ.C. Poliseli completa 15 anos de atividade no ramo de estruturas

de concreto emostra que osistema de sociedade dá certo quando
os interesses são comuns; aempresa édirigida por cincó irmãos

AJ. C. Poliseli eIrmãos éuma das dos irmãos Poliseli ganhou impulso a
mais tradicionais empresas maringaen- partir do momento em que as construto-
ses do ramo de estruturas de concreto, ras se viram obrigadas asetorizar os ser-
Esta tradição tem 15 anos de história viços euma construção por causa do vo-
completados em agosto, eque éfestejada lume de obras. “Hoje, cada fase de uma
por cinco irmãos que, literalmente, obra éexecutada por uma empresa dife-
“põem amão na massa”.

Eles são Anselmo, Alexandre, José ra, desde afundação eem alguns casos
Carlos, Adécio eSevero Poliseli, sócios até oacabamento. Isso agiliza aobra”, ex-
,desde que aempresa foi fundada. Eles plica Alexandre,
gostam de estar sempre por perto ede
trabalhar nas obras que executam. Toda
esta dedicação éque torna possível aesta
empresa tocar uma média de sete obras
de uma só vez, inclusive fora da cidade.
Enão são obras pequenas. Para se ter
uma idéia, aempresa está fazendo todo
otrabalho de estrutura do Royal Garden
.oedifício mais alto do Paraná, com 35
andares, que está sendo construído em
Maringá.

Além deste edifício, aJ. C. Poliseli e
Irmãos foi responsável pelas estruturas
de obras como oColégio Marista, oCen¬
tro Comercial Europa, que está sendo
construído na avenida Carneiro Leão, e
do edifício Maison Royale. “Estas são as
obras maiores, porque se agente for enu¬
merar todas as que fizemos nestes 15
anos...”, orgulha-se Alexandre Poliseli.

PRAZOS RIGOROSOS -Aempresa

rente, todas contratadas pela construto-

p a i p a r a
Seguindo atrilha do pai, os irmãos fundaram aempresa

que hoje éum referencial para as construtoras

Ogosto pela construção os cinco ir¬
mãos herdaram do pai, Ernesto Polize-
li, que era carpinteiro. “Seu” Ernesto C. Poliseli eIrmãos,
chegou com afamília em Maringá, vin¬
do de Marialva, em 1950. Aqui ele co¬
meçou construindo casas de madeira
oara os colonizadores da cidade.

“Seu” Ernesto era ajudado neste tra¬
balho pelos dois filhos mais velhos, Al¬
berto (que hoje não trabalha mais com
os irmãos) eAnselmo. Nesta trilha se¬
guiram os outros quatro filhos, Alexan¬

dre, José Carlos, Adécio eSevero, que
acabaram fundando, em sociedade, aJ.

Mas antes mesmo da empresa existir,
eles já trabalhavam com estruturas de
concreto. Aprimeira obra feita por eles
foi oprédio do Indaiá Hotel. “Isso já faz
tempo. Acho que foi há mais ou menos
23 anos”, recorda Alexandre. Mas apri¬
meira obra da empresa, já com registro
etudo, “como manda ofigurino”, foi o
prédio do frigorífico Parplan, que hoje
éafábr ica da Sad ia .
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SERVIÇO

AACIM éassim
Além de congregar, defender ere¬
presentar os interesses da livre ini¬
ciativa, aACIM oferece às suas
associadas vários serviços

1

SERVIÇO DE PROTEÇÃO AO CRÉ¬
DITO (SPC) ●destinado ao fornecimen¬
to de informações cadastrais de pessoas
físicas mantendo um arquivo de infor¬
mações fornecidas por todas as empre¬
sas filiadas ao sistema. Realiza intercâm¬
bio com todos os SPCs do Brasil receben¬
do etransmitindo dados de cl ientes ina¬
dimplentes;

SISTEMA VÍDEO-CHEQUE -total¬
mente informatizado com informações
de cheques cadastrados no Banco Cen¬
tral, cheque extraviados, furtados ede
emitentes de cheques sem fundos na pra¬
ça de Maringá;

D E PA R TA M E N T O T É C N I C O - I N -

Os três primeiros colocados receberam troféus

F E I M A R

Criatividade premiada FORMATIVO -presta informações tra¬
balhistas, previdenciárias, tributárias, ín¬
dices econômicos, tributos federais, esta¬
duais emunicipais;

SETOR COPIGRÁFICO -dotado de
Oencerramento da IV Feimar foi co- liares, estiveram presentes também àfes- fotocopiadoras, mimeógrafo, plastifica-

memorado com um almoço, no dia 13 de ta de encerramento várias autoridades, çãoe encadernação. Atende as empresas
outubro, no CTG Rincão Verde em M!a- entre elas oprefeito Ricardo Barros, oassociadas com preços subsidiados epa-
ringá. Durante oalmoço foram entre- secretário de Ciência, Tecnologia eDe-
gues os troféus para os estandes premia- senvolvimento Econômico, Paulo Rober¬

to Pereira de Souza, osecretário de In-
OjtJri foi composto por uma comissão dústria, Comércio eAgricultura do muni-

especial, formada por técnicos eempre- cípio, Remo Longo eadiretoria da Asso-
sários representando diversos setores, ciaçao Comercial eIndustrial, capita-
No julgamento foram considerados ovi- neada pelo presidente, Fernando Henri-

q u e s .

