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UMA ENTIDADE EM DEFESA DA LIVRE INICIATIVA

Neste final de século ain-
formética reforga sua pre-
senga em todos os setores
econdmicos, tornando-os
mais eficientes e limitando
a intervengao do homem
Nos pProcessos gerenciais a
manipulagao de botdes. Is-
so- ndo significa que os
computadores acenam
com a mecanizagao de to-
das as atividades humanas
- sua incorporagao ao sis-
tema produtivo tem como
objetivo imediato agilizar o
gerenciamento € 0s servi-
cos. Nesse contexto, a in-
formética surge na 4rea co-
mercial como a solugio pa-
ra uma pilha de problemas
que burocratizam as rela-
¢oes de compra e venda, gerando entra-
ves para consumidores e empresarios.
Mas o uso de computadores no setor
ainda € timido, por culpa da falta de in-
formagdes sobre os reais beneficios da
informética e, principalmente, pelos al-
tos investimentos exigidos para a aqui-
sigdo de sistemas e equipamentos. O
custo, entretanto, se dilui quando se
constata as inimeras vantagens decor-
rentes do uso da informética nas ativi-
dades comerciais. O caminho que con-

duz a informatizagdo de uma empresa

Calxa faz leitura do cédigo de barras com scanner

€ repleto de peculiaridades, e percorré-
10 ex1 e do empresério a familiarizacao
guns temas comuns ao setor. Por
constatar a lmportancxa da automagao
nos processos industriais € a pouca in-
timidade do empres4rio com o assunto,
arevista da ACIM decidiu dedicar a ca-
pa desta edigao a inform4tica. Dado a
complexidade e a abrangéncia do tema,
0 assunto serd retomado no préximo
nimero, quando se tragard um perfilda
automagao em Maring4 e na regiao.
O crescimento da Cocamar também
€ matéria desta edigao. Desde que nas-

A mportancia da formatica paao comércio

Divulgacto ceu, hi 27 anos, a coopera-
tiva exercita a filosofia da
.\ diversificagdo como estra-
- tégia para se precaver con-
. tra as oscilagoes do merca-
= do agricola. As investidas
da empresa em 4reas distin-
tas, como seda e fecularia,
garantiram a expansao de
seu parque industrial e a
amplia¢ao do mercado con-
sumidor. O estimulo ao de-
senvolvimento de novas ati-
vidades agricolas reforca a
consisténcia da economia
" regional e abre novas pers-
" pectivas para pequenos €
médios produtores rurais.
Assentada sobre umasélida
base financeira, garantida
pela produgao de 20 mil co-
operados que tém na retaguarda o tra-
balho de 4 mil funcionarios, a Cocamar
continua a alinhavar novos planos de
diversificagao, entre os quais se destaca
a citricultura como um dos mais am-
biciosos, na medida em que se propde
a harmonizar a rentabilidade econdmi-
ca com a integragao social do Noroeste, .
regiao que tem na laranja a solugio a
curto prazo para seus problemas sociais
e econOmicos. Assim, a Cocamar en-
sina uma importante licio em tempos
bicudos - diversificar € crescer.

Cocamar diversifica os
investimentos e cresce
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shopping de US$ 30 mi
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O uso da informdtica pelo
comércio ainda esbarra na
falta de informagées sobre
suas vantagens e no alto
custo dos equipamentos e
sistemas, mas a automagdo
- do setor é uma tendéncia
irreversivel, ditada
~ pelo crescimento da

concorréncia e pela

necessidade de se agilizar
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Dio daqui para frente?

REMO LONGO - Desde que assumiu, 0
prefeito tem como meta promover o de-
senvolvimento industrial de toda aregiao
e nio apenas de Maringd, por que isso
viria a beneficiar nossa cidade também.
ACIM - Parece que existe a inten¢do de
atrair grandes indistrias para Maringd.
REMO LONGO: Sim, eu mesmo j4 estive
com o prefeito em Sao Paulo, onde man-
tivemos contato com empresarios do se-
tor de couros. A intengao € verticalizar a
indastria do couro na cidade. Hoje, te-
mos a Central Couros, que trabalha a ma.
téria-prima até um certo estdgio. Mas
seria mecessiria a implantagdo dos ou-
tros estdgios de industrializagio para
que se possa chegar ao preduto final,
pronto para o consumo.

ACIM - O setor de tecelagem também vemn
se desenvolvendo muito em Maringd...
REMO LONGO - Sim, este é um setor
muitissimo promissor € nés temos tudc
para que a cidade possa se desenvolver
nesta 4rea. Temos a terra de Maring4,
que € maravilhosa, um clima propicio,
nossa gente ja est4 familiarizada com a
cotonicultura, nossa cooperativa ja tem a
fiagdo de algodao. Agora existe também
a Cooperfios. Além disso, as coopera-
tivas da regido também tém seu setor de
fiacao. Entao, temos tudo para que Ma-
ring4 possa se tornar um p6lo regional de
industrializagao do algodao, desde a fia-
¢ao, passando pela tinturaria e estampa-
ria, até o setor de confecgdes, comple-
tando o ciclo por aqui mesmo.

"Temos tudo para que a
cidade possa se desenvolver
no setor de tecelagem”

ACIM - E com relacao ao comércio. O
que a Secretaria pretende fazer para dina-
mizar este setor, ainda mais agora, que o
pais atravessa toda esta crise?

REMO LONGO - Veja bem, o fato de
Maringé ser um pdlo regional faz com
que o comércio da cidade sinta os refle-
xos da crise com menor intensidade, se
comparada a outros municipios. Mas pa-
ra que o comércio se fortaleca ainda
mais, € preciso que outras atividades pa-
ralelas também se fortalecam. E por isso
que existe, por exemplo, uma preocupa-
¢ao do prefeito em promover o desenvol-
vimento do turismo na cidade. E um mo-
dode atrair mais pessoas € isso traz bene-
ficios para o comércio, sem diivida.
ACIM - Como o senhor vé a questao da
abertura do comércio a noite?
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REMO LONGO - Isso iria fortalecer o
setor. Com o comércio funcionando 2
noite, tanto o maringaense cOomo 0S mo-
radores das cidades vizinhas poderiam
trabalhar tranquilamente durante o diae
fazer suas compras a noite. Acredito que
se empresarios e comerciarios optarem
pela mudanga, o horério tem tudo para
dar certo aqui.

"Para que 0 comeércio se
fortaleca, é preciso
fortalecer outras atividades"

ACIM - Agora que o senhor assumiu a
Secretaria, vai continuar como presidente
do Conselho Comunitdrio? -

REMO LONGO - Ni3o. Agora eu terei
que deixar este cargo, porque entendo
que € incompativel com a fungio de se-
cretario municipal. E incompativel por-
que o conselho atua como organismo de
critica ao poder piblico, como um inter-
mediério entre ele e a comunidade. Por
isso nao ficaria bem eu como secretario
continuar como presidente.
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Informatizacao do comércio

A arma da concorréncia

Fernando Vieira Raimundo

A informatizacdo, até ha pouco tempo, era considerada
assunto para o futuro. Hoje ela passou a ser uma necessidade
para a sobrevivéncia no mercado, na medida em que

Até o inicio da década de 80 admitia-
se que a informatizagao de pequenas e
médias empresas era assunto para o futu-
ro, porque devido aos custos e a sofistica-
¢do, sO as grandes empresas podiam ter
acesso aos meios de automagao.

Porém a revolugao provocada pelo
surgimento da microinformética e os a-
vangos dos equipamentos periféricos,
permitem afirmar que o empresario que
se negar a enxergar a informatizagao co-
mo ferramenta essencial para o desem-
penho de suas atividades, estar4 conde-
nando sua empresa a estagnar-se. A tal
ponto que certamente chegar4 ao encer-
ramento de suas atividades devido a falta

otimiza a administra¢ao da empresa

de competitividade. Esta verdade ganha
ainda mais forga com a perspectiva de
barateamento de equipamentos, devido
ao prop6sito do governo em eliminar ace-
leradamente a politica de reserva de mer-
cado.

Todos estes argumentos nao objeti-
vam trazer desanimo ao pequeno € mé-
dio empresérios, mas sim, alert4-los so-
bre a realidade e desperta-los para a ne-
cessidade de tomar decisdes rédpidas e
programadas, para que suas empresas
possam entrar na era da gestao empresa-
rial informatizada.

O processo de informatizagao ‘exige
um planejamento e execugao que deman-

dam algum tempo, porque implica em
mudangas culturais em todos os niveis da
empresa.

Este processo requer uma maturagao
minima de 1 ano e pode chegar a até 4
anos - conforme pesquisas da ABAC
(Associagdo Brasileira de Automacio
Comercial) para que se atinja a viabiliza-
¢ao dos primeiros passos de informatiza-
¢ao da empresa.

Esta série de artigos e reportagens a-
bordar4 todos os aspectos que envolvem
a infomdtica do comércio e experiéncias
de empresas que ja perceberam esta rea-
lidade e caminham a passos firmes nesta
diregao.
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REMO LONGO - Desde que assumiu, o
prefeito tem como meta promover o de-
senvolvimento industrial de toda aregido
€ nao apenas de Maring4, por que isso
viria a beneficiar nossa cidade também.
ACIM - Parece que existe a intengdo de
atrair grandes indilstrias para Maringd.
REMO LONGO: Sim, eu mesmo j4 estive
com o prefeito em Sao Paulo, onde man-
tivemos contato com empresérios do se-
tor de couros. A intengio é verticalizar a
inddstria do couro na cidade. Hoje, te-
mos a Central Couros, que trabalha a ma.
téria-prima at€ um certo estigio. Mas
seria necesséria a implantagio dos ou-
tros estdgios de industrializagio para
que se possa chegar ao preduto final,
pronto para o consumo.

ACIM - O setor de tecelagem também vem
se desenvolvendo muito em Maringd. ..
REMO LONGO - Sim, este é um setor
muitissimo promissor € nds temos tudo
para que a cidade possa se desenvolver
nesta 4rea. Temos a terra de Maring4,
que € maravilhosa, um clima propicio,
nossa gente j4 estd familiarizada com a
cotonicultura, nossa cooperativa ja tem a
fiacao de algodao. Agora existe também
a Cooperfios. Além disso, as coopera-
tivas da regiao também t€m seu setor de
fiacao. Entao, temos tudo para que Ma-
ring4 possa se tornar um p6lo regional de
industrializagao do algodao, desde a fia-
¢ao, passando pela tinturaria e estampa-
ria, até o setor de confecgdes, comple-
tando o ciclo por aqui mesmo.

"Temos tudo para que a
cidade possa se desenvolver
no setor de tecelagem”

ACIM - E com relagao ao comércio. O
que a Secretaria pretende fazer para dina-
mizar este setor, ainda mais agora, que o
pais atravessa toda esta crise?

REMO LONGO - Veja bem, o fato de
Maringé ser um p6lo regional faz com
que o comércio da cidade sinta os refle-
xos da crise com menor intensidade, se
comparada a outros municipios. Mas pa-
ra que o comércio se fortaleca ainda
mais, € preciso que outras atividades pa-
ralelas também se fortalegam. E por isso
que existe, por exemplo, uma preocupa-
¢ao do prefeito em promover o desenvol-
vimento do turismo na cidade. E um mo-
do de atrair mais pessoas €isso traz bene-
ficios para o comércio, sem divida.
ACIM - Como o senhor vé a questao da
abertura do comércio a noite?
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REMO LONGO - Isso iria fortalecer o
setor. Com o comércio funcionando 2
noite, tanto o0 maringaense como os mo-
radores das cidades vizinhas poderiam
trabalhar tranquilamente durante o diae
fazer suas compras a noite. Acredito que
se empresérios e comerciarios optarem
pela mudanga, o horério tem tudo para
dar certo aqui.

"Para que 0 comeércio se
fortaleca, & preciso
fortalecer outras afividades"

ACIM - Agora que o senhor assumiu a
Secretaria, vai continuar como presidente
do Conselho Comunitdrio? -

REMO LONGO - Nio. Agora eu terei
que deixar este cargo, porque entendo
que € incompativel com a funcio de se-
cretdrio municipal. E incompativel por-
que o conselho atua como organismo de
critica ao poder piiblico, como um inter-
medidrio entre ele e a comunidade. Por
isso nao ficaria bem eu como secretério
continuar como presidente.
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Informatizacao do comércio

~ A arma da concorréncia

Fernando Vieira Raimundo

A informatizacdo, até hd pouco tempo, era considerada
assunto para o futuro. Hoje ela passou a ser uma necessidade
para a sobrevivéncia no mercado, na medida em que

Até o inicio da década de 80 admitia-
se que a informatizagao de pequenas e
médias empresas era assunto para o futu-
ro, porque devido aos custos e a sofistica-
o, s6 as grandes empresas podiam ter
acesso aos meios de automagao.

Porém a revolugdo provocada pelo
surgimento da microinformética e os a-
vangos dos equipamentos periféricos,
permitem afirmar que o empresério que
se negar a enxergar a informatizagéo co-
mo ferramenta essencial para o desem-
penho de suas atividades, estar4 conde-
nando sua empresa a estagnar-se. A tal
ponto que certamente chegar4 ao encer-
ramento de suas atividades devido i falta

otimiza a administragdo da empresa

de competitividade. Esta verdade ganha
ainda mais forga com a perspectiva de
barateamento de equipamentos, devido
ao propésito do governo em eliminar ace-
leradamente a politica de reserva de mer-
cado.

Todos estes argumentos nao objeti-
vam trazer desanimo ao pequeno € mé-
dio empresdarios, mas sim, alert4-los so-
bre a realidade e despert4-los para a ne-
cessidade de tomar decisdes répidas e
programadas, para que suas empresas
possam entrar na era da gestao empresa-
rial informatizada.

O processo de informatizagao ‘exige
um planejamento e execugdo que deman-

dam algum tempo, porque implica em
mudangas culturais em todos os niveis da
empresa.

Este processo requer uma maturagao
minima de 1 ano e pode chegar a até 4
anos - conforme pesquisas da ABAC
(Associagao Brasileira de Automagio
Comercial) para que se atinja a viabiliza-
¢ao dos primeiros passos de informatiza-
¢ao da empresa.

Esta série de artigos e reportagens a-
bordar4 todos os aspectos que envolvem
a infomdtica do comércio e experiéncias
de empresas que ja perceberam esta rea-
lidade e caminham a passos firmes nesta
direcao.
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O que se pode antecipar com toda
certeza € que, o processo de informatiza-
¢ao € irreversivel.

Porque ap6s superados todos os en-
traves iniciais de adaptagdo, a empresa
passaater ainformatiza¢io como umins-
trumento para a sua expansao.

Esta edi¢ao mostrar4 o estagio atual
dainformatizagao do comércio no Brasil,
enfocando os seguintes aspectos:

— Automagcao comercial de retaguarda;

— Automacao comercial de frente de lo-
13;

— EDI - Intercambio Eletronico de Da-
dos;

— TEF - Transferéncia Eletronica de
Fundos;

— DB/MKT - Banco de Dados de Mar-
keting;

— EMBRATEL - Servigos de Comunica-
¢a0 de Dados.
Apesar da complexidade de uma an4-

lise profunda de todos estes topicos, a

apresentagao destes assuntos seré feita

de uma maneira acessivel aos empres4-
rios n3o iniciados na 4rea de informatica.
O assunto ser4 tratado de forma simples
trazendo o significado de cada etapa da
informatizagdo, os cuidados que devem
ser tomados, os recursos financeiros, ma-
teriais e humanos necessérios e os objeti-
vos préticos de cada tépico.

Completando esta apresentagio, apa-
rece o quadro esquemético, onde figu-
ram todos os aspectos citados, para mos-
trar o inter-relacionamento entre empre-
sas fabricantes, comerciantes, consumi-
dores, transportadores e bancos, através
do processo de informatizagao.

Isto € necessério para que a partir do
momento que decida iniciar as consultas
e o planejamento da informatizagao, o
empresario nao opte por medidas ime-
diatistas ou simplérias, tentando impro-
visar, para que no futuro nao perca, par-
cial ou totalmente os primeiros investi-
mentos, devido a falta de uma visao glo-
bal do processo.

* ESQUEMA DE RELACIONAMENTO INFORMATIZADO ENTRE EMPRESAS

DB/MKT - BANCO DE DADOS DE MARKETING
EDI - BANCO ELETRONICO DE DADOS
TEF - TRANSFERENCIA ELETRONICA DE FUNDOS
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Todo processo de informatizagao de-
ve se iniciar necessariamente pela reta-
guarda, que se divide em dois setores:
comercial e administrativo/financeira. A
4rea comercial abrange os sistemas de
controle de estoques, gestdo de compras,
vendas e administragdo de pregos. J4 a
drea administrativo/financeira implica
nos processos de gestdo de contas a pa-
gar/receber, contabilidade fiscal e geren-
cial, controle de pessoal e controle patri-
monial. A experiéncia com infimeras im-
plantagGes mostra que todo processo de-
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ve comegar pelo controle de estoques,
pois este € o setor mais dificil de ser ad-
ministrado numa empresa. Com um bom
controle de estoques o empresario pode
obter sensivel redugdo do capital de giro,
através do aumento da rotagio de produ-
tos e eliminagdo de itens com baixo vo-
lume de vendas. Com a informatizagao
muitos problemas de falta ou excesso de
mercadorias sao detectados rapidamen-

te.
Ap6s aimplantagio do controle de es-
toques, deve-se iniciar a gestio de com-
segue pég. 10

Codigo de Barras:
a marca imprescindivel

Nao € exagero afirmar que o c6digo
de barras € a carteira de identidade d s
produtos.

O c6digo de barras utilizado no Bra:
sil ¢ o EAN - European Article Numbe-
ring, o empregado internacionalmente
(com excegao dos Estados Unidos e do
Canada), criado pela International Ar-
ticle Numbering Association, sediada
na Bélgica.

A responsabilidade da administra-
¢ao da implantagao da codificagao no
Brasil foi conferida a ABAC - Asso-
ciagdo Brasileira de Automagio Co-
mercial, pelo Ministério da Indtstria e
Comércio, em 1984. O c6digo EAN é
formado por 13 digitos, divididos em 4
grupos, sendo os 3 primeiros nime-
ros para identificagao do pais de ori-
gem (no caso do Brasil, os nlimeros
sao 789), os 4 digitos scguintes i-
dentificam a empresa fabricante do
produto e é atribuido pela ABAC. A se-
guir vém 5 digitos que o fabricante utili-
za para identificar os produtos - até 100
mil itens. O Gltimo nimero € o digito de
controle, calculado com base nos 12
primeiros digitos, com a finalidade de
verificar a corre¢do do c6digo no servi-
¢o de digitacao das transagdes que en-
volvem o produto.

