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UMA ENTIDADE EM DEFESA DA LIVRE INICIATIVA

Empresas de Maringa apostam na informatica

A cada dia que passa, a informética

vem se consolidando como instrumento
definitivo para o gerenciamento das em-
presas. Em Maringd, muitas delas, dos
mais variados setores, tém investido ca-
da vez mais na informatizagao e a opi-
nido undnime destes empresarios € de
que a automagao € um processo irre-
versivel. Nesta edigao, a revista ACIM
trata do assunto numa matéria sobre a
experiéncia de 7 empresas e dos pro-
gressos que elas obtiveram com a infor-
mética. Com esta matéria fica conclui-
do o tema Informatizagao do Comér-
cio, que comegou a ser explorado na
edicao de novembro como forma de
mostrar as vantagens e os resultados da
informética e de que maneiras o empre-
sario deve planejar as etapas para infor-
matizar sua empresa.

Leia nesta edigao também uma en-
trevista com o presidente do Conselho.
Nacional de Associagdoes Comerciais —
CONESC, César Rogério Valente, que
esteve em Maring4 no més passado. Va-
lente fala sobre o plano econémico do
governo Collor de Mello, afirmando
que o Brasil tem conserto, mas € neces-

Vera Regina

AN «‘it‘ |
4 o

i

o

)
=]
LI e p—

mern

sdria uma dose de sacrificios para que
a economia retome seu curso normal.
Valente defende uma corregido nos ru-
mos do plano econdmico para que as
empresas possam sobreviver a este pe-
riodo de dificuldades. Porém estas alte-
ragoes, no seu ponto de vista, devem ser
feitas de modo a ndo prejudicar a es-

séncia do plano.

Em tempos de reviravolta na econo-
mia, uma das formas de se manter no
mercado e enfrentar a concorréncia é o
marketing. Mas para investir e obter
retorno, 0 empresario precisa, em pri-
meiro lugar, mudar conceitos antigos e
comegar todo um trabalho de base den-
troda empresa. E isso s6 pode ser alcan-
¢ado através de um trabalho sério e
planejado de marketing, que deve a-
branger todos os setores da empresa.
Nesta edigao uma matéria com Carlos
Alberto Ribeiro, especialista em mar-
keting, com p6s graduagdo no exterior
e larga experiéncia na 4rea, assessoran-
do empresas como a LOreal de Paris,
Gessy Lever e Matarazzo. Segundo
Carlos Ribeiro, ¢ importante que o em-
presario tenha em mente que o conceito
que sua empresa tem junto aos seus
proprios funcionérios pode influenciar
de maneira direta sua imagem no mer-
cado. Porisso é importante um trabalho
envolvendo todos os setores, inclusive
com a participagao dos funcionérios,
para que se possa chegar, num trabalho
de equipe,aos resultados desejados.
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Buosli e seus filhos: 39 anos crescendo com Maringa

Meu negocio

Quando se mudou para Maring4, em
julho de 51, seu Valdemar Buosi tinha
apenas uma idéia na cabega. Um ano
antes havia comprado um terreno na ci-
dade que comegava a nascer e preten-
dia entao montar uma fébrica de refri-
gerantes. Dois meses depois de chegar
a cidade, seu Valdemar j4 abria sua em-
presa, que até hoje funciona no mesmo
local, a Avenida Mau4. “Quando che-
guei aqui, esta avenida nem tinha casas
ainda”, recorda seu Valdemar.

Nestes 39 anos de trabalho, muita his-
téria rolou. Seu Valdemar acabou fin-
cando raizes na cidade e se consolidou
como fabricante de refrigerantes. “Na
época escolhi este tipo de atividade por-
que ja tinha trabalhado, quando crian-
¢a, numa fabrica de bebidas e por isso
ja tinha alguma experiéncia no ramo”.
Passados dois anos da instalagdo da f4-
brica, seu Valdemar resolveu entao ex-
pandir as atividades € passou também a
engarrafar aguardente, vinda de diver-
sas partes do pais. “Naquela época” —
conta seu Valdemar —”o0 consumo de ca-
chaga era uma coisa impressionante
por aqui. Eramuito trabalho, muita ma-
ta para ser derrubada, muita terra para
ser desbravada. E havia muitos homens
que vinham para c4 em busca de traba-
lho”

Durante 10 anos seu Valdemar conci-
liou as duas atividades: o engarrafa-
mento de aguardente e a produgao do
guaran4 e da soda-limonada Buosi. Ho-
je, da aguardente s6 restou a reserva
especial que ele guarda com carinho e
que costuma presentear os amigos. “O
ano em gue tivemos maior sucesso com