Participantes da IV Feimar comemoraram final da exposição
almoço eACIM distribuiu prêmios aos melhores estandesc o m

gamento mensal;
TELEX -para recebimento etrans¬

missão de mensagens, apreço de custo;
BIBLIOTECA TÉCNICA -com acer-

dos durante afei ra.

vo àdisposição das associadas, manten¬
do assinatura de periódicos, diários ofi¬
ciais da União, estado emunicípio, legis¬
lação eoutros;

AUDITÓRIO ■para uso das empresas
associadas;

CONVÊNIO -com hotéis em diversas
vas, segundo colocado; eda Modulaque Conselho da Mulher Empresária, Maria cidades do país, com descontos ofereci-
Móveis, oprimeiro colocado. Aparecida Bekner da Silva, juntamente dos mediante aapresentação da carteira

Além dos expositores ede seus fami- com suas companheiras de diretoria. de associado da ACIM.

suai, adecoração eavisitação.
Os estandes premiados foram oda No¬

va Pedra Mármore eGranitos, que ficou
com oterceiro lugar; da Shandola Noi- mento foi comandada pela presidente do

Aorganização da festa de encerra-

D E C I D I D A M E N T E
D a m a ® D a m a ®D a m a ®

DEDICAÇAO CONQUISTANDO CONFIANÇA.
DAMA S/A -Distribuidora de Automóveis Maringá -Av. Paraná, 1.222 -Fone: 24-7133 ●Maringá -PR
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SERVIÇO A
Seguro contra riscos Revista

ACIM
está

mudando...
para melhor.

ACIM adota sistema de informações comerciais que reduz
riscos na operação de crédito entre empresas

AAssociação Comercial eIndustrial ou oda própria Associação Comercial e
de Maringá assinou no mês passado um Industrial,
convênio com aempresa Protector-Ad- FUNCIONAMENTO -Para oasso-
ministração eServiços Ltda., de São Pau- ciado que for realizar no máximo 10 con-
lo, que éaadministradora do SCI-Servi- sultas por mês, oserviço será utilizado
ço de Segurança ao Crédito Industrial. através do convênio com aACIM, que

Agora os associados da ACIM pode- fornecerá inclusive senhas ou códigos de
rão contar com omais moderno eeíicien- acesso. Afatura dos serviços será feita
te sistema de informações comerciais, em nome da Associação Comercial eIn-
destinado aagilizar negócios ediminuir dustrial, que depois passará os valores a
riscos nas operações de crédito entre serem cobrados de cada associado que

u t i l i z o u 0 S C I .
Epara aqueles empresários que dese-

obterá uma senha, ou código de acesso, jarem um número maior que 10 consultas
eatravés dela poderá receber informa- por mês, poderão firmar oconvênio dire¬
ções sobre mais de 1,2 milhão de empre- tamente com aempresa de São Paulo,
sas de todo opaís. Os dados fornecidos mas com avantagem de um desconto es-
pelo SCI se referem aemissão de che- pecial por ser associado da ACIM.
ques sem fundos, protestos em cartórios, Para obter mais informações sobre o
ações, falências, concordatas, etc. SCI, ésó ligar ou dar uma passada na se-

Oassociado que tiver interesse em uti- de da ACIM, que inclusive poderá forne-
Uzar este serviço poderá usar oseu telex cer as tabelas de preços.

Para anunciar
empresas .

Para utilizar este serviço, oassociado DISQUE

(0442)
2 6 - 1 3 3 1

Aqui omelhor da moda
acontece em quatro estações

I

e e o O )
▶ J' ^

Av. Brasil, 3^00 -Fone: 26-5455 -Maringá
A a M / N O V E M B R O / 9 0 - 2 9



CILIO D*HELD -toda extensão; AV. DO¬
N A S O P H I A R A S G U L A E F F - t o d a e x ¬
tensão; RUA DOS PALMARES»da Ave¬
nida Guaiapó até Avenida Osiris S. Gui¬
marães; AV. GUAIAPÓ -da Avenida Co¬
lombo até aRua dos Palmares; AV. DAS
INDÚSTRIAS -toda extensão; AV. OSI-
RIS STENGHEL GUIMARÃES - toda
exiensão; AV. MORANGUEIRA -da A-
venida Colombo até aRua Cezar Lattes;
RUA VITÓRIA -toda extensão; RUA
MÁRIO CLAPIER URBINATTI -toda
extensão; RUA PARANAGUÁ -toda ex¬
tensão; AV. MANDACARU -toda ex¬
tensão; AV. CARLOS CORREIA BOR¬
GES -toda extensão; AV. KAKOGAWA
-toda extensão; AV. DAS PALMEIRAS
-toda extensão; AV. ALZIRO ZARUR -
toda extensão; TRAVESSA JÚLIO MES¬
QUITA -toda extensão; TRAVESSA G.
A L M E I D A - t o d a e x t e n s ã o .