Para que seja possivel a leitura do c6-
digo de forma automaética, sem a neces-
sidade de digitagao dos ntimeros, foi
desenvolvido o sistema de barras para-
lelas, cuja configuragao grafica, pela
combinacao de barras e espagamentos
mais largos ou mais estreitos, formam
uma combinagao semelhante ao “C6-
digo Morse”. A leitura automatica do
cb6digo de barras é feita por equipamen-
tos que emitem feixes de raio laser, que
podem ser de dois tipos: Caneta de Lei-
tura Otica - espécie de caneta que o o-
perador passa sobre o c6digo de barras
gravado na embalagem do produto;
Scanner - equipamento de leitura em-
butido na mesa do “check out” (caixa)
daloja, onde o operador passa o produ-
to com c6digo voltado para a lente de
leitura 6tica. Para adotar a impressdo
do c6digo de barras em seus produtos,a
inddstria deve recorrer 8 ABAC, para
receber sua codificacio de fabricante e
orientagdes sobre as normas de quali-
dade da impressao.
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pras e vendas e administragio de precos,
para que os responséveis pelo setor co-
mercial possam tomar decisdes com base
no volume de vendas de cada item. Nesta
fase j4 ser4 possivel atingir os primeiros
passos do que se pode chamar de “auto-
magcao comercial”. As compras, a precifi.
cacao e as vendas deixarao de ser feitas
com base somente na experiéncia e bom
senso, para serem baseadas na verdade
dos nfimeros apresentados pelo desem-
penho dos produtos expostos nas prate-
leiras, sob os aspectos de giro e lucrativi-
dade.

a 4rea administrativo/financeira o
Aprocesso deve seriniciado pelo con-
trole de contas a pagar e receber, permi-
tindo a administragdo do fluxo de caixa,
otimizando as disponibilidades financei-
ras da empresa. Isto significa que a 4rea
comercial passari a trabalhar em sinto-
nia com a geréncia administrativo/finan-
ceira nas decisoes de compras e lanca-
mento de promogdes de vendas. Isto sig-
nifica que os gerentes nio estardo “cor-
rendo atrds do prejuizo” causado por
compras mal decididas, pois serdo pau-
tados pelas condicoes reais de mercado
para determinado produto, em fungio
da demanda e comportamento da con-
corréncia.

“~§muito comum empresas com bom
Enivel de informatizagdo observarem
o desespero da concorréncia em vender
seus produtos, as vezes até com prejui-
zos, ou terem que recorrer a bancos para
fazer dinheiro por falta de uma eficiente
gestao comercial e administrativo/finan-
ceira.

Os sistemas que complementam a au-
tomacdo de retaguarda abrangem os con-
troles fiscais e gerenciais. Os controles
fiscais compreendem a emissio dos li-
vros de entrada e saida de mercadorias e
contabilidade fiscal. Neste aspecto tam-
bém € possivel obter ganhos expressivos
através do cumprimento mais eficiente
de todas determinagdes legais. No Brasil,
devido a constante mutacio da legisla-
¢ao, muitas vezes a empresa incorre em
falhas de escrituragao, que podem torn4-
la vulneravel a fiscalizagbes que poderio
acarretar pesadas multas e aborrecimen-
tos junto ao fisco.

informatizagdo também permiie a

implantagao de eficiente contabili-
dade gerencial, ou seja, a anjlise profun-
da do desempenho setor por setor. Com
isto ser4 possivel a verificagdo correta do
retorno sobre o capital investido no ne-
g6cio, permitindo a decisdo segura sobre
a distribui¢do de lucros ou reinvestimen-
tos que possam trazer o melhor retorno
do capital disponivel.
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Complementando o processo de auto-
magao de retaguarda aborda-se a admi-
nistragao de pessoal e patrimonial..
Sob 0 aspecto de administragio de

pessoal, deve-se encarar nio s6 a
simples emissao de folha de pagamento
e seus complementos. O gerenciamento
destes dados proporciona uma visio de
anélise de desempenho de produtividade
desde o nivel da loja como um todo, até
o individual. Isto permite a corregio de
falhas de desempenho pela programagio
de treinamento ou substitui¢do de pes-
soas ndo qualificadas para o cargo que
ocupam. Também o planejamento da
consessao de beneficios ao quadro fun-
cional torna-se muito mais facil em fun-
¢ao darapideze veracidade das informa-
¢oes obtidas sobre a viabilidade e o retor-
no dos incentivos concedidos.

or tiltimo, analisando o controle pa-

trimonial, ou ativo imobilizado, o
sistema de informatizagao auxilia a admi-
nistragao dos bens da empresa. Através
dela € possivel obter informagdes exatas
sobre a localizagao, estado de obsoles-
céncia e depreciagdo do bem, assim co-
mo o perfeito controle de manutengao.

ara que se possa atribuir a todos es-

tes aspectos citados o titulo de “Au-
tomagao de Retaguarda” é preciso sa-
lientar que o uso deste termo implica em
dispor de uma rede de terminais coloca-
dos a disposi¢ao de cada elemento res-
ponsavel pelo respectivo setor das dreas
comercial e administrativo/financeira. O

AUTaMACi\O DE FRENTE DE LOJA - AUTO SERVICO

uso da informacao gerada por um setor
da empresa passa a ser complemento
para que outros setores possam decidir
baseados num banco de dados abrangen-
do todo o negécio. Isto significa que to-
dos os setores necessariamente passem a
tornar-se interdependentes, tendo os ob-
jetivos principais definidos pela empresa
como elo de ligagao entre as fungdes de
cada um. Ou seja, um funcionirio nio
estard preocupado mais com o desem-
penho seu, exclusivamente, mas com um
conjunto de objetivos comuns da empre-

sa que € o equilibrio econdmico/finan-
ceiro e, consequentemente, o crescimen-
to constante das vendas, produtividade ¢
a geracao de lucro sobre o capital inves-
tido pelos acionistas.

capacidade e a sofisticagao dos e-

quipamentos (hardware) e os siste-
mas (software) necessérios e disponiveis
a cada empresa, depender4 do fatura-
mento e volume de operagdes realizadas.
Um bom inicio pode ser um microcom-
putador e sistemas padrdes (pacotes).
Passando depois a sistemas de maior
complexidade com o uso de rede de mi-
cros, supermicros € equipamentos de
grande porte, com desenvolvimento de
sistemas por equipes proprias de analis-
tas e programadores ou fornecedores de
sistemas (software houses) mais comple-
xos e abrangentes, podendo também ope-
rar através de sistemas de automagao, co-
mo os fornecidos pela Jabur Processa-
mento de Dados. .
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AUTOMAGCAO DE FRENTE DE LO-
JA - A automagio de frente de loja € a
parte mais visivel da informatizagio do
comércio. Pode-se dizer que é a “ponta
do iceberg”, pois sem uma completa au-
tomagdo de retaguarda nio é possivel im-
plantar um sistema eficiente de atendi-

,mento direto ao cliente e que traga bene-

ficios ao desempenho da empresa. As
empresas pioneiras na automagio de
frente foram os bancos, e hoje é comum
um cliente escolher a institui¢io finan-
ceira com que vai operar, em fungio das
facilidades e rapidez dos servigos infor-



AUTOMAGAO DE FRENTE DE LOJA - ATENDIMENTO PERSONALIZADO

»
|
|

/J[ A \Llﬁg

matlzados colocados a sua dlsposu;ao
No comércio estd ocorrendo 0 mesmo fa-
to, € j4 hé alguns anos empresas de gran-
de porte sdo organizadas em fungio da
total automagao. Um exemplo € a rede
delojas de materiais de construgio Tend-
tudo.
Hoje, observa-se que mesmo empre-
sas de médio porte, tanto da 4reade
auto-servigo, como lojas de atendimento
pcrsonallzado tém inaugurado novas lo-
jas ja totalmente automatizadas. O setor

mais evoluido €, sem dtvida, o supermer-
cadista e lojas de departamento, onde se
destacam grupos empresariais como
Bom Prego, Sendas, Paes Mendonga,
Real, Carrefour, Pao de Agiicar, Eldora-
do, Barateis, Lojas Americanas, Per-
nambuca#®e Makro. Todos eles opta-
ram pela automagao como uma ferra-

menta indispenséivel 3 obtengao de vanta-

gens competitivas sobre a concorréncia.
A automagao completade um “check
out” (caixa), no Brasil, incluindo a-

lém do PDV, todos os equipamentos pe-
riféricos e de apoio, (ver figura 2), exige |
investimentos da ordem de 12 mil d6la-
res, o dobro do custo no exterior. Apesar
disso, a firme disposigao para investi-
mentos na automacgao é uma decisao es-
tratégica visando o longo prazo, e que
apesar dos altos custos ja traz beneficios.
O ganho de produtividade de um “check
out” automatizado € da ordem de 30%,
no tempo total dispendido com um clien-
te na sua passagem pelo caixa. Isto sig-
nifica a conquista do cliente pela menor
perda de tempo nas filas e apresentagao
de cupom fiscal com a discriminagao
completa dos produtos adquiridos. Sob
o ponto de vista do varejista as vantagens
maiores sdo o ganho de espago, o con-
trole unitério de vendas, manutengio da
integridade dos pregos, maximizagao das
promogoes, controle de caixa, etc.
equenas redes de supermercados,
como a Covabra de Limeira (SP),
com duas lojas, inaugurou a terceira e-
quipada com 14 terminais PDV’s, dota-
dos de “scanners”, e estd implantando o
mesmo processo nas lojas antigas. Mais
perto daqui, em Londrina, a rede de Su-
permercados Ribeiro iniciou em junho a
automacao de uma loja com equipamen-
tos SID, e pretende continuar a implanta-
¢ao em todas a demais lojas, tao logo a

SIGLO LOJAS

FLUXO GERAL

A solugao na medida certa
para lojas de departamentos

O crescente nivel de especializagao e a acirrada
concorréncia a que se submete o mercado de lojas
de departamentos no Brasil, obriga as empresas a buscar
solugdes que possibilitem dispor de informagoes sempre
atualizadas e corretas, para epoiar as decisdes que devem
ser tao répidas quanto as constantes mudangas econdmicas.
A Jabur Processamento de Dados desenvolveu o SIGLO -
Sistema Global, um Software totaimente ON-LINE, REAL
TIME e INTEGRADO.
Desenvolvido em LINC, linguagem de 4° geragao da

departamentos e/ou filiais da Empresa.

CARACTERISTICAS

e GESTAO DE COMPRAS E VENDAS

e CONTROLE DE ESTOQUES

e ADMINISTRACAO DE PROMOCOES

e CONTAS A PAGAR E A RECEBER

e FOLHA/ATIVO/CONTABILIDADE/FISCAL
o ADMINISTRACAO GERAL

e AUDITORIA

UNISYS, o SIGLO, compde-se de um conjunto de , A B ” n
sub-sistemas, que interligados, sdo operados pelos préprios
usudérios através de terminais instalados nos diversos PROCESSANENTO DEDADOS

Rua Maceid, 100 - Fone: (0432) 24-8797
Fax (0432) 21-3250 - LONDRINA - PR
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nova tecnologia esteja absorvida pela em-
presa. Muitas outras iniciativas neste sen-
tido estao sendo desenvolvidas, nio s6
por supermercados, como também por
todos os tipos de lojas. Aqui na regiao de
Maringé temos exemplos que serao abor-
dados na edigao de dezembro. '

A completa automagao de frente de
loja de auto-servigo ou varejista implica
na instalagao dos seguintes equipamen-
tos: terminal de PDV, “scanner” ou cane-
ta de leitura Gtica, impressora de che-
ques, Icitora de cartdao de banco ou de
crédito, micrcomputadores para con-
centragdo de PDV’s, balangas eletroni-
cas, impressoras de etiquetas de c6digo
debarras e “no break’s” (ver desenho es-
quematico).

Amaior dificuldade para implantagio
£"A.da automagio de frente de Icja no
Brasil encontra-se na falta de marcagio
por cddigos de barras (ver box) de todos
produtos comercializados. Atualmente,
apenas de 13% a 17% dos produtos na-
cionais estao codificados pelos fabrican-
tes, 0 que soma perto de 8,5 mil itens.
Segundo pesquisas da ABAC, a cada dia
aumenta a proporgao de inddstrias que
se preocupam € tomam a iniciativa de
marcarem seus produtos. Um processo
iniciado h4 5 anos. Vale lembrar que nos
Estados Unidos, para que a codificagio
atingisse niveis de 9% a 95%, foram
necessarios 10 anos.
A solugao encontrada pelas empresas
varejistas nacionais € a digitagio no
PDV do cédigo do produto, estabelecido
pelo préprio comerciante, ou entio eti-
quetar com c6digo de barras impresso na
loja, os produtos que ndo dispdem do
codigo.
No caso de comerciantes que nao ope-
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ram com o sistema de auto-servigo, ou
seja, o atendimento personalizado, o pro-
cesso de automagao de frente de loja €
feito por terminais de computador colo-
cados a disposigdao de cada vendedor,
que o utiliza para informar pregos ao
cliente, emitir orgamentos e pedidos, que
geram informagdes para emissao das no-
tas fiscais na expedicdo. Para as empre-

sas que operam com vendedores exter-
nos existe o terminal portéatil coletor de
dados, que conectado ao sistema de co-
municag¢ao de dados da Embratel, per-
mite que o vendedor se comunique com
osistema de automagao da empresa. Por-
tanto, j4 est4 disponivel no Brasil equipa-
mentos e sistemas que permitem a com-
pletaintegragdo dos clientes sob todos os
meios de atendimento e localizagao.
INTERCAMBIO ELETRONICO DE
DADOS - Constatada as vantagens da
informatizagao no ambiente interno das
empresas, iniciaram-se os desenvolvi-
mentos para implantagao de sistemas de
comunicagao de dados entre empresas,
na Europa entre 1975 e 1980. Atualmen-
te, ¢ comum na Europa, nos Estados Uni-
dos e no Japao usar-se o termo “No EDI,
no bussiness” - “sem EDI, nao h4 neg6-
cios”. Os paises da Europa que mais u-
sam o EDI sio a Inglaterra, Dinamarca,
Bélgica, Alemanha e Franca.
s objetivos bésicos do EDI sao re-
duzir a quantidade de papel utiliza-
do nas transag¢oes comerciais, diminuir o
nivel de erros, aumentar a velocidade de
decisao, agilizar a entrega de pedidos de
compra, reduzir custos de comunicagao
e manter estoques em niveis ideais. To-
dos estes fatores se resumem em aumen-

A Embratel exerce papel de funda-
mental importancia na informatizagao
do comércio. Através de seus meios de
comunicagao € possivel a interligagao
de pontos remotos para transmissao de
dados entre filiais e outras empresas.

Os servigos de comunicagao de da-
dos prestados pela Embratel sdo vérios,
e sua utilizagao econdmica e eficiente
depende de uma analise envolvendo a
distancia entre os pontos, o volume de
dados a serem transmitidos € a necessi-
dade de ligagao permanente para ope-
ragoes “on-line” ou ndo. Os servigos de
transmissdao de dados sao divididos na
seguinte forma:

Transdata - canal para o trafego de da-
dos dedicado (ligado 24 horas por dia).
Ele pode ser usado por empresas com
grande volume de operagdes ou com
uma necessidade de respostas imedia-
tas (on-line). Exemplo: bancos com
agéncias interligadas;

Renpac (Servigo Nacional de Comuni-
cac¢ao de Dados Por Comutagao de Pa-

cotes) - utilizado por empresas com um

Via Embratel

Estatal desempenha papel fundamental na interligacao
de dados entre pontos remotos

baixo ou médio volume de transagoes e
que nao exijam ligagdes “on-line”. E-
xemplo: operagao de TEF entre arede
de postos Shell ¢ o Bamerindus;
STM-400 (Sistema de Transmissao de
Mensagens) - Este sistema funciona co-
mo uma caixa postal eletrénica. Um
exemplo da utilizagao deste sistema po-
de ser otrabalho de um vendedor exter-
no, que com um terminal portétil. trans-
mite os pedidos através de linhas telef6-
nicas para a caixa postal eletronica da
empresa. Em determinada hora os
computadores da empresa fazem a lei-
tura dos pedidos registrados na caixa
postal. As empresas interessadas em
utilizar estes servigos devem procurar a
Embratel. Assim sera possivel obter as
informagdes pormenorizadas, inclusive
com uma andlise das necessidades da
empresa e estudos de viabilidade para
implantacao de servigos de comunica-
¢ao de dados. Embratel - Centro de Te-
lex de Maring4, rua Néo Alves Martins,
2263, fone: (0442) 22-2528 - Telex: 442-
126, Maringa - Pr.




tar o poder de competitividade no merca-

do.
No infcio, cada pafs comegou a desen-

volver seu padrdo sem estender o
processo em nivel internacional. Af co-
mecaram a surgir as dificuldades de inte-
gragao dos diversos sistemas. Eram ne-
cessérias adaptagoes e traducdes para
que computadores localizados em dife-
rentes paises pudessem conversar entre
Si.

Para solucionar o problema via padro-
nizagao foi acionada a EAN - Interna-
cional Article Numbering Association,
que desenvolveu o projeto Eancom, ba-
seado na configuragdo e normatizagao
do Edifact - Eletronic Data Interchange

For Administration, Commerce and
Transport, definido pela O.N.U. - (Or-
ganizagao das Nagoes Unidas).

O EDI/Eancom j4 padronizou aplica-
¢Oes para transagdes comerciais incluin-
do notas fiscais, pedidos de compra e

estd desenvolvendo mais de 30 aplica-

¢oes visando englobar todos os procedi-
mentos gerados pelos diversos tipos de
negécios. O resultado de todo processo
foi a criagao de uma linguagem comum
de negbcios que junto com o cdigo de
barras EAN permite que todas as tran-
sagOes empresariais, nacionais ou inter-
nacionais sejam feitas de forma muito
mais répida, confidvel e econdmica.

No Brasil o projeto pioneiro foi ini-
ciado hé trés anos pela Colgate-Pal-
molive e pelos Supermercados Bompre-
GO, a partir de trabalhos de definicao do
padrao de comunicagdo desenvolvido
pela ABAC, baseados no EDIFACT. As
duas empresas estabeleceram a implan-
tagdo do EDI, que engloba cadastro de
produtos/empresa (pontos de entrega),
listas de pregos, pedidos, avisos de fatu-
ramento, embarque, recebimento e co-
municagao de irregularidades. A opera-
cionalizagdo do sistema em nivel de tes-
tes terd inicio neste més.

Para tornar possivel a comunicagao
direta entre equipamentos de diferentes
marcas (o Bomprego utiliza computado-

A Automagao Comercial € o proces-
samento automatico de forma direta e
integrada, abrangendo desde a compra
das mercadorias até sua venda ao con-
sumidor final, com vistas a agilizagio e
melhor desempenho da administragao
das fungoes de compra, gestao de pre-
gos, estoques, venda a crédito.