Um pedaco da histéria de Maringa

Vindo de Neves Faulista, no interior de Sao Paulo, Valdemar Buosi resolveu se ins-
talar em Maringd em 1951 a convite de um amigo que havia chegado alguns anos
antes. Aqui seu Valdemar casou-se, teve 3 filhos e consolidou a tradi¢do de sua
empresa, que abriu 2 meses depois de chegar a Maringd

aguardente foi 1958. Foi quando nés
langamos a Caninha JK, em homena-
gem ao presidente da reptblica. Tinha
até um aviao no rétulo, porque Jusce-
lino gostava muito de viajar de aviao”,
brinca Buosi. _

CONCESSAO DA BRAHMA - Com
o passar dos anos, de fabrica a empresa
passou a distribuidora e em 1956 passou
atrabalhar exclusivamente com a Brah-
ma. O nome também foi mudado para
Comercial de Bebidas Virginia, em ho-
menagem a mae de seu Valdemar — Vir-
ginia Luppi Buosi— que veio com ele pa-
ra Maringé em 1951 e que hoje tem 86
anos.

Como a empresa foi crescendo, seu
Valdemar passou a contar com a ajuda
dos filhos na administragao. O primeiro
a entrar no negécio foi Valdemar Buosi
Filho, ou Didi, como é mais conhecido.
Hoje com 25 anos Didi gerencia a em-
presade seu pai. O mais novo dos filhos,
Eduardo Buosi — 0 Duda - entrou para
aempresa em 85 e hoje trabalha ao lado
do pai e do irmao. “Hoje em dia vocé
precisa se empenhar muito mais numa
empresa, porque a concorréncia é
maior do que naquele tempo”, explica
seu Valdemar.

Mas, com a ajuda dos filhos, 0 neg6-
cio foi se expandindo. Hoje a distribui-
dora € a segunda maior da Brahma na
regiao Norte. Funcionando num prédio
de 2.500 metros quadrados, a Comer-
cial de Bebidas Virginia comercializa
20 mil caixas de cerveja e de 25 a 30 mil
caixas de refrigerantes Brahma por
més, atendendo Maring4 e mais 8 muni-
cipios da regiao.
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Valente: confianga na politica economica de Collor

ENTREVISTA:

escimento com Uma dose de sacicio

César Rogério Valente é catarinense de -

Lages e hoje ocupa um dos cargos mais
importantes no setor empresarial brasilei-
ro: ele é presidente do Conselho Nacional
de Associagoes Comerciais — CONASC.
A lideranga junto ao empresariado foi
conquistada gragas a sua participag¢do nas
lutas em defesa dos interesses da catego-
ria. César Rogério Valente esteve em Ma-
ringd no dia 6 de novembro, e proferiu pa-

ACIM: O senhor acredita que as medi-
das adotadas pelo governo Collor vao
realmente consertar a economia do Bra-
sil?

CESAR ROGERIO VALENTE: No lon-
go prazo eu tenho a convicgdo de que
estas medidas acabarao debelando a in-
flagao, embora isso signifique uma reces-
sao muito profunda na economia brasilei-
ra. Mas a recessao € necessaria para que
os objetivos da politica econdmica sejam
alcangados. Por outro lado, eu acredito
que podem ser feitos pequenos reparos,
algumas mudangas de rumo na politica
da ministra Z€lia Cardoso de Melo. Es-
pecialmente agora que estamos numa fa-
se de muitas dificuldades em termos de
vendas e enfrentamos o desemprego. Is-
so esté trazendo a retracao das ativida-
des econdmicas, que até dezembro, eu

lestra no auditério da Associagao Comer-
cial e Industrial. Depois ele concedeu en-
trevista a revista ACIM, em que falou so-
bre as medidas econémicas do governo
Collor e colocou que, apesar de todas as
dificuldades, ele acredita que o Brasil vai
derrotar a inflagdo e retomar o crescimen-
to econémico. Mas neste processo, segun-
doele, arecessao é uma consequénciaine-
vitdvel.

acredito, deverao registrar um indice de
queda de 20 a 30 por cento em relagao ao
mesmo periodo do ano passado. As mo-
dificagdes na politica econdmica, no as-
pecto periférico do plano, sao perfeita-
mente possiveis € passam pela compre-
ensdo por parte dos técnicos da 4rea eco-
ndmica do governo de que, se persistir
este processo que estamos vivendo hoje,
seremos obrigados a conviver com con-
cordatas e dificuldades de muitas empre-
sas outrora sadias. Entao, estas corre-
¢des deverao passar em primeiro lugar
pela reavaliagao das taxas de juros, que
estao impedindo as atividades produti-
vas deste pais.

ACIM: Entao o senhor acredita que a
recessao € um mal necessario para derru-
bar a inflagao neste momento?