Novembro até Avenida Tamandaré; AV.
GETÚLIO VARGAS -toda extensão; AV,
H E RVA L - d a Av e n i d a X V d e N o v e m b r o

SERVIÇO

Iluminação de Natal até Avenida Tamandaré; RUA PIRATI-
ÀPrefeitura já determinou oroteiro NINGA -da Avenida XV de Novembro

de mas eavenidas para ailuminação de até Avenida Tamandaré; AV. SÃO PAU-
Natal. APrefeitura vai assumú adespesa lO -da Avenida XV de Novembro até
do consumo de energia elétrica da rede
instalada em frente aos estabelecimentos
comerciais, no período de 1® a25 de de¬
z e m b r o .

Avenida Colombo; RUA ITAPIRU (Oc-
távio Periotto) ●toda extensão; AV. CER¬
RO AZUL -toda extensão; AV. PEDRO

Se alguma empresa que estiver fora do TAQUES -da Praça Rocha Pombo até
roteiro tiver interesse, ésó procurar aSe- Praça Ari de Lima; AV. RIACHUELO -
cretaria de Indústria eComércio do Mu¬
nicípio para que seja incluída no esque¬
ma. Abaixo, oroteiro das ruas determi¬
nado pela secretaria:

toda extensão; AV. MONTEIRO LOBA¬
TO -do Colégio João XXIIl até Avenida
Brasil; AV. PARANAVAÍ -toda extensão;
AV, SÃO DOMINGOS -toda extensão;
AV. TUIUTI -da Praça Souza Naves até
oseu final; RUA MITSUZO TAGUCHI
-toda extensão; AV. DR. ALEXANDRE
RASGULAEFF -toda extensão; AV. LU-

R O T E I R O
AV. BRASIL -da Praça Souza Naves até
aPraça Geofirey Wildedim; AV. CO¬
LOMBO -da divisa do Município de Sa-
rand i a té aCOCA-COLA; RUA JOU-
BERT DE CARVALHO -toda extensão;
R U A S A N T O S D U M O N T - d a A v e n i d a

Cidade de Leiria até Avenida Laguna;
RUA NÉO ALVES MARTINS -da Ave¬
nida Cidade de Leiria até Avenida São
Paulo; AV. XV DE NOVEMBRO -da
Praça Presidente Kennedy até Avenida
São Paulo; AV, TIRADENTES -da Praça
Manoel Ribas até Avenida Anchieta; AV.
PAISSANDU -toda extensão; AV. RIO
BRANCO -da Praça Manoel Ribas até a
Praça dos Expedicionários; AV. CURI¬
TIBA -toda extensão; AV. LAGUNA -da
Avenida Riachuelo até Praça Souza Na¬
ves; AV, HUMAITÂ -da Praça Amália
Giroldo até Avenida Euclides da Cunha;
A V. D R . L U I Z T E I X E I R A M E N D E S -

toda extensão; AV. 19 DE DEZEMBRO
-da Praça 7de Setembro até Avenida
Colombo; AV. CARNEIRO LEÃO -toda
extensão; AV. CIDADE DE LEIRIA -to¬
da extensão; AV. PRUDENTE DE MO¬
RAES -toda extensão; AV, MAUÁ -toda
extensão; AV. TAMANDARÉ -toda ex¬
tensão; AV. GUAÍRA ●toda extensão;
RUA FERNÃO DIAS -toda extensão;
A V . B E N T O M U N H O Z D A R O C H A

NETTO -toda extensão; AV, PARIGOT
DE SOUZA -toda extensão; RUA SILVA
JARDIM -toda extensão; AV. PARANÁ
●da Avenida Tiradentes até Avenida Co¬
lombo; RUA VEREADOR BASÍLIO
SALTCHUCK -toda extensão; AV. DU¬
QUE DE CAXIAS ●da Avenida XV de
A C I M / N O V E M B R O / 9 0 - 3 0

P r o fi s s ã o ; s e c r e t á r i a
M a r i a A l i c e P í n a t t í

Afunção da secretária éde suma im- aparência, voz agradável, postura pro-
portância na estrutura organizacional fissional, boa memória, sigilo, dinamici-
de uma empresa eseu objetivo éasses- dade, criatividade, esforço extra, orgu-
sorar diretores/gerentes, auxiliando-os Iho por aquilo que faz e“feeling ,ou
no desenvolvimento de suas atribui- seja, sensibilidade para perceber oto-ç o e s . d o .

Atualmente esta profissional vem o-
cupando uma boa fatia do mercado, u-
nindo acompetência técnica às habili¬
dades pessoais necessárias para ode¬
sempenho desta função.

Ocampo de atuação está sendo con¬
siderado bastante abrangente, alcan¬
çando empresas industriais, comerciais Oequilíbrio emocional éfator pre-
eprestadoras de serviços, além do as- ponderante para fazer do trabalho
sessoramento acorporações, colégios,
associações, hospitais, etc.