A idéia da automagao comercial sur-
giu em 1955, durante uma convengao da
Camara de Comércio dos Estados Uni-
dos, onde a principio discutia-se qual
seria o desenvolvimento do varejo nos
préximos 20 anos, isto €, até 1975. Na
ocasido detectou-se a necessidade de se
ter um “olho eletronico” nas caixas re-
gistradoras, a fim de identificar os pro-
dutos que por ela passassem. As razoes
que levarama conclusdo que o produto
deveria ser identificado foram: evitar
marcar o prego em cada produto, con
trole do estoque e compras e evitar falta
de produtos. Um paralelo com o Brasil
de hoje, se constata que o pais se encon-
tra em situagao semelhante.

Em 1972 surgem nos Estados Unidos
as primeiras lojas automatizadas com
terminais PDV e leitoras 6ticas de Co-
digo de Barras. Para o sucesso da im-
plantagao de automagao, algumas atitu-
des bésicas devem ser tomadas. Inicial-
mente ha necessidade de que a alta di-
recao da empresa, ou o proprietério do
estabelecimento, assuma o chamado
“compromisso de automagao”, pois as
informagoes obtidas causarao uma alte-
ragdo na forma de gerenciar o negécio.

latério de performance) exige uma

O controle operacional mais rigido (re-.

A uizaed 0 dacs comercils em automacdo

CARLOS ALBERTO ANDRIOLI

maior disciplina gerencial, a qual passa
por treinamento dos usudrios. Dessa
forma, o processo de tomada de deci-
sao passa a ser baseado em informacgao.
Os beneficios sao diretamente propor-
cionais a0 montante de mudangas cons-
trutivas que se est4 disposto a fazer.

As principais tendéncias que se veri-
ficam no varejo sdo: aumento de con-
centragao (um nlimero menor de em-
presas concentram um grande volume
de vendas), desenvolvimento do Mar-
keting, maior e mais extenso uso de tec-
nologia, “Scanning” (leitura 6tica de
codigo de barras), gerenciamento de
espagos e DPP (lucro direto por produ-
to).

Essas tendéncias do varejo levam os
fabricantes a: terem nova abordagem
de vendas, alteragio da posigao de opo-
sitores para parceiros, produtos mais
competitivos (com maior retorno aos
varejistas) e aumento nos investimentos
em ofertas ao varejo.

Esse contexto nos leva entao a novas
necessidades de informagoes de Mar-
keting. Dessa forma h4 necessidade de
se ter bases comuns de informagoes, is-
to €, os bancos de dados terao que ser

unificados. Por outro lado, as informa-

¢oes de Marketing deverao ser em nivel
micro (por cidade, por cadeia, por loja,
por familia de produtos) e também com

maior frequéncia (mensal, quinzenal, .

semanal e até diéria).

Os sistemas analiticos devem ser ré-
pidos e de fécil manuseio como instru-
mentos de tomada de decisao (relato-
rios demais sdo tao prejudiciais como a

falta deles).

O consumidor também, tem tendén-
cia a ser mais maduro e informado, com
comportamento de compra mais racio-
nal levando com isso a se ter uma maior
competitividade do produto no ponto
de venda, aumentando a importancia
das promogoes de vendas.

Os produtos por sua vez passam a ter
diferencial de qualidade menos per-
ceptivel, com similaridade de suporte
de Marketing entre marcas competi-
tivas.

Concluindo, gostariamos de citar
uma frase de nosso vice-presidente de
Trade Services nos Estados Unidos, T.
Richardson, sobre o futuro do varejo:
“Uma empresa precisard mais que tec-
nologia para ter sucesso. Nao podemos
esquecer as coisas bésicas. Entretanto,
apenas ter as coisas basicas nao sera
adequado para competir com uma em-
presa que tem o bésico e também a tec-
nologia”.

No Brasil a Nielsen desenvolve ha
dois anos, um trabalho de levantamento
da evolugao da marcagao de codigos de
barras nos produtos.

O levantamento ¢ feito através de
cartas enviadas aos fabricantes e pelos
nossos mais de 200 pesquisadores espa-
lhados pelas regioes cobertas pelos in-
dices Nielsen de varejo, que cobrem
92% da populagao nacional, 95% do
PIB e meio milhao de pontos de vendas.

Embora possamos ter a automagao
comercial utilizando-se a digitagao de
cddigos nos PDV’s, a leitura 6tica se
torna importante em estabelecimentos
com grande mix de produtos e elevado
namero de itens comprados pelos clien-

tes.
Carlos Alberto Andrioli é técnico em
estatistica e administrador de empresas; atua
na Nielsen-Servigos de Marketing como
executivo de atendimento ao varejo
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res Unisys e a Colgate-Palmolive, IBM),
foi preciso alocar entre as duas empresas
uma “clearing house”, que significa um
agente que permite a adaptagao dos dife-
rentes padroes operacionais de cada
fabricante de computadores. No caso a
empresa escolhida foi a Proceda. Numa
analogia simples, pode-se dizer que a
“clearing house” funciona como uma c4-
mara de compensagao de cheques entre
bancos, permitindo a troca de documen-
tos.

ortanto, assim como a codificagio

EAN vem sendo implantada cada
vez mais aceleradamente, o EDI, tio lo-
go esteja aprovado pelo desenvolvimen-
to pioneiro da Colgate-Palmolive/Bom-
prego, devera estar disponivel para todas
as empresas industriais, comerciais e
prestadores de servigos.

TRANSFERENCIA ELETRONICA
DE FUNDOS - Em paises como os Es-
tados Unidos e Canad4 o cartiao magnéti-
<o de bancos ou de crédito € na pritica
ama identidade financeira de cada pes-
soa. Isto ocorre porque as transagdes de
pagamentos de clientes através de TEF-
Transferéncia Eletronica de Fundos - a-
tinge indices altissimos, chegando a 60%
nos Estados Unidos e 2 78% no Canad.

TEF € um procedimento em que o

cliente, ao pagar sua despesa na lo-
ja, apresenta o cartao magnético, que é
passado no terminal PDV. Em seguida o
cliente digita sua senha secreta (assinatu-
raeletronica) no teclado. Existindo saldo
na conta bancéria, automaticamente a
conta do cliente € debitada e a conta do
comerciante é creditada, no valor da
compra. No caso do cartio de crédito, o
débito € registrado na conta do cliente,
para posterior crédito, na data do venci-
mento do cartao, na conta do comercian-

te.
N o Brasil, a operagio TEF est4 sendo
feita em caréter pioneiro pelo Su-
permercados Eldorado (loja Rebougas,
em Sao Paulo), em convénio com os ban-
cos Itat, Bradesco e Tecnologia Banci-
ria, que congrega operagdes de outras 49
institui¢oes financeiras. Juntas estas ins-
tituigdes respondem por mais de 90% do
volume de transagdes bancérias do pais.
Os equipamentos utilizados pelo Eldora-
do sao fabricados pela itautec e na insta-
lagdo pioneira estdo em operagio 78
PDV’s.
decisdo pela implantagio da TEF
ocorreu por motivos de agilizacio,
seguranca e economia. Para os bancos a
transacao TEF representa reducio de
40% no custo do langamento da opera-
¢io, pela eliminagdo do cheque. Para o
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comerciante ela representa seguranga
pelo recebimento garantido, economia
nos processos de tesouraria e ganhos de
produtividade nos caixas - o pagamento
pela TEF em relagdo a cheques, econo-
miza 50% do tempo dispendido. Para o

cliente, isto representa comodidade, pe-
la economia de tempo.

A desvantagem para o cliente que
paga com cartao ac invés de cheque, €
que nas operagdes TEF o débito ocorre
imediatamente em sua conta-corrente,
contra um prazo médio de 3 dias quando
o pagamento € feito com cheque. Para
contornar este problema, o Eldorado e
os bancos estao estudando a possibilida-
de de manter este “floating” nas opera-
coeseletronicas, como € feitonos E.U.A.
Como a implantagdo ainda est4 em ca-
réter experimental, a participagao de o-
peragoes TEF no movimento total de
transagoes da loja representa apenas 5%
em valores.

Iguns problemas técnicos ainda exis-

tem, porém como as operagoes TEF
comprovadamente oferecem vantagens
aos clientes, comerciantes e bancos, as
solugdes vem sendo encontradas, de mo-
do a tornar a operagao disponivel breve-
mente a todos os interessados em im-
plantar este segmento de informatizacio
em seus negdcios.

As operagoes TEF sao realizadas “on.
line”. Para isto a loja € interligada aos
bancos por linha dedicada Transdata, da
Embratel.

o caso de empresas que operam
Ncom grande volume de transagoes,
de baixo valor unit4rio, como € o caso de
postos de abastecimento e lanchonetes,
a operagao “on-line” torna-se invidvel
devido aos custos de aluguel de linhas
Transdata. A solugio € que estes estabe-
lecimentos disponham de PDV’s com um
periférico para verificagdo da validade
da senha do cliente. Deste modo as ope-
ragdes irdo sendo registradas durante o
dia e em determinada hora o comercian-
te faré a ligagdo com o banco, via linha
discada, para proceder os langamentos
de débitos nas contas dos clientes e cré-
dito na sua conta.

Para isto ser possivel € necessario que
os bancos assumam o risco de garantir o
crédito na conta do comerciante, inde-
pendentemente de existir ou nio saldo
disponivel na conta do cliente. As primei-
ras experiéncias neste sentido estao sen-
do feitas pela rede de postos Shell ¢ Ba-
merindus.

BANCO DE DADOS DE MARKE-
TING - Definitivamente a conquista dos
clientes tornou-se muito complicada,

porque a oferta de produtos é maior e
segmentada. Um exemplo sio os produ-
tos de higicne pessoal. Existem vérias
marcas e vérios tipos de produtos para
cada tipo de pele, cabelo e comporta-
mento pessoal.

midia ¢ cada vez mais segmentada,

existindo um tipo de veiculo para
cadatipo de consumidor. Pode ser citado
o caso datelevisdo. As emissoras estdo se
especializando em determinados pabli-
co. Por exemplo: a Rede Bandeirantes
nos esportes, o SBT visando o popular,

Manchete, classes A ¢ B. Em Sdo Paulo
ja estao surgindo canais mais especificos,

como MTV (mfisica), TV Luki (espor-
tes). Os outros veiculos também seguem
0 mesmo caminho.
consumidor, pela ofecrta diferecia-
da de produtos e diversificagao dos
meios de comunicagao, além de estar me-

lhor esclarecido, tornou-se muito mais
exigente. Para conseguir fixar sua mensa-

gem na cabega do consumidor, as indis-
trias tém que usar cada vez mais criativi-
dade. O comércio por sua vez, para con-
quistar o consumidor, tem que conhecé-
lo muito melhor.

Isto implica em dispor de um banco
de dados com todas informacoes possi-
veis sobre habitos de consumo, poder
aquisitivo e nivel cultural. O uso da midia
para atingir o consumidor vai depender
desse conhecimento, porque do contra-
rio a divulgagao da empresa ser4 dinhei-
ro jogado ao vento.

ortanto, todo o processo de informa-
tizacao deve estar voltado para a co-
leta de informagdes que, dispostas num
banco de dados, fornecerao um guia se-
guro para planejamento, execugao e ava-
liagao do marketing da empresa.
O banco de dados de marketing deve
estar fundamentado nos seguintes t6pi-

cos: Verificacao dos hébitos de consumo
e demais informagoes junto aos clientes

daloja; Intercdmbio de informagdes mer-
cadolbgicas com os fornecedores; Pes-
quisa de informagdes macro-ambientais
junto ao universo consumidor.

Com este banco de dados sera possivel
o planejamento e operacionalizagio de
campanhas e promogdes, bem como me-
dir o seu retorno, de forma segura, por-
que as margens de lucro serdo preserva-
das devido ao planejamento correto do
marketing € o uso correto da linguagem
e dos veiculos de comunicagéo para atin-
gir o piblico.

A informatizagao facilita a coleta das
informagoes mercadolbgicas e também
permite, com a automagio das opera-
¢oes, a disponibilidade maior de pessoas
para prestar um atendimento personali-
zado direto ao consumidor.
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139 Salario - calculo e pagamento
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a - VALOR DO 13¢ SALARIO

A gratificagao do 132 salério corres-
ponde a 1/12 daremuneragao devida ao
empregado em dezembro, por més de
servigo, sendo a fragdo igual ou supe-
rior a 15 dias de trabalho.

b - FALTA AO SERVICO
No célculo do 132 salério, somente
poderao ser deduzidas as faltas nao jus-
tificadas. As faltas que nao tenham sido
descontadas na remuneragao do em-
pregado sao consideradas como faltas
justificadas.

O desconto das faltas: a fragio igual
ou superior a 15 dias de servigo é consi-
derada como més integral, para efeito
de pagamento do 132 salério.

c - ADICIONAIS

Quando o empregado receber, além
do salario estabelecido no contrato, as
parcelas adicionais, estas deverdo ser
incluidas na base de célculo do 132 sal4-
rio pelo seu total ou pela média, quando
varidveis. Caracterizam-se como adi-
cionais: horas-extras (média), adicional
noturno (20% do salario efetivo), insa-
lubridade (10%, 20% ou 40% de 40
BTN mensal), periculosidade (30% do
salario efetivo) e repouso semanal re-
munerado (média).

d - PAGAMENTO DA 12 PARCELA
Entre os meses de fevereiro e novem-
bro de cada ano, o empregador deve, de
uma s6 vez, como adiantamento de gra-
tificagdo de Natal, pagar metade do sa-
lario recebido pelo respectivo empre-
gado no més anterior.

Entretanto, o empregador nio est4
obrigado a pagar a 12 parcela do 132 sa-
14rio no mesmo més a todos os seus em-
pregados, podendo pagé-la em meses
diversos, desde que até 30 de novembro
do respectivo ano.

e - PAGAMENTO NAS FERIAS
O pagamento da 12 parcela do 132 sa-
l4rio pode ser efetuado por ocasiao das
férias do empregado. Para isto, € neces-
sario que o empregado requeira a em-
presa durante o més de janeiro do ano
correspondente.
f - BASE DE CALCULO
DA 1* PARCELA
A 12 parcela do 132 salério seré de-
terminada de acordo com a forma de
pagamento da remuneragao do empre-
gado conforme explicagdo a seguir:
MENSALISTA:
Consideramos que um empregado
tenha recebido, no més de outubto/90,
a remuneracgao de Cr$ 10.000,00 assim

~ teremos Cr$ 10.000,00 = Cr$ 5.000,00.
2

COMISSIONISTA:
- A base de célculo da 12 parcela do

"132 sal4rio do comissionista é constitui-

da pela média das comissdes percebi-
das, durante o ano, até o més anterior
a0 pagamento.

" Assim um comissionista que tenha
recebido de janeiro a outubro/90 os va-
lores a seguir discriminados, tera o va-
lor da 12 parcela paga em novembro cal-
culada da seguinte forma:

Janeiro ....... 5.000,00
Fevereiro 5.500,00
Margo 8.000,00
Abril 7.500,00
Maio 10.500,00
Junho 12.000,00
Julho 11.000,00
Agosto 18.500,00
Setembro 22.000,00
Outubro 26.500,00
Total .. 126.500,00

(126.500 : 10) : 2 = 6.325,00

‘Valor da 1? parcela é de Cr$ 6.325,00
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g - EMPREGADOS ADMITIDOS
NO CURSO DO ANO
A 12 parcela do 132 salario do empre-
gado admitido no curso do ano corres-
pondente a metade de 1/12 da suaremu
neragao por meés integral ou fragao i-
gual ou superior a 15 dias.
exemplo:
Admitimos um empregado em 15 de
marco de 90, seu saldrio em outubro é
de Cr$ 30.000,00
o periodo até dezembro é de 9/12
ou seja, 9 meses
(30.000,00x9) : 2 = 11.250,00
2

O adiantamento da 12 parcela é de Cr$
11.250,00
h - SALARIO FIXO MAIS VARIAVEL
O empregado que recebe salirio fixo
mais saldrio varidvel terd a 12 parcela do
132salério, determinada pela média das
parcelas vari4veis acrescida da remune-
ragao fixa,dividida por dois até o més
anterior ao pagamento.
i - PAGAMENTO DA 22 PARCELA
DO 132 SALARIO
O pagamento da 22 parcela do 132 sa-
lario deve ser realizado até o dia 20 de
dezembro de cada ano.
O valor da 22 parcela do 132 sal4rio
€ determinada pela apuragio da dife-

m - DESCONTO DA
CONTRIBUICAO
PREVIDENCIARIA
O desconto da contribuigao a previ-
déncia social se aplica na soma das par-
celas, utilizando a tabela de dezembro
e respeitando o teto méximo, ou seja,
salério a receber no més, mais 12 parce-
la, mais segunda parcela do 132 salério.
n - INCIDENCIA DO F.G.T.S

A incidéncia sobre o valor pago tanto
na primeira como na segunda parcela
do 132 sal4rio deve ser de 8% (oito por
cento), para depésito do FE. G. T. S., cu-
jos valores terao que ser recolhidos até
o dia 7 dos meses subsequentes ao pa-
gamento.

NOTA: pagamento da 1? parcela do
132 salério efetuado em ju-
lho, o depésito terd de ser
efetuado no més subsequen-
te, ou seja, agosto.

o - INCIDENCIA DO IRRF
O valor da gratificagao de natal, ou
132 salirio, ser4 totalmente tributado
por ocasiao da quitagao, a mesma ali-
quota que estiver sujeito o rendimento
mensal antes de sua inclusao.
Na gratificagao a regra do regime de
caixa nao € aplicavel ao adiantamento,
independente do més de pagamento

contudo o regime de caixa € aplic4vel
por ocasiao do pagamento da segunda
parcela do 132 salario nd sua totalidade,
utilizando a tabela vigente do dia do
efetivo pagamento.
p - PENALIDADES
Serao punidas com multas de 160

BTNs portrabalhador prejudicado, do-
brada no caso de reincidéncia. Asinfra-
¢oes as disposi¢oes contidas na Lei n®
7.855/89.

q - RECIBO DE PAGAMENTOQO

' DO 132 SALARIO

A legislacao nao determina modelo
oficial para o recibo de 132 salério. Por-
tanto, podem ser utilizados recibos pré-
prios, folhas de pagamento com espago
para quitagao, adquiridos em papela-
rias especializadas ou modelos criados
pela prépria empresa para esse fim.

Orientacao sobre
jornada de trabalho

A jornada de trabalho € estabelecida
na legislagao ou nas Convengoes Cole-
tivas de Trabalho.

A duragao nao pode exceder a 8 (0i-
to) horas diérias, a no ser que fique ex-

renca entre a importancia correspon-
dente a 12 parcela, paga até 30 de no-
vembro e a remuneracio devida ao em-
pregado no més de dezembro, obser-
vando o tempo de servigo do emprega-
do no respectivo ano.

j - REMUNERACAQ VARIAVEL

A base de célculo da 22 parcela do
13° salério para empregado que recebe
remuneracao variavel 3 média dessas
parcelas nabase de 1/2 da soma das im-
portancias varidveis nos meses traba-
lhados até novembro de cada ano, se
houver parte fixa ser4 acrescida ao, re-
sult.zzdo_obtido pela média das parcelas
variaveis.