CESAR ROGERIO VALENTE: Eu diria

que ela é uma consequéncia inevitavel.
Nés devemos recordar um pouco e ai
vamos constatar que, em governos ante-
riores — como o de Sarney, por exemplo,
quando tivemos o Plano Cruzado e as
corregdes feitas posteriormente pelos
ministros Bresser e Mailson — a caracte-
ristica foi uma politica econdmica sem
persisténcia. Toda vez que surgiam al-
guns indicios de dificuldade, imediata-
mente 0 governo recuava por causa da
fraqueza do presidente da repiblica de
entdao. Mas agora ndo € o caso € o gover-
no nao vai recuar em seus objetivos. Mas
eu acho que podemos ter alguns paleati-
vos, para permitir que aquelas empresas
que momentaneamente estao em dificul-
dades sérias possam reagir, mas sem pre-
judicar a esséncia do plano.

ACIM: O senhor concorda com as afir-
magoes feitas pela ministra Z€lia de que
oempresariado brasileiro prefere a infla-
Gao porque se beneficia dela?

CESAR ROGERIO VALENTE: Eu co-
nheg¢o bem a ministra e nao acredito que
ela tenha feito uma afirmagao com este
grau de generalidade. N6s temos, como
em toda a sociedade brasileira, alguns
segmentos na irea empresarial que se
beneficiavam da inflagao elevada. Nos ti-
nhamos cartéis, oligopdlios, monopdlios,
empresas que atuavam na reserva de
mercado e que sempre foram servidas
pelas benesses governamentais e por po-
liticas de juros subsidiados. Entretanto,
a grande maioria dos empresarios brasi-
leiros nunca foi beneficiada pela inflagao
alta. Portanto, se a ministra enderegou
estas afirmagoes aquelas empresas que
realmente se beneficiavam com a infla-
Gao alta, entao acho que ela estd correta.
ACIM: Sempre houve muito paternalis-
mo na economia do Brasil por parte do
governo. O senhor acredita que as em-
presas vao sobreviver sem ele?

CESAR ROGERIO VALENTE: Nés
sempre lutamos muito pela desregula-
mentagao da economia. Sempre propug-
namos a economia de mercado, em que
a liberdade fosse prioritéria e que o con-
sumidor fosse o 4rbitro na fixagao de pre-
¢os através de um maior ou menor con-
sumo. Entéo esta desregulamentagao vai
prejudicar — eu diria até alijar do merca-
do - todas as empresas que se acostuma-
ram a viver a sombra do governo. Mas a
maioria dos empresarios serd beneficia-
da com a queda da inflagio e muitas
empresas que souberam lutar sozinhas
neste periodo irdo se recuperar € encon-
trarao nas regras de mercado a retribui-
¢ao para seu esforgo.
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ACIM: O governo Collor tem pregado a
“era da modernidade” no pais. O que se-
ria para o senhor esta modernidade?

CESAR ROGERIO VALENTE: Moder-
nidade significa liberdade acima de tudo.
Liberdade no campo politico — que n6s
hoje ja temos consolidada — e liberdade
no campo econdmico, com a possibilida-
de das regras normais de compra e venda
e oferta e procura. A liberdade de impor-
tar e exportar, além da liberdade de exer-
cer as atividades em qualquer dia e hora
da semana. E uma economia desvincula-
dado estado, em que a pega fundamental

Administracao

€ sempre o consumidor. Onde o estado
deve ser o 4rbitro, mas sem interferir na
liberdade de mercado.

ACIM: O senhor acredita na teoria de
alguns economistas de que 91 vai ser ain-
da mais dificil?

CESAR ROGERIO VALENTE: Sim,
acredito que em 1991 vamos conviver
com uma recessao bastante acentuada.
Eu acho apenas, volto a repetir, que o
governo terd que fazer pequenas corre-
¢oes no rumo da politica econdmica, pa-
ra que as empresas possam sobreviver,
apesar das dificuldades.

Dialogo na empresa d4 resuitados

Roberto Adami Tranjan

“Assim nao d4!”, exclama irritado o
gerente de vendas. “Nossa equipe vem
atingindo mensalmente as metas de ven-
das e a empresa est4 sempre sem dinhei-
ro!”.

“Acontece que nossos pregos estao
defasados e n3o conseguimos uma boa
margem de lucro”, explica com ar cansa-
do o gerente financeiro.

“Nao € possivel!”, retruca mais indig-
nado ainda o gerente de vendas. “Esta-
mos vendendo a pregos superiores aos da
concorréncia. SO conseguimos atingir
nossas metas por causa das boas condi-
¢oes de atendimento que estamos ofere-
cendo, esticando um pouco o prazo para
recebimento. A margem de lucro est4
baixa por causa desses juros altos que
vocé contrata com os bancos”.

“Mas o que eu posso fazer? Se neces-
sitamos de recursos, temos que recorrer
aos bancos e os juros encontrados sao
aqueles que pagamos”, responde incon-
solavel o gerente financeiro.