Palavras como realização profissio¬
nal epessoal, autodesenvolvimento,
treinamento, reciclagem, fazem parte
do seu dia-a-dia, motivando-a dentro como por exemplo, aprestação de in¬
do contexto empresarial. formações corretas. Aorientação deve

Asecretária pode ser analisada sob melhor forma possível, semque fiquem dúvidas no ar. Aforma co-

Quem trabalha lida diariamente com
diversos tipos de clientes, desde conhe¬
cidos, desconhecidos, colegas de traba¬
lho, amigos, familiares esuperiores. O
bom atendimento deve ser dado ato¬
dos, indistintamente.

u m

ambiente de boa convivência, facilitan¬
do 0relacionamento.

Em se tratando de cliente, devem ser
considerados aspectos fundamentais.

dois ângulos: oprofissional eopessoal. . , . .
Sob oaspecto profissional, énecessário ®^ ^ pode jamaispassar aidéia de descaso.

Enfim, ser secretária éfazer de sua
’profissão “uma arte eum desafio”. Arte

porque necessita, além do conhecimen¬
to técnico, de todo aquele “jogo de cin¬
tura” para lidar com as pessoas. Edesa-

^ ^ jjí● . fi o p o r q u e e s t á s e m p r e c o r r e n d o r i s c o s ,
pontamento de depós.tos edescontosesta profissão emocionan-
em bancos, necessidade de dominar um je, atingindo os objetivos propostos pe-
idioma para algumas empresas, técni- empresa e, consequentemente, sua
cas de atendimento pessoal epor telefo- auto-realização.

um conhecimento técnico para oexer¬
cício da função. Tais como datilografia,
redação comercial, noções de arquivo,
etiqueta profissional, elaboração de ro¬
teiros, conferência de documentos, con-
trole de contas-correntes através de a-

n e
Maria Alice Pinaüi évice-presidente
do Conselho da Mulher Empresária,
advogada econsultora do CEIAG/PR

Como pessoa, ela deve possuir cer¬
tas qualidades indispensáveis, como a
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S 6 n a c s e r v i ç o n a c i o n a l
de apM'endízagem
c o m e r c i a l

CENTRO DE DESENVOLVIMENTO PROFISSIONAL DE MARINGÁ

APERFEIÇOAR-SE
Éimportante, apartir do momento —
você, como parte da Equipe Gerencial
da empresa, tem aresponsabilidade de
assessorá-la para atingir resultados po¬
s i t i v o s .

q u e

PROORAMAÇAO MENSAL DE CURSOS -NOVEMBRO/90

P E R Í O D OA R E A / C U R S O S H O R Á R I O C U R S O S

NOVEMBRO/90
OPAPEL DO GERENTE NA

A T U A L R E A L I D A D E
Dias; 9/11/90 -dasl9h30m às 22h30m

10/11/90 -das 8horas às 12 horas e
das 14 horas às 18 horas.

Local: Sala de treinamento CEAG/PR -
Instrutor: Nelson Rocha, administrador

de empresas egerente regio¬
nal do CEAG/PR

ADMINISTRAÇÃO DO CADASTRO,
CRÉDITO ECOBRANÇA

Dias; 05/11 a08/11/90 -das 19h30m às
2 2 h 3 0 m

Instrutor; Paulo Afonso Tives -econo¬
mista, Consultor CEAG/PR

Loca l : CEAG/PR MARINGÁ
COMO FAZER DO ATENDIMENTO

AO CLIENTE MAIS UMA
FORÇA DA EMPRESA

Dias: 27 a30/11/90 -das 19 horas às 22
horas

Instrutora: Maria Alice Pinatti, -advoga¬
da, pedagoga, consultora do
CEAG/PR eInstrutora de
Treinamentos na Área Com-
portamental.

Local: Sala de Treinamento do CEAG/
ASSESSORIA E

TREINAMENTO ACOPLADO
Dias; 1“ Fase 19 a22/11/90 -das 19h30m

às 22h30m

2® Fase no decorrer dos treinamentos
Instrutor; Roberto Rinaudo -consultor
do CEAG/PR
Local: Sala TVeinamentos CEAG/PR

T R E I N A M E N TO D È
DESENVOLVIMENTO DE

HABILIDADES EM VENDAS
Dias; 03/12 a07/12/90 -das 19h30m às

2 2 h 3 0 m
Local: Sala de Treinamentos CEAG/PR
Instrutor: Lourenço Fadei Filho, admi¬

nistrador de Empresas, com
especialização em Marketing
e Ve n d a s

ADMINISTRAÇÃO EGERÊNCLA
M a t e m á t i c a F i n a n c e i r a

Eficácia em Chefia eLiderança
Recrutamento, Seleção cTreinamento de Pessoal

1 9 / 11 a 3 0 / 11
21/11 a29/11
26/11 a07/12

19:30 às 22:30
19:30 às 22:30
19:30 às 22:30

armazenagem, embalagem eexpedição
Pacotes para Presentes 1 9 / 11 a 2 3 / 11 19:30 às 22:30

C O M U N I C A Ç Ã O
T é c n i c a Vo c a l
Te l e f o n i s t a

Etiqueta Social eProfissional
Técn i ca de Fa la r cm Púb l i co
Técnica de Atendimento ao Público
Relações Interpessoais ePostura Profissional