I - DIFERENCA APURADA

APOS O PAGAMENTO
Embora o prazo de pagamento do

132 salario esteja fixado em 20 de de-
zembro, em alguns casos torna-se im-
possivel o pagamento de sua totalidade,
tendo em vista que os valores que o em-
pregado faz jus, no referido més, ainda
ndo estao definidos. Isto ocorre com os
comissionistas, tarefeiros, etc., que re-
cebem remuneracgao variavel,

Para os empregados nesta situacio,
a empresa pode efetuar o pagamento

da diferenca apurada ou quando for o
caso se ressarcir do valor pago a maior,

até o dia 10 de janeiro do ano seguinte

ao pagamento.

Ciclos |

REP. EXCLUSIVO M ARFIHITG

Av. Brasil, 4856 - Fone: 24-4144 - Maringa - PR
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CESTA EXPO® (S)

CAIXAS INDUSTRIAIS
P/ USO EM GERAL

Empilhaveis e préticas para o armazenamento de materiais e mantimentos.

Usadas em supermercados, industrias, residéncias, etc...
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pressamente fixado outro limite, exceto
para os vendedores pracistas, viajantes
e os empregados que exergam fungoes
externas nao subordinados a horario,
devendo estas condigoes constar na
CTPS e no livro de registro ou ficha
de empregados.
EXCECOES.

Os empregados que possuirem cargo
de confianga; gerentes, diretores € en-
carregados, que pelo seu padrao mais
elevado de vencimentos se diferenciam
dos demais empregados; € aos empre-
gados que trabalham sujeitos a regimes
especiais, tais como: estivadores, minei-
ros, etc.

JORNADA SEMANAL

A jornada semanal corresponde a
multiplicacdo das horas normais em
que oempregado estd obrigado a traba-
lhar na empresa, pelo nimero de dias
fixado em 44 (quarenta e quatro), ho-
ras.

TRABALHO NOTURNO

A hora de trabalho noturno por fic-
¢aojuridica corresponde a 52 (cinquen-
ta e dois) minutos e 30 (trinta) segundos
e estd compreendida entre as 22 (vinte
e duas) e as 5 (cinco) horas.

INTERVALOS

O empregado tem direito a um inter-
valo para repouso alimentar, nao sendo
esta interrupgao computavel na dura-
¢ao do trabalho.

REPOUSO ALIMENTACAO

Em qualquer trabalho continuo de
duragao superior a 6 (seis) horas, sera
obrigat6ria a concessao de um intervalo
para repouso alimentar, observando os
usos e costumes da regiao, nao se com-
putando este na duragao do trabalho,
sendo no minimo de 1 (uma) hora e no
maximo de 2 (duas) horas.

Nos servigos caracteristicamente in-
termitentes, nao serao computados co-
mo de efetivo exercicio os intervalos en-
tre uma e outra parte da execugao da
tarefa didria.

DESCANSO ENTRE AS JORNADAS

Entre uma jornada de trabalho € ou-
tra o empregador devera conceder 11
(onze) horas consecutivas no minimo,
de descanso. .

PRORROGACAO DA JORNADA

O empregador podera prorrogar o
horério de seus empregados no maximo
em 2 (duas) horas didrias, mediante
contrato escrito ou acordo coletivo. No
entanto, o empregado tem assegurado,
no minimo, 50% (cincoenta por cento)
a mais do que o valor de sua hora nor-
mal.

Falta do empregado,

férias e rescisao de contrato

Conforme o artigo 130 da Consolida-
¢ao das Leis do Trabalho (CLT), apos
cada periodo de 12 (doze) meses de vi-
géncia do contrato de trabalho, o em-
pregado terd direito a férias na seguinte
proporgao: 12 (doze), 18 (dezoito), 24

(vinte e quatro) ou 30 (trinta) dias corri-
dos, conforme as faltas obtidas no pe-
riodo aquisitivo.

Entretanto, nas rescisoes de contra-
to de trabalho, o cilculo das faltas deve
ser feito observando a tabela a seguir:

Férias Proporcionais - Remuneragao em dias/horas - Tabela
Férias 30 dias 24 dias (de 6| 18 dias (de 15! 12 dias (de 24 a
Proporcionais (até 5 faltas) | a 14 faltas) | a23faltas) | 32 faltas)
|

1/12 2,5 dias 2 dias 1551dias et 1 dia
ou 20h ou 16h oul2h | ou 8h

- 2/12 5 dias 4 dias 3dias | 2dias
f ou40h ! ou 32h ou24h | ou 16h
3/12 7,5 dias : 6 dias 45dias | 3 dias
i ou60h |  ou4dh ou 36h ou 24h

4/12 i 10 dias ! 8 dias 6 dias 4 dias
ou80h | ou 64h ou 48h ou 32h

5/12 12,5 dias 10 dias 7,5 dias S dias
ou 100h ou 80h ou 60h ou 40h

6/12 15dias | 12dias 9 dias 6 dias
oul20h | ou 96h ou 72h ou 48h

7/12 17,5 dias | 14 dias 10,5 dias 7 dias
oul40h | oull2h ou 84h ou 56h

8/12 20dias @ 16 dias 12 dias 8 dias
ou 160h ou 128h ou 96h ou 64h

9/12 22,5dias ' 18 dias 13,5 dias 9 dias
oul80h | oul44h ou 108h ou 72h
- 10/12 25 dias. 20 dias 15dias | 10dias
ou 200h ou 160h oul20h | ou80h
11/12 27,5 dias 22 dias 16,5 dias 11 dias
ou 220h ou 176h ou 132h ou 88h
J12/12 30 dias 24 dias 18 dias 12 dias
ou 240h ou 192h ou 144h ou 96h

Sequro desemprego - requisitos

SUMARIO:
1 - Do direito
2 - Do Periodo de concessao
3 - Do Salario variavel :
4 - Dos Funcionérios com menos de 3
meses na empresa
5 - Do pagamento
6 - Do valor de concessao
7 - Da suspensio do beneficio
1-DO DIREITO

Todo o trabalhador tem direito ao se-
guro-desemprego, desde que dispensa-
do sem justa causa, observando o0s se-

guintes requisitos: ;

a) - Ter recebido salarios nos Gltimos 6
meses imediatamente anteriores a
data da dispensa.

b) - Ter trabalhado para pessoa juridica

“ou fisica equiparada, durante 15
meses nos ultimos 24 meses.

¢) - Nao estar em gozo de qualquer be-
neficio da Previdéncia Social.

d) - Nao possuir renda prépria de qual-
quer natureza, capaz de satisfazer
suas necessidades.

e) - Nao estar em gozo do auxilio-de-
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semprego.

NOTA: o trabalhador doméstico nao
tem direito ao seguro-desem-
prego.

2 - PERfODO DE CONCESSAO
O seguro-desemprego sera concedi-

do ao trabalhador por um periodo de 4

meses consecutivos.

O beneficio serd retomado a cada

periodo aquisitivo.

3 - SALARIO VARIAVEL

Para que os trabalhadores que traba-
lham por comissdo, produgao, pegas,
etc, deve se tomar por base o valor per-
cebido no més.
Para os trabalhadores que néo per-
cebem salério mensal, o valor do bene-
ficio sera calculado de acordo com o sa-
lario equivalente,ou seja, salario hora,
sal.ério dia, saldrio semana ou sal4rio
quinzena.

4 - FUNCIONARIO COM MENOS

DE 3 MESES NA EMPRESA
Suponhamos que a empresa contrafa

um funcionario em 12 de setembro/90 e

demite no dia 30 de outubro/90, e este

funcionério havia trabalhado 14 meses
nos Gltimos 24 meses em empresas an-
teriores: neste caso o valor do beneficio
serd baseado na média dos 2 tiltimos sa-
larios.
5 - DO PAGAMENTO

O trabalhador receber4 a primeira
parcela correspondente aos primeiros

30 dias de desemprego e assim suces-

sivamente até o quarto més de desem-

prego contados da emissao da parcela
anterior.

NOTA: o pagamento da primeira
parcela sera efetuado 30 dias
apo6s a data da dispensa ou da
data da postagem do requeri-
mento.

6 - DO VALOR DA CONCESSAO

O valor do seguro-desemprego ¢ cal-
culado pela média dos tiltimos 3 sal4-
rios ¢ fixadoem BTN na forma como se-
gue:

a) - Média do salario até 300 BTN mul-

tiplique o salario médio pelo fator
0.8; ou seja no més de outubro/90
saldrio de 300 BTN 300 x 66.6465 x
0.8 = Cr$15.995,16 valor do seguro
areceber.

b) - Média dos saldrios acima de 300 e

até 500 BTN o fator é 0.8 até 300
BTN e o que exceder a 300 BTN o
fator € 0.5 ou seja: (300 x 66.6465)
+ (200 x 0.5)=15.995,1646.664,65
= 22.659,81; o valor do seguro-de-
semprego é de Cr$ 22.659,81.

¢) - A média dos sal4rios acima de 500

BTN o valor do beneficio esta fixa-
do em 340 BTN. Ou seja: 340 x
66.6465 = 22.659,81. 16 +6.664,65
7 - DA SUSPENSAO DO BENEF{CIO
7.1 - admissao em um novo emprego
7.2 - inicio de percepgao de beneficio
de prestagdo continuada da Previdén-
cia Social, exceto o auxilio-acidente, au-
xilio suplementar e o abono de perma-
néncia em Servigo.
7.3 - inicio de percepgao de auxilio-
desemprego
7.4 - pela recusa por parte do traba-
lhador desempregado, de outro empre-
go condizente com sua qualificacao e
remuneragao anterior
7.5 - comprovagao de falsidade na
prestagdo das informagoes necessarias
a habilitagao
7.6 - comprovagao de fraude visando
percepcao indevida do beneficio.

CADASTRO GERAL DE
EMPREGADOS E DESEMPREGADOS
MULTA POR ATRASO

Alteracoes a partir de 25/10/89

- O formulério postado fora do prazo,
ou seja, ap6s o dia 15 (quinze) do més
subsequente ao da movimentagao, seré
recebido pelo Ministério do Trabalho e
Previdéncia Social carimbado com a
frase FORA DO PRAZO.

O formulério ilegivel, rasurado ou
preenchido de forma erronea seré de-
volvido pelo Ministério do Trabalho e
Previdéncia Social e considerado nao-
entregue.

O valor da multa é de 1/3 (um tergo)
do Valor de Referéncia Regional
(VRR), por empregado, de competén-
cia da Delegacia Regional do Trabalho.

Se o pagamento da multa for efetua-
do dentro de 30 (trinta) dias, fica redu-
zida para 1/9 (um nono) do VRR ¢ 1/6
(um sexto) do VRR por empregado,
quando, antes de qualquer procedi-
mento fiscal por parte do Ministério do

Trabalho e Previdéncia Social, a comu-
nicagao for feita, respectivamente, den-
tro de 30 (trinta) ou 60 (sessenta) dias
ap0s o término do prazo fixado.

A partir de 25 de outubro de 1989,
com a publicagdo da Lei 7.855, de 24 de
outubro de 1989, as multas previstas na
CLT (Consolidagao das Leis do Traba-
1ho) e suas legislacoes, tiveram seus va-
lores triplicados e transformados em
BTN (Bonus do Tesouro Nacional).

Assim teremos a seguinte tabela para
aregiao de Maringé:
1/3 do VRR passa a fragao de 3/3 cor-
respondente a 16.6071 BTN
1/6 do VRR passa a fragao de 3/6 cor-
respondente a 8.3035 BTN
1/9 do VRR passa a fragao de 3/9 cor-
respondente a 5.5357 BTN

RECOLHIMENTO ESPONTENEO

Até30diasdeatraso........... 5.5357BTN
de30a60diasdeatraso......8.3035 BTN
ap06s 60 dias de atraso........ 16.6071 BTN

Tabela de Precos para
Associados = Novembro/90

Fotocépia - Normal - .......... Cr$5,00
PlastiliCACAQ e e ety Cr$ 40,00
Mimeodgrafo a tinta

1 2vo S LR (D et e vt Cr$4,00
S OIMENTE TN e etss e raes coaesecs Cr$2,50
Encadernagao - Espiral circular
Quantidade de Folhas Valor Cr$
Até 100 165,00
101 a 150 190,00
151 a 200 205,00
201 2250 215,00
251 a 300 230,00
301 a 350 240,00
351 a 400 255,00
401 a 450 265,00
451 a 500 280,00

Condigoes de pagamento: Os servigos
efetuados no més serdo cobrados no
més seguinte.

Prorrogacao dos
Beneficios - ICMS

De acordo com o Decreto 7.314, de
04.10.90, foram introduzidas varias mo-
dificagoes e alteragoes na Legislagio
do ICMS. Transcrevemos abaixo a pror-
rogagao de alguns dos beneficios esta-
belecidos pelo referido Decreto.

I - Até 31 de dezembro de 1990
Itens 27, 29, 43, 48 e 52 da Instrugio
SEFI n® 935/85.

“Item 27 - Saidas para fins de industria-
lizagao, promovidas pelo Instituto do
Acgiicar e do Alcool (IAA), de agficar e
dos demais produtos derivados de ca-
na-de-aglicar e respectivos retornos,
desde que o retorno, real ou simbélico,
ocorra no prazo de 120 dias e que o pro-
duto resultante seja posteriormente ex-
portado”.
“Item 29 - Saidas de estabelecimento de
CONCESSIONARIA de servigos PU-
BLICOS DE ENERGIA ELETRICA
E DE TELECOMUNICACOES;

a) de bens destinados 2 utilizagao em
suas proprias instala¢des ou guarda em
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outro estabelecimento da mesma em-
presa;

b) de bens destinados a utilizagao
por outra empresa concessiondria dos
mesmos servigos piublicos de energia
elétrica, desde que os mesmos bens ou
outros de natureza idéntica devam re-
tornar aos estabelecimentos da empre-
sa rementente”.

“Item 43 - Fornecimento de REFEI-
COES por estabelecimentos industri-
ais, comerciais, ou produtores, direta-
mente a seus empregados”.
“Item 48 - Saidas de produtos industria-
lizados de origem nacional, destinados
ao CONSUMO OU USO DE EM-
BARCACOES OU AERONAVES
DE BANDEIRA ESTRANGEIRA, a-
portadas no Pais”
“Item 52 - Saidas de produtos tipicos de
artesanato regional, provenientes de
trabalho manual, realizado por pessoa
natural, sem o auxilio ou a participagao
de terceiros assalariados, promovidas a
titulos de venda ao consumidor.

a) diretamente ou

b) por intermédio de entidade reco-
nhecida da qual o artesao faca 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 e 54 da Instru¢ao SEFI
n? 935/85.
“Item 16 - Saida de sucata, em operagao
interna e interestadual, promovida por
empresa concessiondria de servigo pu-
blico, para fins de industrializagao, des-
de que os produtos industrializados re-
tornem a empresa remetente, observa-
do, quanto aos deveres acessorios, 0
disposto em acordo de regime especial.

- Saida interna ou interestadual, real ou
simbolica, de sucata ja recebida da con-
cessionaria de servigo piblico comisen.
¢do, promovida por estabelecimento in-
dustrial paranaense, por conta da em-
presa concessiondria remetente para a
realizacdo da primeira etapa da indus-
trializagao, desde que ap6s a fase final
da industrializagdo, neste Estado, o pro-
duto industrializado retorne a empresa
concessiondria, observado, igualmente,
quanto aos deveres acessorios, o dis-
posto em acordo de regime especial”. .
“Item 20 - de AMOSTRAS DE DIMI-
NUTO OU NENHUM VALOR CO-
MERCIAL, distribuidas, gratuitamen-
te, desde que em quantidade suficiente
para dar conhecimento quanto a natu-
reza, espécie e a qualidade da merca-

doria.
- de MERCADORIA COM DESTI-

NO A EXPOSICOES OU FEIRAS,
para fins de exposi¢ao ao publico em ge-
ral, desde que devam retornar ao es-
tabelecimento de origem no prazo de 60
dias.

- das mercadorias referidas no subitem
anterior, em retorno ao estabelecimen-
to remetente”™:

“Item 23 - Vendas realizadas as MIS-
SOES DIPLOMATICAS, reparti¢oes
consulares e representagoes de 6rgaos
internacionais e seus integrantes, em
substituigao ao direito de importar mer-
cadorias com isengao de impostos, nos
termos do artigo 15 do Decreto-lei n®
37, de 18.11.66, desde que haja, na ope-
ragao, isengao do imposto de compe-
téncia da Uniao, sobre produtos indus-
trializados”. :
“Item 24 - Vendas, a partir de 01 de
janeiro de 1985, de mercadorias de pro-
dugao prépria, promovidas por institui-
goes de assisténcia social e de educa-
¢ao, sem finalidade lucrativa, cujas ren-
das liquidas sejam integralmente aplica-
das na manutengao de suas finalidades
assistenciais ou educacionais, no Pais,
sem distribui¢do de qualquer parcela, a
titulo de lucro ou participacao, desde
que as vendas, no ano.anterior, nao
tenham ultrapassado o valor equivalen-
te ao de 10.000 (dez mil) ORTN pela sua
valorizagao vigente no més de janeiro
desse mesmo ano”.

“Item 28 - Saidas em operagoes inter-
nas, de leite pasteurizado, tipo ‘A”, “B”
e especial com 3,2% de gordura e de lei-
te pasteurizado magro, reconstituide
ou nao, com 2% de gordura, com des-
tino ao consumidor final.

- Saidas de leite em p6 importado e
destinado a reidratagao, cuja importa-
¢ao estiver vinculada a Politica Nacio-
nal de Abastecimento”.

“Item 33.1 - Saidas, em operagdes inter-
nas e interestaduais, promovidas gratui-
tamente pela Legiao Brasileira de As-
sisténcia (LBA), em atendimento ao
Programa de Complementagiao Ali-
mentar, dos seguintes produtos:

a) So03 - Mistura enriquecida para so-
pa;

b) GH3 - Mistura lactea enriquecida
para mamadeira;

c) MO2 - Mistura lictea enriquecida
com minerais e vitaminas;

d) leite em p6 adicionado de gordura
vegetal hidrogenada enriquecido com
vitamina A e D.” v

“Item 33.2 - Comercializagao de CAR-
TOES DE NATAL e respectivos-enve-
lopes, adquiridos em operagdes de cir-

culagao isentas, efetuadas pela Legido |
Brasileira de Assisténcia (LBA) ou por
terceiros, em seu nome, desde que neles |
esteja impressa a indicagao de que se |
trata de promogao da Entidade”.
“Item 39 - Saidas de embarcagdes cons-
truidas no Pais;

- Aplicagao de pegas, partes e com-
ponentes utilizados no reparo, conserto
e reconstrucao de embarcagoes.