19:00 às 22:00
19:00 às 22:00
19:00 às 22:00

^ 1 9 : 0 0 à s 2 2 : 0 0

19:00 às 22:00
19:00 às 22:00

06/11 814/11
12/11 a28/02
19/11 a23/11
19/11 a23/11
26/11 a04/12
05/12 a13/12

ESCRITÓRIO
Datilografia
M a t e m á t i c a B á s i c a

Organização de Arquivos
Aux. de ̂ ritório/Datilografia
Aux. de Escritório/Datilografia
Aux. de Contabilidade/Datilografía

12/11 a18/02*
19/11 a03/12
2 6 / 11 a 3 0 / 11
26/11 a05/04
26/11 a05/04
26/11 a05/04

20:30 às 22:30
19:00 às 22:00
19:00 às 22:00
08:00 às 12:00

13:30 às 17:30
18:30 às 22:30

H I G I E N E E B E L E Z A

Aperfeiçoamento para Cabeleireirc»
Atualização em Corte, Penteado eEscova
Maquilagem Pessoal

05/11 a04/12
26/11 a21/12
26/11 a30/11

19:00 às 22:00
19:00 às 22:00
19:00 ás 22:00

INFORMÁTICA
Operador de Microcomputador IBM/PC
d’BASE III -PLUS -Modo Direto eProgramado
Operador de Microcomputador IBM/PC
Operador de Microcomputador IBM/PC
Operador de Microcomputador IBM/PC
Operador de Microcomputador IBM/PC
Operador de Microcomputador IBM/PC
Operador de Microcomputador IBM/PC

13:30 as 17:30
13:30 as 15:30
08:00 as 12:00
15:30 as 17:30
10:00 as 12:00
18:30 as 20:30
20:30 as 22:30
08:00 as 10:00

03A1 a12/01
12/11 a27/12
17/11 a26/01
26/11 a27/12
27/11 a28/12
29/11 a31/12
10/12 a14/01
17/12 a22/01

P R

P R O P A G A N D A

D e s e n h o A r t í s t i c o c o m T é c n i c a s M i s t a s

Arranjos Natalinos
AArte de Bem Fotografar

19:30 as 22:30
19:00 as 22:00
19:30 as 22:30

19/11 a30/11
26/11 a30/11
26/11 a(M/12

SAÚDE
Atualização para Assistente Infantil 21.11 a29/11 19:00 as 22:00

T U R I S M O

Reciclagem para Guia de Turismo 19:00 as 22:001 2 / 11 a 0 5 / 1 2

V E N D A
Intensivo de Vendas
Estratégias de Venda para Final de Ano

19:30 as 22:30
19:30 as 22:30

19/11 a23A1
26/11 a30/11
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DEPÓSITO TAPEROÁ -Com. de ma¬
teriais para construção; rua Rio Tape-
roá, 777 -fone: 22-9075
L O J A S B A N D E I R A N T E S - C o m . v a r e ¬
jista de tecidos econfecções; av. Cerro
Azul, 133 -fone: 22-1858

A S U A
E M P R E S A
ESTÁ EM
N O S S O S
P L A N O S

CAPRICHO -Confec. ecom. de rou¬
pas, artigos de decoração earmarinhos;
rua Santos Dumont, 3289 -
fone: 24-8609
PANUS &TRAPUS -Com. de confec-

LOJAS BANNACH ● Ind . ecom. de
confec., calçados, armarinhos; av. Tuiu-
ti, 1634 -fone: 26-5969
TnEM SOM -Com. de peças eacessó¬
rios para veículos; rua Paranaguá, 37 -

fone; 24-2930 ções ebijuterias; av. Herval, 78 -
C O N C E N T R O E N G E N H A R I A E E M - f o n e : 2 3 - 5 1 1 4
PREENDIMENTOS LTDA -Projetos FÁBRICA DE FURGÕES ALVORADA
de engenharia, adm. eexecução de o- LTDA -Ind. de carrocerias metálicas,
bras civis; rua Santos Dumont, 2138-fo- frigoríficas econsertos em geral; rod.
ne: 26-1025 P R 3 1 7 - k m 4 - s a í d a p / C a m p o M o u r ã o

- f o n e ; 2 4 - 2 9 7 4

DIVIMAR -Com. de divisórias, forros,
pisos com serviços de montagem; av.
Morangueira, 1235 -fone: 28-1818
CONDOMÍNIO RESIDENCIAL PE-
RUÍBE -Rua Mitsuzo Taguchi, 922 -
fone: 23-1238
TIMÓTEO IMÓVEIS -Compra,
da, locação eadm. de imóveis; rua Ar-
thur Thomas, 974 -fone: 22-7173
JÓIA ESCAPAMENTOS -Com. de es-
capamentos para automóveis ecami¬
nhões; av. Mauá, 3007 -fone: 26-1512

VIGIPONTO -Com. de relógios de
ponto, peças eassistência; av. Brasil,
2348 -fone; 22-4595
BOLAMEL ●Fabricação ecom. de bo¬
lachas, bolos, biscoitos; Lote 313 C-1
-PQ. Indl . Gleba -Patr imônio Man-
daguari -fone; 23-0192
L I M A A L I M E N T O S C O N G E L A D O S :

av. Juscelino Kubistschek de Oliveira,
5 8 0 - f o n e : 2 2 - 5 1 7 7

v e n -

A C I M
ASSOCIAÇAO COMERCIAL
EINDUSTRIAL DE MARINGÁ

ESTACIONAMENTO SÃO JOSÉ -Av.
Brasil, 1887 -fone: 22-1869
FACCINI -Av. São Paulo, 448 -Loja
E-11 - fone: 26-1802
Com. de confec. ebijuterias.
FARINHA DE OSSO MARINGÁ -Rua
Prof. Jailton Saraiva, 67 -fone: 28-5181
Ind. ecom. de farinha de osso p/ ração
an ima l .
NOVA ERA ATACADO DE MÓVEIS,
E L E T R O D O M É S T I C O S E A R M A R I ¬
NHOS -Av. Colombo, 5202 -
24-3212

TECTIME -Com. de peças hidráulicas
econsertos em geral; av. Mauá, 2475 -
fone: 23-0967
THEAR TECIDOS -Com. de tecidos;
av. Brasil, 3285 -fone: 26-3400
CRIS BLUSAS -Com. de roupas feitas
e2u*marinhos; rua Piratininga, 457, fo¬
n e ; 2 2 - 9 2 3 8

J. C. POLISELI &IRMÃOS LTDA -
Ind. de carpintaria (madeiramento ees¬
truturas de concreto); rua Fernandes
Vieira, 71 -fone: 23-4793
OSMAN CONFECÇÕES -Com. vare¬
jista de confecções; av. Brasil, 3556 ●
fone: 26-2745
PERFIL -Com. varejista de artigos de
vestuários ecalçados; av. Herval, 395 -
fone: 26-1134
TOQUE ÍNTIMO -Com. de moda ínti¬
ma -atacado evarejo; av. Brasil, 3772 -
14® andar, sala 142.2 -fone: 23-1710
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C O N TA B I L I D A D E C O M E R C I A L ,
I N D U S T R I A L E A G R Í C O L A .

A S S E S S O R I A E M P R E S A R I A L E

TRIBUTÁRIAS. ORGANIZAÇÕES E
CONSTITUIÇÕES DE EMPRESAS.

AV E N I D A PA I S S A N D U N ® 1 . 1 9 2 -
CAIXA POSTAL 1309 -FONE PABX (0442) 22-5693

T E L E X 4 4 2 - 3 6 8 - E N D . - T E L E G . “ E S G O ”
CEP 87050 -MARINGÁ -PR



E N S I N O S O C I A L P A R A T O D O S

0trabalho em sentido objetivo: atécnica

E sta universalidade e, ao mesmo
tempo, esta multiplicidade de tal
processo de “submeter aterra”,

projetam luz sobre otrabalho humano,
uma vez que odomínio do homem so¬
bre aterra se realiza no trabalho eme¬
diante otrabalho. Assim emerge osigni-
ficado do mesmo t raba lho em sent ido

na agricultura, nós somos testemunhas mente uma aliada do homem. Ela facili-
das transformações que foram possibi- ta-lhe otrabalho, aperfeiçoa-o, acelera-
litadas pelo gradual econtínuo progres¬
so da ciência eda técnica. Eisto, no seu
conjunto, tornou-se historicamente de dos produtos do trabalho eaperfei-
causa também de grandes viragens da çoa mesmo aqualidade de muito deles,
civilização, partir das origens da “era Mas éum fato, por outro lado, que em
industrial”, passando pelas sucessivas alguns casos atécnica de aliada pode
fases de desenvolvimento graças às no¬
vas técnicas, até se chegar às da eletrô¬
nica ou dos “microprocessores” nos úl-

oemultiplica-o; favorece oprogresso
em função de um aumento da quantida-

objetivo, oqual tem depois asua ex¬
pressão nas várias épocas da cultura e
da civilização. Ohomem domina aterra
quer pelo fato de domesticar os animais timos anos.
etratar deles, granjeando assim oali¬
mento eovestuário de que precisa,
quer pelo fato de poder extrair da terra
edos mares diversos recursos naturais.

também transformar-se quase em ad¬
versária do homem, como sucede:
quando amecanização do trabalho “su¬
planta” omesmo homem, tirando-lhe
todo ogosto pessoal eoestúnulo para
acriatividade epara aresponsabilida¬
de; igualmente, quando tira oemprego
de muitos trabalhadores que antes es¬
tavam empregados; ou ainda quando,
mediante aexaltação da máquina, re¬
d u z o h o m e m a s e r e s c r a v o d a m e s m a .