Obs.: Estao excluidas das isengoes
declaradas neste item as embarcagoes
recreativas e esportivas”

“Item 40 - Saida de mercadorias, em
decorréncia de vendas a ITAIPU BI-
NACIONAL’.

“Item 47 - Saida promovida pelo fabri-
cante paranaense de seus produtos ma-
nufaturados, com destino a empresa na-
cional exportadora de servigos relacio-
nada em ato do Ministro da Fazenda”.
“Item 50 - Saidas dos seguintes produ-
tos, adquiridos diretamente pela CASA
DA MOEDA do BRASIL (CMB), oua
ela devolvidos apés industrializacao
por terceiros. i

a) DISCO DE ACO INOXIDAVEL
CUPRONIQUEL e de outros metais e
ligas, destinados a fabricagao de moe-
das;

b) PAPEIS, UTILIZADOS EX-
CLUSIVAMENTE NA FABRICA-
CAO DE PAPEL MOEDA.

Obs.: A isengao alcanga, também, as sai-
das ocorridas durante a fase de indus-
trializagao sob encomenda da Casa da

Moeda do Brasil quando a mercadoria
deva transitar por mais de um estabele-
cimento industrializador”.

“Item 51 - Saidas de MERCADORIAS,
em decorréncia de doagoes a entidades
governamentais e a entidades reconhe-
cidas de utilidade publica que atendam
aos requisitos do artigo 14 do Cédigo
Tributédrio Nacional, para a assisténcia
AS VITIMAS DE CALAMIDADE
PUBLICA, assim declarada por ato ex-
presso da autoridade competente.
Obs:.: Os requisitos constantes do art.
14 do CTN sao os seguintes:

a) nao distribuirem qualquer parcela
de seu patrimodnio ou de suas rendas, a
titulo de lucro ou participagao no seu
resultado;

b) aplicarem integralmente, no Pas,
0s seus recursos na manuten¢ao dos
iseus objetivos institucionais;

c) manterem escrituragao de suas re-
ceitas e despesas em livros revestidos
de formalidades capazes de assegurar
sua exatidao”.

“Item 54 - Saidas de PRODUTOS
FARMACEUTICOS, realizadas entre
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6rgaos e entidades, inclusive funda-
¢oes, da administracao publica federal,
estadual, ou municipal, direta ou in-
direta, estendendo-se o beneficio as sai-
das promovidas pelos referidos 6rgaos
ou entidades para consumidores finais,
desde que efetuadas por prego nao su-
perior ao custo dos produtos”.

b) Instrucao SEFI 713, de 09.09.81
Estabeleceu normas relativas a suspen-
sao do imposto na remessa e retorno de
mercadoria destinada a industrializa-
¢ao ou conserto.

c) Instrucgao 728, de 30.12.81

Reduziu, em 80%, a base de calculo do
ICMs nas saidas dos seguintes bens usa-
dos:

maquinas, aparelhos, veiculos, moto-
res, moveis e vestudrios.

d) Artigo 2° do Decreto n° 6883., de
36.05.90

“Art.2° - Sao 1sentas do pagamento do
ICMs:

I - as saidas internas e interestaduais
de reprodutores e/ou matrizes de ani-
mais vacuns, ovinos, suinos e bubalinos
puros de origem, ou puros por cruza,
acompanhados de certificados oficiais
de registro genealdgico.

II - as entradas em estabeleclmentos
comercial ou produtor dos animais indi-

cados no subitem anterior, 1mp0rtados
do exterior”.

instrucao SEFI n° 935/85

“Item_ 4 - ALIENACAO FIDUCIA-
RIA EM GARANTIA e a saida dela
decorrente, do estabelecimento do de-
vedor para o credor, ou para depésito
| em nome deste e no retorno ao estabe-
lecimento do devedor, em virtude da
extingcao da garantia”.

“Item 5 - Saida, de -estabelecimento
prestador dos servigos a que se refere o
art. 8 do Decreto-lei ne 406, de
31.12.68, de MERCADORIAS A SE-
REM OU QUE TENHAM SIDO UTL

de incidéncia previstos na lista constan-.
te na legislagao complementar 3 Consti-
tuicao do Brasil”.

“Item 8 - Saida, em opcragdo interna,
de MERCADORIA comdestinoa AR-
MAZEM GERAL, a ordem do reme-.
tente,oua DEPOSITO FECHADO do
proprio contribuinte.

terior em retorno ao estabelecimento
remetente”.

III - Itens 4, 5, 8, 14, 21, 22, 42 e 44 da

LIZADAS NA PRESTACAO DE
TAIS SERVICOS, ressalvados os casos

-~ Saida de MERCADORIA dos esta.
belecimentos referidos no subitem an--

“Item 14 - Saidas de estabelecimento de
empreiteiro de construgao civil, obras:

hidrdulicas e outras semelhantes, in-
clusive servigos auxiliares, ou com-
plementares, de MERCADORIAS
ADQUIRIDAS DE TERCEIROS ¢
destinadas as construgoes, obras ou ser-
vigos referidos a cargo do remetente”.
“Item 21 - Saidas de pecgas, veiculos,

. ferramentas, equipamentos ¢ de outros

bens, ndo pertencentes®a linha normal
de comercializagio do contribuinte,
quando utilizados como instrumento de
sua propria atividade, ou trabalho”.

“Item 42 - Saida de mercadoria que
TENHA ENTRADO PARA INTE-
GRAR O ATIVO FIXO, desde que a
saida ocorra depois do uso normal a

que se destinou.

Obs.: A isengao abrange, também, as
transferéncias de bens do ativo fixo de
um para outro estabelecimento da mes-
ma empresa’.

“Item 44 - Saida de MATERIAL DE
USO E CONSUMO, de um para outro
estabelecimento da mesma empresa,
desde que as mercadorias tenham sido
adquiridas de terceiros e nio se des-
tinem*a utilizagéo ou consumo em pro-
cesso de industrializagao, ou comercia-
lizagao pelo estabelecimento destinata-
rio”.

Notd A Instrucao SEFI n® 935/85 refe-
re-se as operagoes imunes e isentas.

Locacao Predial Urbana
as mudanc¢as ocorridas
com a MP n@ 227/90

A Medida Provisoria n? 227 de 20 de
Setembro de 1.990, publicada no Diéario
Oficial da Uniao em 21 de Setembro de
1.990, modifica a Lei n® 6649 de 16 de
Maio de 1.979, que regula a locagao
predial urbana, dando nova redacgao
aos Artigos 15 e 49, e da outras pro-
vidéncias.

Conforme a Lei n® 6649/79, a reda-
¢ao dos Artigos 15 e 49 era a seguinte:
Art. 15 “E livre a convengao do aluguel.
§ 1° - A corregao monctéria do aluguel
somente podera ser exigida quando o
contrato a estipular, fixando a épocaem
que seré efetuada e as condigdes a que
ficara sujeita.

§ 2° - A corregao monctaria do aluguel
nao podera ultrapassar a variagao dO
valor nominal da ORTN.

§ 3¢ - Sem prejuizo do disposto no Ar-
tigo 31 do Decreto n® 24.150 de 20.04.
34, é admitida a corregao monetaria dos
alugueres, na forma e pelos indices que
o contrato fixar, limitada pelo disposto
no § 22 deste artigo.”

Art. 49 - “No siléncio do contrato, o
aluguel sera reajustdvel anualmente.

§ 12 - Na locagao contratada por tempo
determinado sem cldusula de reajuste,
o locador s6 podera exigi-lo ao término
do prazo contratual e a cada ano sub-
sequente.

§ 22 - O alugucl sera reajustado propor-
cionalmente a variagao do valor nomi-
nal da ORTN, desde o dia do reajuste
anterior ou, na falta deste, desde o ini-
cio do contrato.

§ 32 - E licito as partes fixar, de comum

acordo, novo aluguel.

§ 4° - Nao tendo havido acordo, nos
termos do parégrafo antecedente, o lo-
cador, ap6s cinco anos de vigéncia do
contrato, poderé pedir revisao judicial
do aluguel, a fim de ajusta-lo ao prego
de mercado, aplicando-se o disposto
nos §§ 22 e 32 do Art. 53.

§ 52 - A revisao judicial podera ser re-
querida de cinco em cinco anos, conta-
dos do acordo, ou, na falta deste, no
inicio do contrato.”

Tais artigos, com a MP no 227/90,
passaram a ter a seguinte redagao:
Art. 15 - A este artigo introduziu-se o

parégrafo tGnico, qual seja:

Paréagrafo tnico: “Sem prejuizo do dis-
posto no Artigo 31 do Decreto n®
24.150, de 20.04.34. o reajuste do alu-
guel somente podera ser exigido quan-
do o contrato o estipular, fixando a épo-
ca em que sera efetuado, mediante a
aplicagao de indice livremente pactua-
do pelas partes, dentre os editados pela
Fundacgao Getilio Vargas - FGV, pela
Fundagao Instituto de Pesquisas Eco-
ndmicas - FIPE ou por 6rgao oficial,
exceto os de variagao de taxa cambial e
do salério minimo”.

Art. 49 - “Na locagao de imdveis resi-
denciais, poderaser estipulada clausula
de reajuste de aluguel, com periodici-
dade nao inferior a um semestre”.

§ 12 - No siléncio do contrato, far-se-4,
semestralmente, o reajuste do aluguel.

§ 22 - Na locagao contratada por prazo
determinado, sem clausula de rcajuste
do aluguel, o locador s6 poderé exigi- {la
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ao término do prazo contratual e a cada
semestre subsequente.

§ 32 - Far-se-4 o reajuste do aluguel,
mediante a aplicacao desde o més de
inicio da locagao ou do tltimo reajuste,
de indice livremente pactuado pelas
. partes, dentre os editados pela Funda-
¢ao Getilio Vargas - FGV, pela Funda-
¢ao Instituto de Pesquisas Econdmicas
- FIPE ou por 6rgao oficial, exceto os
de variagao da taxa cambial e do salario
minimo.

§ 42 - E licito as partes fixar, de comum
acordo, novo aluguel, bem assim inserir
ou modificar cldusula de reajuste.

§ 52 - Nio tendo havido acordo, nos
termos do parégrafo anterior, o locador
ou o locatério, ap06s trés anos de vigén-
cial do contrato, poderéd pedir a revi-
sao judicial do aluguel, a fim de reajus-
té-lo ao prego de mercado, aplicando-
se o disposto nos paragrafos 22 e 32 do
Artigo 53, conforme o caso.

§ 62 - A revisao judicial podera ser re-
querida de trés em trés anos, contados
do 1ltimo acordo ou, na falta deste, do
inicio do contrato.

Em decorréncia do exposto, estas
foram as principais alteragdes introdu-
zidas pela Medida Proviséria 227/90,
que € necessério salientar:

a) Um aluguel s6 podera ser reajustado
se houver uma previsao contratual ex-
pressa;

b) os indices para tais reajustes podem
ser os editados pela Fundagao Getiilio
Vargas; pela Fundagao Instituto de Pes-
quisas Econdmicas ou por 6rgaos ofi-
ciais;

do aluguel;

d) continua vedada a indexagao dos rea-
justes dos aluguéis ao saldrio minimo ou
a moeda estrangeira;

e) nas locacoes residenciais, a periodi-
cidade do reajuste nao podera ser in-
ferior a seis meses;

f) nas locagdes nao-residenciais, comer-
ciais ou industriais a peridiocidade dos
reajustes poder4 ser mensal;

g) se nao houver previsao contratual
expressa, os reajustes dos aluguéis, nao
importando a destinagio, serao semes-
trais;

h) nos contratos por prazo determina-
do sem previsao de reajuste, este s6 po-
dera ser aplicado findo o prazo contra-
tual;

i) fica facultado ao locador e locatario
fixarem, de comum acordo, o valor do
novo aluguel bem como alterar a cl4u-
sula contratual de reajuste;

¢) permanece livre a convengao inicial

j) o prazo para a agao revisional foi
diminuido de 5 para 3 anos, mantidos
os critérios de contagem, ou seja, do
inicio do contrato ou da data do tGltimo
acordo;

k) a deniincia vazia continua possivel
para as locagdes nao residenciais e co-
merciais nao amparadas pela Leide Lu-
vas e vedada para as locacoes residen-
ciais;

1) a acao revisional pode ser impetrada
tanto pelo locador ou pelo locatério,
objetivando adequar o aluguel ao seu
valor de mercado;

m) foi instituido o aluguel provisério.
Assim, na propositura da acao, o autor
podera requerer a fixagao judicial do
novo aluguel, que nao poderé exceder
a 80% do pleiteado pelo autor na peti-
¢ao inicial e serd devido pelo réu até
que seja proferida a sentenga de pri-
meiro grau;

n) se o pagamento do valor provisoria-
mente arbitrado acarretar “fundadore-

CClO de lesao grave ou de dificil repara-
¢ao”, o réu poderé na contestagao,re-
querer a revisao do valor arbitrado;

0) a apelagao da sentenga proferida em
agao revisional ser4 imediatamente re-
cebida somente no efeito devolutivo.

Isto significa que a sentenga proferlda
¢ imediatamente executével;

p) para as locagdes residenciais fica
consolidada a inexisténcia de reajustes
durante os meses de abril a setembro,
bem como a aplicacao de 41,28% para
o més de margo e nao os 84,32% de
variagao do IPC;

q) ficam revogados os Arts. 62 ¢ 72 da
Lei n® 7801 de 11.07.89 (recomposigao
parcial da inflagao de janeiro de 1.989 -
planoverao e peridiocidade quadrimes-
tral para as locagdes residenciais), e art.
7° da Lein® 8030/90 (indexagao dos alu-
guéis residenciais A meta inflacionéria).

Fonte: IOB - Informagdes Objetivas -
Consultoria Dindmica

Relatério do SPC
Més/Outubro/90

.+ ConsultasSPC i) PER M 43.810
.Consultas/Cheques...................... 7.634
.Respostas/Registro....................... 2.281
.Registros Incluidos....................... 2.474
¢Canceladosi it st el 11

Tabela IRRF
Novembro/90

Base de calculo Aliquota Pzarcela a

%o deduzir
Cr$
Até 43.197,00 Isento
de 43.197,01 a
143.989,00 10 4.319,70
acima de 143.989,00 25 25.918,05

Dependente: Cr$ 3.031,00, até o limite
de cinco.

Cr$ 36.376,00 a parcela isenta dos ren-
dimentos provenientes de aposentado-
ria e pensao, transferéncia para a reser-
va remunerada ou reforma pagos pela
Previdéncia Social da Uniao, dos Esta-
dos, do Distrito Federal e dos Munici-
pios, ou por qualquer pessoa juridica de
direito piblico interno, no caso de con-
tribuinte com idade igual ou superior a
65 anos.

Para determinagao da base de célculoe
do imposto nao serao considerados o0s
centavos.

Aviso Prévio

A falta da concessao das horas ou dias
livres, anula o aviso prévio, impedindo
a procura de emprego, sua finalidade.
(enunciado TST 230)

A substitui¢ao pelo pagamento das ho-
ras reduzidas da jornada de trabalho: E
ilegal substituir o periodo que se reduz
dajornada de trabalho, no aviso prévio,

" pelo pagamento de horas Correspon-

dentes.

Horas Extras

Horas suplementares habituais-inte-
gragao no saldrio.

O valor das horas suplementares
prestadas habitualmente, por mais de 2
anos, ou durante todo o contrato, se
suprimidas, integra-se no saldrio para
todos os efeitos legais.

(stimula 76 do TST)
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TABELA PRATICA

NOMENCLA- PISO NAC. 1. P.C. V.R.R IGP/FGV
TURA DO SALARIOY  |SALARIO NO NOS ULTIMOS 19 SUB- NO

MES IRVF SALARIO MIN. | FAMILIA MES 12 MESES POUPANCA | M.V.R. | REG.PR| BTN MES |U.P.C. | VRF
SETEMBRO/89 N 249,48 4,75 35,95 1.198,00 36,6297 48,13 44,71 | 2,6956 | 38,92 | 17,62 | 27.15
OUTUBRO/89 - 381,73 6.46 37,62 1.303,78 38,3081 65,46 60,86 | 3.6647 | 39,70 | 39,89 | 36,91
NOVEMBRO/89 - 557,33 8,89 41,42 1.464,16 42,1271 90,07 83,74 | 5,0434 | 44,27 | 39,89 | 50,80
DEZEMBRO/89 - 788,18 12,57 53,55 1.764,87 54,3177 127,36 118,41 | 7,1324 | 49,39 | 39,89 | 71,84
JANEIRO/30 - 1.283,95 19,30 | 56,11 1.609,68 56,8905 195,62 181,88 | 10,9518 | 71,70 |119,21 | 110,31
FEVEREIRO/30 - 2.004,37 30,13 72,78 2.751,34 73,6439 305,36 | 283,91 | 17,0968 | 71,68 |[119,21 | 172,20
MARCO/90 - 3.674,06 52,06 84,32 4.853,90 85,2416 527,66 | 490,60 |29,5399 | 81,32 |119,21 | 297,53
ABRIL/90 = 3.674,06 52,06 44,80 6.584,60 0,5000 527,66 490,60 | 41,7340 | 11,33 |592,67 | 548,40
MAIO/90 - 3.674,06 52,06 7,87 6.458,74 5,9069 527,66 490,60 | 41,7340 | 9,08 |592,67 | 548,40
JUNHO/30 9,61 3.857,76 54,86 9,55 5.655,91 10,1580 785,69 730,50 | 43,9793 | 9,02 |[592,67 | 577,91
JULHOM™O 10,79 4.904,76 69.75 12,92 4.947,82 11,3439 861,12 800,63 | 48,2057 | 12,98 |684,58 | 633,45
AGOSTO/0 10,58 5.203,46 74,00 12,03 | 4.272,25 11,1329 954,03 887,02 | 53,4071 | 12,83 |684,58 | 701,79
SETEMBRO/90 12,85 6.056,31 88,13 12,78 3.528,44 13,4142 1.054,97 | 880,87 | 59,0576 | 11,72- | 684,58 | 776,04
OUTUBRO/B0 13,71 6.425,14 91,38 14,20 2.809,30 14,2785 1.180,53 | 1.108,91 | esa85 | — 848,76 | 875,77
NOVEMBRO/ 50 — - ao55 . ary L — ] 757837 | — | s4676

Até a elaboragéo da tabela prética. os valores ndo foram divulgados pelos 6rgéos oficiais.

Sistema S.C.I.

Um poderoso

instrumento de negocios
para sua empresd.

o 4B l ; '.u..f e Informacoes instantédneas
Yo B Ve il sobre empresas de todo
|4 izt | ! Bt s o Brasil.

: O S.C.I. é o mais moderno e eficaz
i ' sistema continuado de informacoes
| comerciais em todo territério brasileiro.
! i Na hora de selecionar novos clientes,
i reativar ex-clientes, aprovar, limitar ou
: 7 negar crédito, conte com a mais
. , pr eficiente ferrcmgn!a para aumentar seus
fo- i lucros e diminuir seus riscos.

‘ 4 | Bt | Ligue ja e receba 10 consultas
: : inteiramente gratis.
(0432) 24-0033

Filiais nas principais cidades
do Brasil.

Ligue gratis (011) 800-8854

-
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Edson Guitt -

Durante reuniio de apresentagiao do shopping, Alfredo Khouri explicou detalhes do projeto

INVESTIMENTO

Drible na crise

Grupo de empresdrios esquece as dificuldades e investe 30 milhoes
de délares na constru¢ao de um shopping center em Maringa,
destinado a ser o maior centro de compras da regido Noroeste

O projeto do shopping Catuai-Marin-
g4 foi apresentado no més passado, du-
rante reunido entre diretores do empre-
endimento, o prefeito Ricardo Barros e
secretarios municipais. Segundo as previ-
soes apresentadas, o novo shopping cen-
ter devera ser inaugurado em outubro de
1992.

Um grupo de quatro empresérios

(trés de Maringé e um de Londrina) est4
a frente do empreendimento. Além de
Maring4, o gripo deve inaugurar tam-
bém mais trés shoppings em outras cida-
des, um em Londrina, um em Cascavel e
outro em Foz do Iguagu. Foi por este mo-
tivo que 0 nome do shopping, que era pa-
raser Ing, acabou sendo modificado. Se-
gundo os empresarios, assim d4 para vei-

cular uma f(nica publicidade do empre-
endimento para as quatro cidades.

O Shopping Catuai-Maring4 vai ter
uma 4rea de 47 mil m2 num terreno de
200 mil m2. Neste espago vao funcionar
154 lojas, 4 delas de grandes grupos co-
mo o Magazine Pernambucanas.e a rede

Mac’Donalds. O shopping terd também |

trés cinemas e um espago de 2 mil m2
quadrados, onde funcionard um centro
de diversoes.

ARRECADACAO: “Todo o projeto foi
feito pensando em humanizar ao m4ximo
o local. Por isso, o verde foi muito valori-
zado. Destinamos uma boa 4rea para o
verde. Ele ndo poderia ser esquecido nu-
ma cidade como Maring4”, explicou Al-

“fredo Khouri, diretor-superintendente
também proprietirio da empresa de

Londrina responsével pela construgio.

Com toda esta estrutura € com um in-
vestimento de cerca de 30 milhdes de
délares, o Shopping Catuai-Maring3 vai
ser o segundo do estado e o maior da re-
giao Noroeste. Estes nlimeros vao repre-
sentar uma arrecadagao de 400 a 500 mil
délares por més em ICMs para a Pre-
feitura. Além disso, segundo as previsdes
dos técnicos, s6 na fase de construcao,
serao criados dois mil novos empregos.
Depois, quando o shopping estiver fun-
cionando, outras 2.500  pessoas deve-
rao ser empregadas ali.

Para o diretor-presidente do empre-
endimento, “todos estes niimeros sio
mais uma prova de que Maring4 nao est4
vivendo a recessao que o resto do pais
vive”. Isso, segundo o grupo, se deve tam-
bém ao fato de Maring4 polarizar uma
regiao muito grande. Por este motivo, a
localizagao do shopping foi escolhida a
dedo: elé vai ser construido na avenida
Gastao Vidigal, entre o Aeroporto € o
Contorno Sul, que € uma via que vai faci-

litar o acesso aos compradores das cida-
des vizinhas.

ZimN\

&, ARMARINHO GUINOZA

SUPER ATACADO

ROUPAS FETAS - PERFUMARIAS - ARTIE. ESCOLARES - BRIVOUEDOS - BUOUTERIAS - HUDEZAS EM GERAL
RUA JOUBERT DE CARVALHO, 627~ P, 51~ FONE:(PABX) 252625« MARNGA - PR

(PROXIMO A RODOVIARIA)
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O parque industrial da Cocamar continua a se expandir sob &slilo da

COOPERATIVISMO

Diversificar para crescer

Com investimentos na diversificagao industrial Cocamar fortalece
sua presenga na regidao, estimula a exploracdo de novas atividades
agricolas e fica menos vulneravel ds oscilacées do mercado

Diversificar € o caminho para crescer.
Essa € a filosofia da Cooperativa dos Ca-
feicultores e Agropecuaristas de Marin-
g4 (Cocamar),que vem investindo firme
na diversificagao industrial. Mas a idéia
da cooperativa nao visa apenas o seu
crescimento, € sim de toda a regido onde
atua. Uma das formas encontradas para
viabilizar estes planos foi a instalagao de
agroindiistrias em pequenas cidades.

E o caso de uma inddstria de fécula de
mandioca, que vai ser instalada no muni-
cipio de Altonia, com capacidade para
processar 30 mil toneladas de raiz por
ano. A previsao € de que a inddstria co-
mece a funcionar em junho do ano que
vem e para isso serao empregados cerca
de 191 milhdes de cruzeiros.

A fecularia vai funcionar numa 4rea
de 2 mil metros quadrados de constru-
¢do, além de quatro lagoas de tratamento
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da 4gua proveniente da industrializagao.
Toda a estrutura da fecularia sera viabili-
zada pela Cocamar. Os produtores as-
sinardo contratos, comprometendo-se a
entregar toda a produgdo de mandioca

para garantir o abastecimento da indis-
tria.

MIL HECTARES - Para que a fecu-
laria possa ser viabilizada e comece a o-
perar, serd necessaria uma area contra-
tada de cerca de mil hectares plantados.
Esta contratagao de area esta dentro do
que a cooperativa chama de “projeto in-
tegrado”. O empreendimento s6 poder4
ser viabilizado a partir do comprometi-
mento dos cooperados no que se refere
ao fornecimento da matéria-prima.

No “projeto integrado” o produtor
também se beneficia, porque assim pode
ter uma nova opgao, para sair da mono-
cultura, E ele poder4 optar sem medo, j4
que terd uma inddstria para absorver sua

produgao.

Para os técnicos envolvidos com a ins-
talagdo da fecularia, este tipo de projeto
¢ importante para regides onde predo-
mina a monocultura - como € o caso do
café em Altdnia. Por isso mesmo, a coo-
perativa j4 tem planos para investir em
outras pequenas inddstrias. Uma delas €
a de conversa de frutas e de palmitos.
Mas estes projetos ainda irdo passar por
uma fase de estudos para que possam ser
implantados.

PROJETO ARROJADO - A investida
da Cocamar na diversificagao industrial
inclui projetos ainda mais arrojados. Um
deles é a implantagao de tecelagens re-
gionais, através da criagao de um condo-
minio téxtil.

Este projeto prevé a instalacao de 5
méadulos para a produgao de tecidos fi-
nc ,- como brim, popeline, tricoline, cam-
braia e alguns outros - para abastecer a
indistria de confecgdes. A previsao € de
que estes mddulos ou tecelagens regio-
nais entrem em operagao em 1992, em 5
cidades da regiao.

A instalagao das tecelagens vai ficar
por conta de cooperados € empresarios
das cidades interessadas em participar
do projeto, que formarao uma espécie de
sociedade. O Badep, (Banco de Desen-
volvimento do Paran4, que vem acom-



panhando o projeto desde a sua criagao,
dever4 ser o agente financeiro na aquisi-
¢ao dos equipamentos.

A Cocamar vai entrar na sociedade
construindo uma unidade prestadora de
servigos, que funcionard como a prepa-
radora da matéria-prima. Neste traba-
lho se inclui a chamada pré-tecelagem,
que ¢ o preparo do fio, e. também um
assessoramento as tecelagens na drea de
comercializagdo, industrializagao e até
de preparo da mao-de-obra.

POLO TEXTIL - “Hoje o Parana
absorve apenas 20 por cento de todo o
algoddo em pluma que produz. A maior
parte ¢ industrializada fora daqui. Por
isso € importante que se invista mais no

setor de tecelagem. Até porque hoje exis-
te um nimero consideravel de indistrias
de confecgoes no estado”, explica Celso
Carlos dos Santos Jr., coordenador do
projeto de instalagao das tecelagens e do
condominio téxtil.

Para cle, com iniciativas como esta, “a
regiao Noroeste pode vir a se tornar um
polo téxtil tao importante quanto os que
existem em Santa Catarina e Sdo Paulo”.
Mas para isso ¢ necessaria a unido de
todos, empresiérios, comunidade e coo-
perativa. O investimento para a viabiliza-
g;lo de um projeto desta envergadura é
alto.

(' W
Oleo produzxdo pela Cocamar abastece mercados de diversas partes do pais

Para se ter uma idéia, a instalagao de
apenas um modulo téxtil igual ao que foi
projetado pela Cocamar, com 24 teares
em operagao, empregaria hoje recursos
da ordem de 400 milhdes de cruzeiros.
“S6 que € um investimento compensador
€ que trard um retorno muito grande
para a regiao”, afirma Celso Carlos.

Segundo os célculos que estao no pro-
jeto, os 120 teares que funcionarao nos 5
modulos irao consumir em média 300 to-
neladas de algodao por més, produzindo
1 milhao e 100 mil metros de tecido men-
salmente. Esta produgao, no mercado de
hoje, estd avaliada em mais de 2,5 mi-
lhoes de dolares.

Vocacao

A idéia de diversificar ja € antiga na
Cocamar. Tudo comegou com a decisao
da cooperativa, alguns anos depois da
fundagao, de partir para o recebimento
de outros produtos agricolas, além do
café.

Como o mercado para o produto
passava por uma séria crise, a coopera-
tiva voltou sua atengdo para o algodao,
que comegava a ser plantado por mui-
tos produtores da regidao. A Cocamar,
entdo, adquiriu uma maquina de bene-
ficiamento de algodao e dai em diante
comegou a receber um volume muito
grande do produto. Tanto que logo
teve que adquirir outra maquina de be-
neficiamento.

A consolidagao da soja, na década
de 70, foi o passo definitivo para que a

de berco

Desde que foi fundada, ha 27 anos, a cooperativa
decidiu apostar em outras culturas além do café

cooperativa partisse para a industriali-
zagao. Em 1979 foiinaugurada a primei.
ra unidade produtora de 6leo de soja,
com uma capacidade inicial de esma-
gamento de 1.200 toneladas de soja por
dia. Como a cooperatlva era auto-sufi-
ciente em matéria- -prima - a soja entre-
gue pelos associados era suficiente para
movimentar a inddstria o ano todo - o
empreendimento obteve éxito.

Dai para a implantagio de uma nova
unidade produtora de 6leos vegetais foi
um passo. Em 1980 a cooperativa colo-
cou em funcionamento outra unidade,
para a produgao de 6leo de carogo de
algodao, e 4 anos depois foi instalada a
refinaria de 6leo de soja.

BICHO-DA-SEDA - A cooperativa

.deu outro passo importante para a con-

solidagao de seu parque industrial em
1986: ingressou na sericicultura. Muitos
produtores da regiao ja estavam na ati-
vidade, mas as empresas que monopo-
lizavam a compra dos casulos pagavam
um preco muito baixo pelo produto.

A pedido de seus cooperados, a coo-
perativa resolveu entrar na atividade.
Mas havia alguns riscos a serem assu-
midos, como o fato de a Cocamar nunca
ter tido experiéncia com o bicho-da-se-
da. Mas, com a assisténcia de técnicos
da extinta Acarpa, a cooperativa aca-
bou implantando sua fiagao seda e pas-
sou a receber casulos de seus associa-
dos.

Depois de todos estes anos investin-
do na diversificagao, a Cocamar tem
hoje um dos parques industriais mais
importantes do estado, e esta entre as 3
maiores do Brasil. O complexo soja € o
responsavel pela movimentagio do
maior volume da matéria-prima. Os de-
rivados de soja tém grande participagao
nas exportagoes da cooperativa. Para se
ter uma idéia, mais de 70 por cento de
todo o volume embarcado vem da co-
mercializagao do farelo da soja.
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POLITICA

Hora de trabalhar

Resultado das urnas indica queda na representatividade
politica de Maringd, mas candidatos eleitos prometem
contornar a falta de cadeiras no Legislativo com muito trabalho

Como tinico deputado estadual eleito
pelaregiao, José Alves (PTB) vai ter mui.
totrabalho pela frente na Assembléia Le-
gislativa. Ele diz que pretende continuar
com o trabalho de assisténcia social que
j4 desenvolvia no 1ltimo mandato - fér-
mula, alids, que garantiu sua reeleicao es-
te ano. “Eu sei que esta nao é propria-
mente a funcdo de um deputado. Mas
num pais como 0 nosso nao h4 como dei-
xar de fazer este tipo de trabalho. E tam-
bémisso j4 é uma tradigio para mim, por
causa de minha atuagdo no radio”, expli-
ca José Alves.

Mas ele esclarece que esta nio serd
sua (inica preocupagao. “Existem outros
pontos que considero basicos, que sio a
educagio, asatde e a seguranca. E pre-
tendo trabalhar por eles na Assembléia”.
José Alves acredita também que, na fun-
¢ao de deputado, ele tera que realizar
uma tarefa que considera espinhosa: pro-
mover a unido politicaem Maring4. “Nés
pretendemos unir politicos, independen-
te de partidos, empresarios ¢ represen-
tantes de associacoes para que consiga-

s R
José Alves é paulista de Pongai, mas egt4
no Parand desde 1976. Em 1982 foi eleito
vereador pelo PDS, para quatro anos de-
pois eleger-se deputado estadual pelo
PDTcom 12,8 milvotos. Ocupou no man.-
dato a quarta secretaria da Assembléig
Legislativa
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mos do governo tudo o que Maring4 pre-
cisa”.

O ORCAMENTO - J4 o deputado fe-
deral Anténio Bérbara (PRN) diz que
prefere nao fazer promessas antes de
“conhecer a situagao e as possibilidades
do governo para saber o que poderemos
conseguir”. Mesmo assim, ele diz que
tem uma meta fundamental: o fortaleci-
mento da agricultura.

“Somos um pais essencialmente agri-
cola. N6s, deputados federais, temos que
lutar para a criagao de uma politica agri-
cola forte e que realmente dé condigdes
ao produtor. Com o fortalecimento da
agricultura, os outros setores da econo-
mia também irao se estabilizar”, explica
Barbara.

O deputado considera a reforma agra-
ria o ponto-chave para a resolugao dos
problemas da agricultura - “mas uma re-
forma agraria séria, que realmente pro-
mova a distribui¢ao das terras no pais”.
Para ele, “o Brasil s6 vai conseguir cres-
cer quando passar a dar condigdes para
quem quer produzir”.

Said Felicio Ferreira nasceu em Dois Cér-
regos, Sao Paulo, hd 56 anos. Iniciou sua
vida politica em 1976 como candidato a
prefeito de Maringd pela Arena. Com a re-
forma partidéria, Said Ferreira se filiou ao

PMDB. Em 1982 se elegeu prefeito da ci-
dade

DESCENTRALIZACAO - O ex-pre-
feito Said Ferreira (PMDB) j4 estabele-
ceu seu plano de trabalho na Cimara dos
Deputados. Nele esta incluida uma pro-
posta de reforma constitucional que per-
mita a descentralizagdo administrativa,
que na opiniao dele, traria independén-
cia econdmica aos estados e municipios.
“Os indices de distribuigao da arrecada-
¢ao tém que ser reestudados”, afirma o
deputado.

A partir da autonomia econdmica, se-
gundo Said, sera possivel aos estados e
principalmente municipios administrar
melhor seus recursos. “Hoje, a crise que
vivemos ¢ administrativa, pois € muito
dificil administrar um pais grande como
este. Por isso, é necessario descentralizar
a administragao, dando mais autonomia
a cada estado e municipio”.

Outra questao fundamental para o de-
putado € o planejamento familiar. “Hoje
o Brasil cresce o equivalente a populagao
de um pais como o Uruguai, por ano. Isso
¢ uma explosdao demogréfica. Por isso é
importante a viabilizagao de recursos pa-
ra um programa sério de planejamento
familiar”, explica Said.

O deputado diz que pretende também
trabalhar na elaboragao de uma nova po-
litica agricola para o pais. “Pretendo par-
ticipar da Comissao de Agricultura na
Camara dos Deputados, e 14 vou traba-
lhar para a elaboragao de uma nova poli-
tica que garanta pregos minimos com-
pensadores, para que o produtor possa
obter o seu lucro”, afirma Said Ferreira.

Bdrbaraimi-
grou para o Brasil aos 15 anos, fixando-se
em Sdo Paulo. O empresdrio iniciou sua
carreira politica em 1986 como candidato
a deputado estadual pelo PMDB. Filiou-

se ao PRN durante a campanha presiden-
cial
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Irmios Plléell: imdl;ﬁo em estruturas

CONSTRUCAO CIVIL

Vera Regina -

Execugiio de obras de saneamento

Negocio entre irmaos

A J.C. Poliseli completa 15 anos de atividade no ramo de estruturas
de concreto e mostra que o sistema de sociedade da certo quando
os interesses sao comuns; a empresa é dirigida por cincod irmaos

A J. C. Poliseli e Irmaos é uma das
mais tradicionais empresas maringaen-
ses do ramo de estruturas de concreto.
Esta tradigdao tem 15 anos de histéria
completados em agosto, e que € festejada
por cinco irmdos que, literalmente,
“pdem a mao na massa”.

Eles sio Anselmo, Alexandre, José
Carlos, Adécio e Severo Poliseli, sdcios
desde que a empresa foi fundada. Eles
gostam de estar sempre por perto e de
trabalhar nas obras que executam. Toda
estadedicagdo € que torna possivel a esta
empresa tocar uma média de sete obras
de uma s6 vez, inclusive fora da cidade.
E nio sao obras pequenas. Para se ter
uma idéia, a empresa est4 fazendo todo
o trabalho de estrutura do Royal Garden
- o edificio mais alto do Paran4, com 35
andares, que estd sendo construido em
Maringé.

Além deste edificio, a J. C. Poliseli e
Irmaos foi responsavel pelas estruturas
de obras como o Colégio Marista, o Cen-
tro Comercial Europa, que estd sendo
construfdo na avenida Carneiro Ledo, e
do edificio Maison Royale. “Estas sio as
obras maiores, porque se a gente for enu-
merar todas as que fizemos nestes 15
anos...”, orgulha-se Alexandre Poliseli.