Se pode parecer que no processo in¬
dustrial éamáquina que “trabalha”, en¬
quanto ohomem só cuida dela, tornan¬
do possível emantendo de diversas ma¬
neiras oseu funcionamento, também é
verdade que, precisamente por isso, o
desenvolvimento industrial sejve de ba¬
se para se repropor de um modo novo
oproblema do trabalho humano. Tanto metei aterra”, dirigidas ao homem des-
aprimeira industrialização, que fez de oprincípio, foram entendidas no
com que surgisse achamada questão contexto de toda aépoca moderna, in-
operária, como as sucessivas mudanças dustrial epós-industrial, elas encerram
industriais epós-industriais^ demons- em si indubitavelmente também uma
tram claramente que, mesmo na época relação com atécnica, com aquele mun¬
do “trabalho” cada dia mais mecaniza- do de mecanismos ede máquinas que é
do, osujeito próprio do trabalho conti- fruto de um trabalho da inteligência hu-
n u a a s e r o h o m e m .

Mas ohomem, além disso, “submete a
t e r r a ” .

N($s somos testemunhas das
transformações que foram

possibilitadas pelo progresso
da ciência eda técnica”

Assim, se as palavras bíblicas “sub-

Muito mais quando começa por culti¬
vá-la e, sucessivamente, reelabora os
produtos da mesma, adaptando-as às
suas próprias necessidades. Aagricul¬
tura constitui assim um campo primário
da atividade econômica e, mediante o
trabalho humano, um fator indispensá¬
vel da produção. Aindústria, por sua
vez, consistirá sempre no conjugar as
riquezas da terra -quer se trate dos
recursos vivos da natureza, quer dos
produtos da agricultura, quer, ainda,
dos recursos minerais ou químicos -
com otrabalho do homem, tanto otra¬
ba lho f ís ico como o in te lec tua l . I s to é
válido, em certo sentido, também no
campo da chamada indústria dos serri-
ços eno campo da investigação pura ou
aplicada.

ma eaconfirmação histórica do do¬
mínio do homem sobre anatureza.

Aépoca recente da história dsb. iuma-
nidade, eespecialmente ade algumas
sociedades, trouxe consigo mna justa
afirmação da técnica como um coefi¬
ciente fundamenta] de progresso eco¬
nômico; ao mesmo tempo, porém, jun¬
tamente com tal afirmação surgiram e
continuamente estão surgindo as inter¬
rogações essenciais respeitantes ao tra¬
balho humano em relação com oseu su¬
jeito, que éprecisamente ohomem. Tais
interrogações contém em si uma carga
particular de conteúdos ede tensões de
caráter ético eético-social. Epor isso
elas constituem um desafio contínuo pa¬
ra muitas ediversas instituições, para os
Estados eos Governos, bem como para
os sistemas eas organizações interna¬
cionais; econstituem lun desafio tam¬
bém para aIgreja.

Serviço de Imprensa da Arquidiocese
de Maringá; Carta Encíciica de João

P a u l o I I ● “ O I V a b a l h o H u m a n o ”

“A técnica favorece o
progresso em função do
aumento da quantidade

dos produtos de trabalho
O d e s e n v o l v i m e n t o d a i n d ú s t r i a e

dos diversos setores com ela ligados, até
se chegar às mais modernas tecnologias
da eletrônica, especialmente no campo
da miniaturização, da informática, da
telemática eoutros, indica opapel i-
menso que, na interação do sujeito edo
objeto do trabalho (no sentido mais am-

Hoje, na indústria ena agricultura apio da palavra), assume precisamente
atividade do homem, em muitos casos, aquela aliada do mesmo trabalho gera-
deixou de ser um trabalho prevalente- da pelo pensamento humano, que éa
mente manual, uma vez que os esforços técnica. Neste caso, entendida não co¬
das mãos edos músculos passaram aser mo uma capacidade ou aptidão para o
ajudados pela ação de máquinas eme- trabalho, mas sim como um conjunto de
canismos cada vez mais aperfeiçoados, meios de que ohomem se serve no pró-
Não somente na indústria, mas também prio trabalho, atécnica éindubitavel-
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_ P E N S O A S S I M ^

política industrial de Maringáí
n

RICARDO BARROS

^Maringá cresce, enum ritmo acelerado, tendo apossibilidade de
se consolidar como um dos municípios mais bem sucedidos em
todos os ramos da indústria. Nos últimos três anos, osegmento
que mais cresceu no setor industrial do município foi oramo de
confecções. Ramo este que consta do levantamento realizado

pela Simonsen como sendo bastante atrativo para empresários
que queiram investir em nosso promissor município”

Numa administração pública, cionadas por nosso pujante mu-
seja ela de caráter municipal, es- nicípio, torna-se oportuno possi-
tadual ou federal, éde suma im- bilitar que grandes empresários
portância que seja efetuado um ou grupos financeiros de grande
estudo no sentido de constatar, poder de investimento possam
por exemplo, quais são as poten- ter achance de fincar raízes em
cialidades de investimento no se- nosso solo. Ao mesmo tempo,
tor industrial, apontando inclusi- esta atitude implicará, num mé-
ve as oportunidades parã os pre- dio ou longo prazo, na expansão

ainda maior de nossa região, o

t o r .