PRAZOS RIGOROSOS - A empresa

L —— S~ A ————————— et

dos irmdos Poliseli ganhou impulso a
partir do momento em que as construto-
ras se viram obrigadas a setorizar os ser-
vigos e uma construgao por causa do vo-
lume de obras. “Hoje, cada fase de uma
obra € executada por uma empresa dife-
rente, todas contratadas pela construto-
ra, desde a fundagdo e em alguns casos
até o acabamento. Isso agiliza a obra”, ex-

E agilizar € preciso, porque o cumpri-
mento dos prazos é imprescindivel, prin-
cipalmente nas obras financiadas. Os
agentes financeiros s3o extremamente ri-
gorosos com os prazos de conclusao de
cada etapa da obra. “E por isso que o
pessoal da construgao civil trabalha com
sol ou com chuva. Se o prazo nao for
cumprido, € prejuizo para a construto-
ra”, afirma Alexandre.

AJ. C.Poliseli e irm3os, que comegou
fazendo apenas um tipo de servigo, hoje
realiza obras bastante diversificadas.
Além da sua tradi¢do em estruturas de
concreto, a empresa faz também obras
de saneamento, como 0s reservatorios
que estao sendo construidos em Parana-
vai, servico contratado pela Sanepar,
além da execugao de coberturas, pontes
e construgao de piscinas. Para garantir o
cumprimento dos prazos e toda execu-
¢ao dos servigos, a J. C. Poliseli e Irmaos
conta hoje com cerca de 80 funcionérios.

plica Alexandre.

De pai para filho

Seguindo a trilha do pai, os irmaos fundaram a empresa
que hoje é um referencial para as construtoras

O gosto pela construgio os cinco ir-
maos herdaram do pai, Ernesto Polize-
li, que era carpinteiro. “Seu” Ernesto
chegou com a familia em Maring4, vin-
do de Marialva, em 1950. Aqui ele co-
megou construindo casas de madeira
vara os colonizadores da cidade.

“Seu” Ernesto era ajudado neste tra-
balho pelos dois filhos mais velhos, Al-
berto (que hoje nio trabalha mais com
o0s irmaos) e Anselmo. Nesta trilha se-
guiram os outros quatro filhos, Alexan-

dre, José Carlos, Adécio e Severo, que
acabaram fundando, em sociedade, a J.
C. Poliseli e Irmaos.

Mas antes mesmo da empresa existir,
eles ja trabalhavam com estruturas de
concreto. A primeira obra feita por eles
foi o prédio do Indai4 Hotel. “Isso j4 faz
tempo. Acho que foi h4 mais ou menos
23 anos”, recorda Alexandre. Mas a pri-
meira obra da empresa, j4 com registro
e tudo, “como manda o figurino”, foi o
prédio do frigorifico Parplan, que hoje
¢ a fabrica da Sadia.

ACIM/NOVEMBRO/90 - 27




7

Os prime

FEIMAR

/ ) ()
i ! g R
) N -t
’ 5 5 = 5 -
2 5
£ i
f‘ A

iros colocados receberam troféus

Criatividade premiada

Participantes da IV Feimar comemoraram final da exposi¢ao
com almogo e ACIM distribuiu prémios aos melhores estandes

O encerramento da IV Feimar foi co-
memorado com um almogo, no dia 13 de
outubro, no CTG Rincao Verde em Ma-
ringd. Durante o almogo foram entre-
gues os troféus para os estandes premia-
dos durante a feira.

O jdri foi composto por uma comissao
especial, formada por técnicos e empre-
sarios representando diversos setores.
No julgamento foram considerados o vi-
sual, a decoragao € a visitagao.

Os estandes premiados foram o da No-
va Pedra Mé4rmore e Granitos, que ficou
com o terceiro lugar; da Shandola Noi-
vas, segundo colocado; e da Modulaque
Modveis, o primeiro colocado.

Além dos expositores e de seus fami-

liares, estiveram presentes também a fes-
ta de encerramento varias autoridades,
entre elas o prefeito Ricardo Barros, o
secretario de Ciéncia, Tecnologia e De-
senvolvimento Econdmico, Paulo Rober-
to Pereira de Souza, o secretério de In-
dastria, Comércio e Agricuitura do muni.
cipio, Remo Longo e a diretoria da Asso-
ciagio Comercial e Industrial, capita-
neada pelo presidente, Fernando Henri-
ques.

A organizagdo da festa de encerra-
mento foi comandada pela presidente do
Conselho da Mulher Empreséria, Maria
Aparecida Bekner da Silva, juntamente
com suas companheiras de diretoria.

SERVICO

A ACIM é assim

Além de congregar, defender e re-
presentar os interesses da livre ini-
ciativa, a ACIM oferece as suas
associadas varios servi¢os

SERVICO DE PROTECAO AO CRE-
DITO (SPC) - destinado ao fornccimen-
to de informacdes cadastrais de pessoas
fisicas. mantendo um arquivo de infor-
magcdes fornecidas por todas as empre-
sas filiadas ao sistema. Realiza intercim-
bio com todos 0os SPCs do Brasil receben-
do e transmitindo dados de clientes ina-
dimplentes;

SISTEMA VIDEO-CHEQUE - total-
mente informatizado com informagoes
de cheques cadastrados no Banco Cen-
tral, cheque extraviados, furtados ¢ de
emitentes de cheques sem fundos na pra-
¢a de Maring4;

DEPARTAMENTO TECNICO-IN-
FORMATIVO - presta informagoes tra-
balhistas, previdenciérias, tributérias, in-
dices econdmicos, tributos federais, esta-
duais e municipais;

SETOR COPIGRAFICO - dotado de
fotocopiadoras, mimebgrafo, plastifica-
¢doe encadernagao. Atende as empresas
associadas com pregos subsidiados e pa-
gamento mensal;

TELEX - para recebimento e trans-
missdo de mensagens, a prego de custo;

BIBLIOTECA TECNICA - com acer-
vo a disposigao das associadas, manten-
do assinatura de periddicos, didrios ofi-
ciais da Uniao, estado e municipio, legis-
lagao e outros;

AUDITORIO - para uso das empresas
associadas;

CONVENIO - com hotéis em diversas
cidades do pais, com descontos ofereci-
dos mediante a apresentagao da carteira
de associado da ACIM.

DECIDIDAMENTE!

DEDICACAO CONQUISTANDO CONFIANCA.

DAMA S/A - Distribuidora de Automéveis Maringé - Av. Paran, 1.222 - Fone: 24-7133 - Maringé - PR
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SERVICO

Seguro contra riscos

ACIM adota sistema de informagoes comerciais que reduz
riscos na operagado de crédito entre empresas

A Associagao Comercial e Industrial
de Maring4 assinou no més passado um
convénio com a empresa Protector-Ad-
ministragao e Servigos Ltda., de Sdo Pau-
lo, que é a administradora do SCI - Servi-
¢o de Seguranca ao Crédito Industrial.

Agora os associados da ACIM pode-
rao contar com o mais moderno e eficien-
te sistema de informagbes comerciais,
destinado a agilizar neg6cios e diminuir
riscos nas operagdes de crédito entre
emBrcsas.

ara utilizar este servigo, o associado
obter4 uma senha, ou cédigo de acesso,
e através dela poderéa receber informa-
¢Oes sobre mais de 1,2 milhdo de empre-
sas de todo o pais. Os dados fornecidos
pelo SCI se referem a emissao de che-
ques sem fundos, protestos em cartérios,
agoes, faléncias, concordatas, etc.
O associado que tiver interesse em uti-
lizar este servigo podera4 usar o seu telex

ou o da prépria Associagao Comercial e
Industrial.

FUNCIONAMENTO - Para o asso-
ciado que for realizar no méximo 10 con-
sultas por més, o servigo sera utilizado
através do convénio com a ACIM, que
fornecera4 inclusive senhas ou c6digos de
acesso. A fatura dos servigos sera feita
em nome da Associagdo Comercial e In-
dustrial, que depois passar4 os valores a
serem cobrados de cada associado que
utilizou o SCI.

E para aqueles empresérios que dese-
jarem um nimero maior que 10 consultas
por més, poderao firmar o convénio dire-
tamente com a empresa de Sao Paulo,
mas com a vantagem de um desconto es-
pecial por ser associado da ACIM.

Para obter mais informagdes sobre o
SCI, € s6 ligar ou dar uma passada na se-
de da ACIM, que inclusive podera forne-
cer as tabelas de pregos.

A
Revista
ACIM
esta
mudando...
para melhor.

Para anunciar
DISQUE

(0442)
26-1331

Aqui o melhor da moda
acontece em quatro estacoes

e T S VS U,

Av. Brasil, 3.200 - Fone: 26-5455 - Maring4
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SERVICO..
lluminacao de Natal

A Prefeitura ja determinou o roteiro
de ruas e avenidas para a iluminagao de
Natal. A Prefeitura vai assumir a despesa
do consumo de energia elétrica da rede
instalada em frente aos estabelecimentos
comerciais, no periodo de 12 a 25 de de-
zembro.

Se alguma empresa que estiver fora do
roteiro tiver interesse, € s6 procurar a Se-
cretaria de Indistria e Comércio do Mu-
nicipio para que seja incluida no esque-
ma. Abaixo, o roteiro das ruas determi-
nado pela secretaria:

ROTEIRO
AV, BRASIL - da Praga Souza Naves até

a Praga Geofrey Wildedim; AV. CO-
LOMBO - da divisa do Municipio de Sa-
randi até a COCA-COLA; RUA JOU-
. BERT DE CARVALHO - toda extensao;
RUA SANTOS DUMONT - da Avenida
Cidade de Leiria até Avenida Laguna;
RUA NEO ALVES MARTINS - da Ave-
nida Cidade de Leiria até Avenida Sao
Paulo; AV. XV DE NOVEMBRO - da
Praga Presidente Kennedy até Avenida
Sao Paulo; AV. TIRADENTES -da Praga
Manoel Ribas até Avenida Anchieta; AV.
PAISSANDU - toda extensao; AV. RIO
BRANCO - da Praga Manoel Ribas até a
Praca dos Expedicionérios; AV. CURI-
TIBA - toda extensao; AV. LAGUNA - da
Avenida Riachuelo até Praga Souza Na-
ves; AV. HUMAITA - da Praca Amilia
Giroldo até Avenida Euclides da Cunha;
AV. DR. LUIZ TEIXEIRA MENDES -
toda extensao; AV. 19 DE DEZEMBRO
- da Praga 7 de Setembro até Avenida
Colombo; AV. CARNEIRO LEAO - toda
extensao; AV. CIDADE DE LEIRIA - to-
da extensao; AV. PRUDENTE DE MO-
RAES - toda extensao; AV. MAUA - toda
extensao; AV. TAMANDARE - toda ex-
tensio; AV. GUAIRA - toda extensio;
RUA FERNAO DIAS - toda extensio;
AV. BENTO MUNHOZ DA ROCHA
NETTO - toda extensao; AV. PARIGOT
DE SOUZA - toda extensao; RUA SILVA
JARDIM - toda extensio; AV. PARANA
-da Avenida Tiradentes até Avenida Co-
lombo; RUA VEREADOR BASILIO
SALTCHUCK - toda extensao; AV. DU-
QUE DE CAXIAS - da Avenida XV de
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Novembro até Avenida Tamandaré; AV.
GETULIO VARGAS -toda extensio; AV.
HERVAL - da Avenida XV de Novembro
até Avenida Tamandaré; RUA PIRATI-
NINGA - da Avenida XV de Novembro
até Avenida Tamandaré; AV. SAO PAU-
LO - da Avenida XV de Novembro até
Avenida Colombo; RUA ITAPIRU (Oc-
tavio Periotto) -toda extensao; AV. CER-
RO AZUL - toda extensao; AV. PEDRO
TAQUES - da Praga Rocha Pombo até
Praca Ari de Lima; AV. RIACHUELO -
toda extensao; AV. MONTEIRO LOBA-
TO - do Colégio Joao XXIII até Avenida
Brasil; AV. PARANAVATI - toda extensio;
AV. SAO DOMINGOS - toda extensio;
AV. TUIUTI - da Praga Souza Naves até
o seu final; RUA MITSUZO TAGUCHI
- toda extensao; AV. DR. ALEXANDRE
RASGULAEFF -toda extensao; AV. LU-

CILIO D’HELD - toda extensao; AV. DO-

NA SOPHIA RASGULAEFTF - toda ex-
tensao; RUA DOS PALMARES -da Ave-

nida Guaiap6 até Avenida Osiris S. Gui-
maraes; AV. GUAIAPO - da Avenida Co-
lombo até a Rua dos Palmares; AV. DAS
INDUSTRIAS - toda extensio; AV. OSI-

RIS STENGHEL GUIMARAES - toda
extensio; AV. MORANGUEIRA - da A-

venida Colombo até a Rua Cezar Lattes;
RUA VITORIA - toda extensio; RUA

MARIO CLAPIER URBINATTI - toda
extensao; RUA PARANAGUA - toda ex-

tensao; AV. MANDACARU - toda ex-

tensao; AV. CARLOS CORREIA BOR-
GES - toda extensao; AV. KAKOGAWA

- toda extensao; AV. DAS PALMEIRAS
- toda extensao; AV. ALZIRO ZARUR -
toda extensao; TRAVESSA JULIO MES.
QUITA - toda extensao; TRAVESSA G.
ALMEIDA - toda extensao.

A fungao da secretaria € de suma im-
portancia na estrutura organizacional
de uma empresa e seu objetivo € asses-
sorar diretores/gerentes, auxiliando-os

ggesdesenvolvimento de suas atribui-

Atualmente esta profissional vem o-
cupando uma boa fatia do mercado, u-
nindo a competéncia técnica as habili-
dades pessoais necessarias para o de-
sempenho desta fungao.

O campo de atuagao esta sendo con-
siderado bastante abrangente, alcan-
¢ando empresas industriais, comerciais
e prestadoras de servigos, além do as-
sessoramento a corporagoes, colégios,
associagoes, hospitais, etc.

Palavras como realizagao profissio-
nal e pessoal, autodesenvolvimento,
treinamento, reciclagem, fazem parte
do seu dia-a-dia, motivando-a dentro
do contexto empresarial.

A secretéria pode ser analisada sob
dois angulos: o profissional e o pessoal.
Sob o aspecto profissional, € necessério
um conhecimento técnico para o exer-
cicio da fungao. Tais como datilografia,
redagio comercial, nogdes de arquivo,
etiqueta profissional, elaboragio de ro-
teiros, conferéncia de documentos, con-
trole de contas-correntes através de a-
pontamento de depbsitos e descontos
em bancos, necessidade de dominar um
idioma para algumas empresas, técni-
cas de atendimento pessoal e por telefo-
ne

Como pessoa, ela deve possuir cer-
tas qualidades indispensaveis, como a

Profissao: secretaria

Maria Alice Pinatti

aparéncia, voz agradavel, postura pro-
fissional, boa memoéria, sigilo, dinamici-
dade, criatividade, esforgo extra, orgu-
lho por aquilo que faz e “feeling”, ou

Zeja, sensibilidade para perceber o to-
0.

Quem trabalha lida diariamente com
diversos tipos de clientes, desde conhe-
cidos, desconhecidos, colegas de traba-
lho, amigos, familiares e superiores. O
bom atendimento deve ser dado a to-
dos, indistintamente.

O equilibrio emocional ¢ fator pre-
ponderante para fazer do trabalho um
ambiente de boa convivéncia, facilitan-
do o relacionamento.

Em se tratando de cliente, devem ser
considerados aspectos fundamentais,
como por exemplo, a prestagao de in-
formacoes corretas. A orientagao deve
ser dada da melhor forma possivel, sem
que fiquem dividas no ar. A forma co-
mo ela trata o cliente nao pode jamais
passar a idéia de descaso.

Enfim, ser secretéria é fazer de sua
profissao “uma arte e um desafio”. Arte
porque necessita, além do conhecimen-
to técnico, de todo aquele “jogo de cin-
tura” para lidar com as pessoas. E desa-
fio porque est4 sempre correndo riscos,
que tornam esta profissao emocionan-
te, atingindo os objetivos propostos pe-
la empresa e, consequentemente, sua
auto-realizagao. :

Maria Alice Pinatti é vice-presidente

do Conselho da Mulher Empresdria,
advogada e consultora do CEAG/PR
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CENTRO DE DESENVOLVIMENTO PROFISSIONAL DE MARINGA

PROGRAMACAO MENSAL DE CURSOS - NOVEMBRO/90

AREA/CURSOS PERIODO HORARIO
ADMINISTRACAO E GERENCIA
Matemdtica Financeira 19/11 a 30/11 19:30 as 22:30
Eficdcia em Chefia e Lideranca 21/11 a 29/11 19:30 as 22:30
Recrutamento, Selecdo e Treinamento de Pessoal 26/11a07/12 19:30 as 22:30
ARMAZENAGEM, EMBALAGEM E EXPEDICAO
Pacotes para Presentes 19/11 a 23/11 19:30 as 22:30
COMUNICAGAO ;
Técnica Voca? 06/11 a 14/11 19:00 as 22:00
Telefonista 12/11 a 28/02 19:00 z?ls 22:00
Etiqueta Social e Profissional 19/11 a 23/11 19:00 as 22f00
Técnica de Falar em Piblico 19/11a23/11 “19:00 as 22:00
Técnica de Atendimento ao Piblico 26/11 a 04/12 19:00 és 22:00
Relagdes Interpessoais e Postura Profissional 05/12 a 13/12 19:00 as 22:00
ESCRITORIO :
Datilografia 12/11 a 18/02 20:30 as 22:30
Matemdtica Bésica 19/11 a 03/12 19:00 as 22:00
Organizagio de Arquivos 26/11 a 30/11 - 19:00 és 22:00
Aux. de Escritério/Datilografia 26/11 a 05/04 08:00 as 12:00
Aux. de Escritério/Datilografia 26/11 a 05/04 13:30 a5 17:30
Aux. de Contabilidade/Datilografia 26/11 a 05/04 18:30 as 22:30
HIGIENE E BELEZA

Aperfeicoamento para Cabeleireiros 05/11 a 04/12 19:00 as 22:00
Atualizacdo em Corte, Penteado e Escova 26/11a21/12 19:00 as 22:00
Magquilagem Pessoal 26/11 a 30/11 19:00 as 22:00
INFORMATICA
Operador de Microcomputador IBM/PC 03/11 a 12/01 13:30 as 17:30
d’BASE III - PLUS - Modo Direto e Programado 12/11a 27/12 13:30 as 15:30
Operador de Microcomputador IBM/PC 17/11 a 26/01 08:00 as 12:00
Operador de Microcomputador IBM/PC 26/11 a 27/12 15:30 as 17:30
Operador de Microcomputador IBM/PC 27/11 a 28/12 10:00 as 12:00
Operador de Microcomputador IBM/PC 29/11 a31/12 18:30 as 20:30
Operador de Microcomputador IBM/PC 10/12 a 14/01 20:30 as 22:30
Operador de Microcomputador IBM/PC 17/12 a 22/01 08:00 as 10:00
PROPAGANDA.

Desenho Artistico com Técnicas Mistas 19/11 a 30/11 19:30 as 22:30
Arranjos Natalinos 26/11 a 30/11 19:00 as 22:00
A Arte de Bem Fotografar 26/11 a 04/12 19:30 as 22:30
SAUDE

Atualizagdo para Assistente Infantil 21.11 a 29/11 19:00 as 22:00
TURISMO '
Reciclagem para Guia de Turismo 12/11 a 05/12 19:00 as 22:00
VENDA )

Intensivo de Vendas 19/11 a 23/11 19:30 as 22:30

26/11 a 30/11 19:30 as 22:30

Estratégias de Venda para Final de Ano

EMRCEAG
- PR

APERFEICOAR-SE
E importante, a partir do momento que
vocé, como parte da Equipe Gerencial
da empresa, tem a responsabilidade de
a§§cssoré-la para atingir resultados po-
s1tivos.
CURSOS
NOVEMBRO/90
O PAPEL DO GERENTE NA
ATUAL REALIDADE
Dias: 9/11/90 - das19h30m 3as 22h30m
10/11/90 - das 8 horas as 12 horas e
das 14 horas as 18 horas.
Local: Sala de treinamento CEAG/PR -
Instrutor: Nelson Rocha, administrador
de empresas € gerente regio-
nal do CEAG/PR
ADMINISTRACAO DO CADASTRO,
CREDITO E COBRANCA
Dias: 05/11 a 08/11/90 - das 19h30m as
22h30m
Instrutor: Paulo Afonso Tives - econo-
mista, Consultor CEAG/PR
Local: CEAG/PR MARINGA
COMO FAZER DO ATENDIMENTOQ
AO CLIENTE MAIS UMA
FORCA DA EMPRESA
Dias: 27 a 30/11/90 - das 19 horas as 22
horas
Instrutora: Maria Alice Pinatti, - advoga-
da, pedagoga, consultora do
CEAG/PR e Instrutora de
Treinamentos na Area Com-
portamental.
Local: Sala de Treinamento do CEAG/

PR ASSESSORIA E
TREINAMENTO ACOPLADQ
Dias: 12 Fase 19 a 22/11/90 - das 19h30m

as 22h30m
22 Fase no decorrer dos treinamentos
Instrutor: Roberto Rinaudo - consultor
do CEAG/PR
Local: Sala Treinamentos CEAG/PR
TREINAMENTO DE
DESENVOLVIMENTO DE
HABILIDADES EM VENDAS
Dias: 03/12 a 07/12/90 - das 19h30m as
22h30m
Local: Sala de Treinamentos CEAG/PR
Instrutor: Lourengo Fadel Filho, admi-
nistrador de Empresas, com
especializagdo em Marketing
e Vendas
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LOJAS BANNACH - Ind. e com. de
confec., calgados, armarinhos; av. Tuiu-
ti, 1634 - fone: 26-5969
TEM SOM - Com. de pegas e acesso-
rios para veiculos; rua Paranagué, 37 -
fone: 24-2930
CONCENTRO ENGENHARIA E EM-
PREENDIMENTOS LTDA - Projetos
de engenharia, adm. e execugao de o-
bras civis; rua Santos Dumont, 2138 - fo-
ne: 26-1025
VIGIPONTO - Com. de relégios de
ponto, pegas e assisténcia; av. Brasil,
2348 - fone: 22-4595
BOLAMEL - Fabricagao e com. de bo-
lachas, bolos, biscoitos; Lote 313 C -1
- PQ. Indl. Gleba - Patrimdnio Man-
daguari - fone: 23-0192
LIMA ALIMENTOS CONGELADOS:
av. Juscelino Kubistschek de Oliveira,
580 - fone: 22-5177

ESTACIONAMENTO SAOQ JOSE - Av.
Brasil, 1887 - fone: 22-1869

FACCINI - Av. Sao Paulo, 448 - Loja
E-11 - fone: 26-1802

Com. de confec. e bijuterias.
FARINHA DE OSSO MARINGA - Rua
Prof. Jailton Saraiva, 67 - fone: 28-5181
Ind. e com. de farinha de osso p/ ragao
animal.

NOVA ERA ATACADO DE MOVE!LS,
ELETRODOMESTICOS E ARMARI-
NHOS - Av. Colombo, 5202 -

24-3212

TECTIME - Com. de pegas hidraulicas
e consertos em geral; av. Mau4, 2475 -
fone: 23-0967

THEAR TECIDOS - Com. de tecidos;
av. Brasil, 3285 - fone: 26-3400

CRIS BLUSAS - Com. de roupas feitas
e armarinhos; rua Piratininga, 457, fo-
ne: 22-9238

J. C. POLISELI & IRMAOS LTDA -
Ind. de carpintaria (madeiramento e es-
truturas de concreto); rua Fernandes
Vieira, 71 - fone: 23-4793

OSMAN CONFECCOES - Com. vare-
jista de confecgdes; av. Brasil, 3556 -
fone: 26-2745

PERFIL - Com. varejista de artigos de
vestuarios e calgados; av. Herval, 395 -
fone: 26-1134

TOQUE INTIMO - Com. de moda inti-
ma - atacado e varejo; av. Brasil, 3772 -
142 andar, sala 142.2 - fone: 23-1710
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CAPRICHO - Confec. e com. de rou-
pas, artigos de decoragao e armarinhos;
rua Santos Dumont, 3289 -

fone: 24-8609

PANUS & TRAPUS - Com. de confec-
¢oes e bijuterias; av. Herval, 78 -
fone: 23-5114

FABRICA DE FURGOES ALVORADA
LTDA - Ind. de carrocerias metélicas,
frigorificas e consertos em geral; rod.
PR 317 - km 4 - saida p/ Campo Mourao
- fone: 24-2974

DIVIMAR - Com. de divisérias, forros,
pisos com servigos de montagem; av.
Morangueira, 1235 - fone: 28-1818
CONDOMINIO RESIDENCIAL PE-
RUIBE - Rua Mitsuzo Taguchi, 922 -
fone: 23-1238 '

TIMOTEO IMOVEIS - Compra, ven-
da, locagao e adm. de imdveis; rua Ar-
thur Thomas, 974 - fone: 22-7173
JOIA ESCAPAMENTOS - Com. de es-
capamentos para automoéveis e cami-
nhoes; av. Maud, 3007 - fone: 26-1512

DEPOSITO TAPEROA - Com. de ma-
teriais para construgao; rua Rio Tape-
rod, 777 - fone: 22-9075

LOJAS BANDEIRANTES - Com. vare-
jista de tecidos e confecgdes; av. Cerro
Azul, 133 - fone: 22-1858

ASUA
EMPRESA
ESTA EM
NOSSOS
PLANOS

ACIM

ASSOCIACAO COMERCIAL
E INDUSTRIAL DE MARINGA

wAy

FCATORAD 00ESDE CONTABLDADE St L0

CRC - PR 2147

- CONTABILIDADE COMERCIAL,
INDUSTRIAL E AGRICOLA.
- ASSESSORIA EMPRESARIAL E
TRIBUTARIAS. ORGANIZACOES E
CONSTITUICOES DE EMPRESAS.

AVENIDA PAISSANDU N2 1.192 -
CAIXA POSTAL 1309 - FONE PABX (0442) 22-5693
- TELEX 442-368 - END. - TELEG. “ESGO”
" CEP 87050 - MARINGA - PR




ENSINO SOCIAL PARA TODOS

0 trabaho em sentido objefivo: a técnica

sta universalidade e, ao mesmo

tempo, esta multiplicidade de tal

processo de “submeter a terra”,
projetam luz sobre o trabalho humano,
uma vez que o dominio do homem so-
bre a terra se realiza no trabalho e me-
diante o trabalho. Assim emerge o signi-
ficado do mesmo trabalho em sentido
objetivo, o qual tem depois a sua ex-
pressao nas vérias épocas da cultura e
da civilizagao. O homem domina aterra
quer pelo fato de domesticar os animais
e tratar deles, granjeando assim o ali-
mento e o vestudrio de que precisa,
quer pelo fato de poder extrair da terra
e dos mares diversos recursos naturais.
Mas o homem, além disso, “submete a
terra”. ‘

“Nds somos testemunhas das
transformacoes que foram

poss1b111tadas pelo progresso
da ciéncia e da técnica”

Muito mais quando comega por culti-
va-la e, sucessivamente, reelabora os
produtos da mesma, adaptando-as as
suas proprias necessidades. A agricul-
tura constitui assim um campo primério
da atividade econdmica e, mediante o
trabalho humano, um fator indispensé-
vel da produgado. A indistria, por sua
vez, consistird 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 quimicos -
com o trabalho do homem, tanto o tra-
balho fisico como o intelectual. Isto é
valido, em certo sentido, também no
campo da chamada indistria dos servi-
¢os e no campo da investiga¢ao pura ou
aplicada.

Hoje, na indstria e na agricultura a
atividade do homem, em muitos casos,
deixou de ser um trabalho prevalente-
mente manual, uma vez que os esforgos
das maos e dos miisculos passaram a ser
ajudados pela agao de maquinas € me-
canismos cada vez mais aperfeigoados.
Nao somente na indistria, mas também

na agricultura, n6s somos testemunhas
das transformagdes que foram possibi-
litadas pelo gradual e continuo progres-
so da ciéncia e da técnica. E isto, no seu
conjunto, tornou-se historicamente
causa também de grandes viragens da
civilizagao, partir das origens da “era
industrial”, passando pelas sucessivas
fases de desenvolvimento gragas as no-
vas t€cnicas, até se chegar as da eletrd-
nica ou dos “microprocessores” nos tl-
timos anos.

Se pode parecer que no processo in-
dustrial € améquina que “trabalha”, en-
quanto o homem s6 cuida dela, tornan-
do possivel e mantendo de diversas ma-
neiras o seu funcionamento, também é
verdade que, precisamente por isso, 0
desenvolvimento industrial serve de ba-
se para se repropor de um modo novo
o problema do trabalho humano. Tanto
a primeira industrializagao, que fez
com que surgisse a chamada questao
operéria, como as sucessivas mudangas
industriais e poés-industriais, demons-
tram claramente que, mesmo na época
do “trabalho” cada dia mais mecaniza-
do, o sujeito proprio do trabalho conti-
nua a ser o0 homem.

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

dos produtos de trabalho”

O desenvolvimento da indistria e
dos diversos setores com ela ligados, até
se chegar as mais modernas tecnologias
da eletrdnica, especialmente no campo
da miniaturizagdo, da informética, da
telematica e outros, indica o papel i-
menso que, na interagao do sujeito e do
objeto do trabalho (no sentido mais am-
plo da palavra), assume precisamente
aquela aliada do mesmo trabalho gera-
da pelo pensamento humano, que € a
técnica. Neste caso, entendida nao co-
mo uma capacidade ou aptidao para o
trabalho, mas sim como um conjunto de
meios de que o0 homem se serve na pré-
prio trabalho, a técnica é indubitavel-

mente uma aliada do homem. Ela facili-
ta-lhe o trabalho, aperfeigoa-o, acelera-
o e multiplica-o; favorece o progresso
em fung¢ao de um aumento da quantida-
de dos produtos do trabalho e aperfei-
¢oa mesmo a qualidade de muito deles.
Mas € um fato, por outro lado, que em
alguns casos a técnica de aliada pode
também transformar-se quase em ad-
versaria do homem, como sucede:
quando a mecanizagao do trabalho “su
planta” o mesmo homem, tirando-lhe
todo o gosto pessoal € o estimulo para
a criatividade e para a responsabilida-
de; igualmente, quando tira o emprego
de muitos trabalhadores que antes es-
tavam empregados; ou ainda quando,
mediante a exaltagdo da mdquina, re-
duz o homem a ser escravo da mesma.
Assim, se as palavras biblicas “sub-
metei a terra”, dirigidas ao homem des-
de o principio, foram entendidas no
contexto de toda a época moderna, in-
dustrial e pés-industrial, elas encerram
em si indubitavelmente também uma
relagdo com a técnica, com aquele mun-
do de mecanismos e de mdquinas que €
fruto de um trabalho da inteligéncia hu-

1na e a confirmagao histérica do do-
minio do homem sobre a natureza.

A épocarecente da hist6ria da iuma-
nidade, e especialmente a de algumas
sociedades, trouxe consigo uma justa
afirmagao da técnica como um coefi-
ciente fundamental de progresso eco-
ndmico; a0 mesmo tempo, porém jun-
tamente com tal afirmagjo surgiram e
continuamente estao surgindo as inter-
rogagoes essenciais respeitantes ao tra-
balho humano em relagao com o seu su-
jeito, que € precisamente o homem. Tais
interrogagdes contém em si uma carga
particular de contetidos e de tensoes de.
caréter ético e ético-social. E por isso
elas constituem um desafio continuo pa-
ramuitas e diversas instituigdes, para os
Estados e os Governos, bem como para
os sistemas e as organizagdes interna-
cionais; e constituem um desafio tam-
bém para a Igreja.

Servigo de Imprensa da Arquidiocese

de Maring4; Carta Enciclica de Joiao
Paulo II - “O Trabalho Humano”
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Numa administragado ptblica,
seja ela de cardter municipal, es-
tadual ou federal, é de suma im-
portancia que seja efetuado um
estudo no sentido de constatar,
por exemplo, quais sdo as poten-
cialidades de investimento no se-
tor industrial, apontando inclusi-
ve as oportunidades para os pre-
tensos empresarios. :

Foi isso o que fez nossa admi-
nistragao, cuja filosofia de traba-
lho é atuar para uma Maringa
melhor. Depois de uma concor-
réncia publica, a empresa de
consultoria Simonsen e Associa-
dos, de Sao Paulo, foi contratada
para efetuar um levantamento a
fim de apontar as oportunidades
de investimento no setor indus-
trial. E ndo somente em Marin-
g4, mas em todos os municipios
da regiao.

A administracgao liberal vem
manifestando a piblico qual de-
vera ser o seu tratamento para
com o setor industrial. Vamos
consolidar o investimento de
grandes industrias na cidade, de
forma a melhorar o padrao de
vida da classe trabalhadora, uma
vez que as grandes industrias,
com tecnologia de ponta e mais
avancadas,dardo aos trabalhado-
res assisténcia completa.

Em face da realidade econo-
mica que assola o pais atualmen-
te, e das potencialidades propor-

A politica industrial de Maringa

RICARDO BARROS

“Maringa cresce, e num ritmo acelerado, tendo a possibilidade de
se consolidar como um dos municipios mais bem sucedidos em
todos os ramos da indistria. Nos iltimos trés anos, o segmento
que mais cresceu no setor industrial do municipio foi o ramo de

confecgoes. Ramo este que consta do levantamento realizado
pela Simonsen como sendo bastante atrativo para empresdrios
que queiram investir em nosso promissor municipio”

cionadas por nosso pujante mu-
nicipio, torna-se oportuno possi-
bilitar que grandes empresarios
ou grupos financeiros de grande
poder de investimento possam
ter a chance de fincar raizes em
nosso solo. Ao mesmo tempo,
esta atitude implicard, num mé-
dio ou longo prazo, na expansao
ainda maior de nossa regiao, o
que certamente trard uma maior
renda per capita.

Maringé cresce, e num ritmo
acelerado, tendo a possibilidade
de se consolidar como um dos
municipios mais bem sucedidos
em todos os ramos da industria.

-Nostltimos trés anos, o segmen-

to que mais cresceu no setor in-
dustrial do municipio foi o ramo
de confecgoes. Ramo este que
consta do levantamento realiza-
do pela Simonsen como sendo
bastante atrativo para os em-
preséarios que quiserem investir
€m NOSsO Promissor municipio.

Em 1987 Maring4 possuia 46
induastrias de confeccoes. Hoje
sdo 128. Este segmento repre-
senta nada menos que o empre-
go direto para 4 mil pessoas. Se
relatarmos num quadro demons.
trativo o nimero de indistrias
existentes em todo o Estado, ve-
remos que Maringa figura como
um dos municipios que mais a-
briga estabelecimentos neste se-

tor.

Em todo o Parani existem
hoje 23.801 industrias, 87.313 es.
tabelecimentos do comércio va-
rejista, 8.348 estabelecimentos
do comércio atacadista e 25.901
estabelecimentos do comércio
diversos, num total de 145.363.
Ja a Microrregido 9, na qual Ma-
ringa esté incluida, o total de in-
duastrias chega a 1.491, além de
4.578 estabelecimentos do co-
mércio varejista, 533 estabeleci-
mentos do comércio atacadistae
mais 1.167 diversos. Maring4
possui 948 industrias, 3.059 es-
tabelecimentos do comércio va-
rejista, 420 do comércio ataca-
dista e 770 estabelecimentos di-
versos, num total de 5.197.

Paralelo a este levantamento,
podemos constatar que 4% do
total das indastrias do Parané es-
tao localizadas no municipio de
Maring4. Além disso, nosso mu-
nicipio abriga 9,8% do total das
indastrias do interior. Maring4
arrecada 3,4% do ICMS gerado
em todo o estado e de 1988 para
1989, o municipio registrou um
crescimentoreal de 46% na arre-
cadagdo do ICMS, enquanto o
Estado registrou neste mesmo
periodo um crescimento de ape-
nas 16%.

Ricardo Barros € engenheiro civil
e prefeito de Maringa

ACIM/NOVEMBRO/90 - 34



NA INDUSTRIA, A QUALIDADE CONFIRMA

ENGENHARIA ELETRICA
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Projeto-Montagem - Manutencdo - Assessoria
PROMENGE - Projetos e Montagens de Engenharia Elétrica Lida.
L Rod. Pr. 317-Km 4- Distrito Industriai 1T

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

MARINGA" PR

SERVICO AUTORIZADO
BOSCH - DIESEL E ELETRICO

H Pecas e Acessorios
Regulagem de Bombas Injetoras
de todos os tipos.
SERVICO -

Av. Colombo, 2972 - Fone: PABX (0442)26-3835
CEP - 87100 - MARINGA - PR.

Ei- Eletro Maringa
ADALBERTO VlEIRA & CIA. LTIJA. |

MATERIAIS ELETRICOS EM GERAL

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

Filial - Avenida Tiradentes. 858 - Fone 27-3000 - L.ondrina




Equipamentos

—————

Automagao Comercial/lndustrial —___'———,/
Programas para Computadores ////
Assisténcia Técnica :

Suprimentos
Cursos/Seminérios

A Tecnologia ao seu alcance

P. S. EMPRESA PARANAENSE DE INFORMATICA LTDA.
RUA NEO ALVES MARTINS, 2762 - SALAS 01/02
FONES: (0442) 26-1763 - CEP 87050 - MARINGA - PR.




d SITTA
océ encontra
N0Va geracao

Nashua

Comércio de Maquinas Copiador
Av. Dr. Luiz Teixeira Mendes, 1153 - Fone: (0 :

DISQUETE NASHUA

0O disquete que vocé quer e
que seu computador merece.
Altlssima qualidade e
garantia da NASHUA.