Em todo oPa raná ex i s t em
hoje 23.801 indústrias, 87.313 es¬
tabelecimentos do comércio va¬
rejista, 8,348 estabelecimentos
do comércio atacadista e25.901
es tabe lec imen tos do comérc io
diversos, num total de 145.363.
Já aMicrorregião 9, na qual Ma¬
ringá está incluída, ototal de in¬
dústrias chega a1.491, além de
4.578 estabelecimentos do co¬
mércio varejista, 533 estabeleci¬
mentos do comércio atacadista e
mais 1.167 diversos. Maringá
possui 948 indústrias, 3.059 es¬
tabelecimentos do comércio va¬
rejista, 420 do comércio ataca¬
dista e770 estabelecimentos di¬
versos, num total de 5.197.

Paralelo aeste levantamento,
podemos constatar que A% do
total das indústrias do Paraná es¬
tão localizadas no município de
Maringá. Além disso, nosso mu¬
nicípio abriga 9,8% do total das
indústrias do interior. Maringá
arrecada 3,4% do ICMS gerado
em todo oestado ede 1988 para
1989, omunicípio registrou um
crescimento real de 46% na arre¬

cadação do ICMS, enquanto o
Estado registrou neste mesmo
período um crescimento de ape¬
nas 16%.

tensos empresários.
Foi isso oque fez nossa admi- que certamente trará uma maior

nistração, cuja filosofia de traba- renda per capita.
Iho éatuar para uma Maringá
melhor. Depois de uma concor- acelerado, tendo apossibilidade
rência pública, aempresa de de se consolidar como um dos
consultoria Simonsen eAssocia- municípios mais bem sucedidos
dos, de São Paulo, foi contratada em todos os ramos da indústria,
para efetuar um levantamento aNos últimos três anos, osegmen-
fim de apontar as oportunidades to que mais cresceu no setor in-
de investimento no setor indus- dustrial do município foi oramo
trial. Enão somente em Marin- de confecções. Ramo este que
gá, mas em todos os municípios consta do levantamento realiza¬
da região.

Aadministração liberal vem bastante atrativo para os em-
manifestando apúblico qual de- presáríos que quiserem investir
verá ser oseu tratamento para em nosso promissor município,
c o m o s e t o r i n d u s t r i a l . Va m o s

Maringá cresce, enum ritmo

do pela Simonsen como sendo

c o n s o l i d a r o i n v e s t i m e n t o d e Em 1987 Maringá possuía 46
grandes indústrias na cidade, de indústrias de confecções. Hoje
forma amelhorar opadrão de são 128. Este segmento repre-
vida da classe trabalhadora, uma senta nada menos que oempre-
vez que as grandes indústrias, go direto para 4mil pessoas. Se
com tecnologia de ponta emais relatarmos num quadro demons-
avançadas,darão aos trabalhado- trativo onúmero de indústrias
res assistência completa. existentes em todo oEstado, ve-

Em face da realidade econô- remos que Maringá figura como
mica que assola opaís atualmen- um dos municípios que mais a-
te, edas potencialidades propor- briga estabelecimentos neste se-

Ricnrdo Bnrros iengenheiro civi l
eprefei lo de Maringá
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NA INDÚSTRIA, AQUALIDADE CONFIRMA
ENGENHARIA ELETRICA

E

Projeto ●Montagem ●Manutenção ●Assessoria
PROMENGE ■Projetos eMontagens de Engenharia Ele'trica Lteta.

Rod. Pr. 317 -Km 4- Distrito Industrial TT

Fone (0442) 24-3711 -Telex 44-2245 
MARINGÁ- PR

ELETRO TO YO DIESEL
m SERVIÇO AUTORIZADO

BOSCH -DIESEL EELÉTRICO

B O S C H Peças eAcessórios
Regulagem de Bombas Injetoras

de todos os tipos.SERVIÇO
Av. Colombo, 2972 -Fone: PABX (0442)26-3835

CEP -87100 -MARINGÁ -PR.

Eletro Maringá
ADALBERTO VIEIRA &CIA. ITDA.

MATERIAIS ELETRICOS EM GERAL

MARINGA -RUA JOUBERT DE CARVALHO, 299 -FONE 22-2512
Matriz -Rua Quintino Bocaiuva, 822-B -Fone 23-0999 -Londrina

Fiiiai -Avenida Tiradentes. 858 -Fone 27-3000 -Londrina
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Equipamentos
Automação Comercial/lndustrial
Programas para Computadores
A s s i s t ê n c i a T é c n i c a
Suprimentos
Cursos/Seminár ios

ATecnologia ao seu alcance
P. S. EMPRESA PARANAENSE DE INFORMÁTICA LTDA.

RUA NÉO ALVES MARTINS, 2762 -SALAS 01/02
FONES: (0442) 26-1763 -CEP 87050 -MARINGÁ ■PR.
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você encontra
Inova geração

Para quem exige elevado padrfo
tecnológico econfiabiUdade de ‘d'-\
desempenho.
Acopiadora na medida certa para o
departamento de cópias de sua empresa.

D I S Q U E T E N A S H U A

Odisquete que você quer e
que seu computador merece.
Altíssima qualidade e
a a r a n t i a d a N A S H U A .