“A verdade € a seguinte”, afirma cate-
gbrico o gerente de vendas. “O problema
estd nas despesas financeiras. Enquanto
nao nos livrarmos dessas despesas finan-
ceiras nao teremos bons pregos para ne-
gociar. Teremos que continuar oferecen-
do prazos maiores do que os da concor-
réncia. Ali4s, estamos tirando leite de pe-
dra, j4 que conseguimos aumentar nos-
sos volumes de vendas e atingir nossas
metas. Estamos fazendo nossa parte. Vo-
cé é quem deve cumprir a sua”.

E fim de papo.

Qualquer semelhanga com fatos reais
nao € mera coincidéncia. O didlogo aci-
ma n3o € raro. Costuma existir em muitas

ACIM/DEZEMBRO/90 - 06

empresas, principalmente entre as areas
comercial e financeira. O fim do didlogo
também € muito parecido com este. Tu-
do fica do jeito que estava quando come-
gou e a empresa nao cria alternativas que
possam tiré-la do impasse.

Se analisarmos a conversagao acima.

podemos extrair alguns pontos que sao
muito comuns em muitas empresas.

12) Durante todo o tempo o didlogo é
embasado em sentimentos, impressoes,
palpites. Nao existem informagdes que
fundamentem a conversa. O tinico dado
concreto € o “volume de vendas”. Nao
existem mais dados. Todos “acham”, nin-
guém tem certeza. Faltam informagoes
gerenciais que permitam a tomada de
decisoes.

2°) O gerente financeiro estd acuado
diante da prepoténcia do gerente de ven-
das. Afinal, o gerente de vendas con-
segue atingir suas metas e o gerente fi-
nanceiro nao consegue resolver o proble-
ma de caixa. Aqui existe um outro pro-
blema comum nas empresas: 0 famoso
“faz o teu que eu fago o meu”. Os objeti-
vos principais nao sao determinados e
consensuados, impedindo que todos di-
recionem seus esforgos no mesmo senti-
do.

39) Na impossibilidade de operar a pre-
cos melhores, o gerente de vendas tem
orientado sua equipe no sentido de ofere-
cer prazos mais dilatados para que seus
clientes efetuem seus pagamentos. Isso
traz uma necessidade de recursos adi-
cionais para que a empresa possa finan-
ciar seus clientes. Na medida em que o
lucro nao consegue cobrir esta nova ne-

cessidade de recursos, aempresarecorre
aos bancos, em busca de auxilio financei-
ro. Resultado: mais despesas financeiras,
menos lucros.

4°) O gerente de vendas vangloria-se do
seu crescimento nas vendas e das metas
atingidas. Ora, aumentar as vendas im-
plica mais estoques, mais duplicatas a
receber, mais despesas operacionais, e,
portanto, mais necessidade de caixa. O
gerente de vendas est4 mais atrapalhan-
do’do que ajudando.

52) O gerente financeiro ndo est4 toman-
do medidas que possam orientar a agao
da 4rea comercial. Nao se utiliza do prin-
cipal instrumento de orientagao que é o
planejamento financeiro. Com isso nao
consegue demonstrar ao gerente de ven-
das os impactos causados pela forma de
trabalhar que a empresa est4 adotando.
Na falta de informagoes e de projegoes,
os gerentes nao conseguem decidir. Re-
sultado: a empresa perde em rentabili-
dade e enfraquece-se diante da concor-
réncia.

62) O didlogo nao deu em nada. Os erros
seraorepetidos e asituagao agravada. Os
gerentes da empresa nao criaram planos
de agio que pudessem reverter o quadro.

Para retomar o didlogo, o gerente fi-
nanceiro deveria estar munido de relat6-
rios gerenciais, com informagdes atuali-
zadas e confidveis de onde pudesse ex-
trair os seguintes dados:

—qual o tamanho de lucro que a empresa
necessita?

— quais as alternativas de formagao de
pregos que garantam um menor volume
de vendas e um maior montante de lu-
cros?

— escolhida a alternativa acima, qual o
melhor “mix” de produtos que orienta
uma melhor composigdo dos estoques, e
por conseguinte, das compras?

—qual a estrutura ideal de custos fixos?
— para as vérias relagdes de volumes e de
pregos, quais as novas necessidades de
capital de giro que a empresa ter4 para
financiar sua atividade?

- que redugao de pregos pode ser com-
patibilizada com a redugio de prazo das
vendas?

Essas e outras questdes deverio ser
conhecidas na reunido de decisio dos
gerentes da empresa. A partir daf torna-
se mais fécil escolher a melhor alternati-
va e combinar os novos objetivos e metas.
O novo didlogo discorrer4, sem dévida
nenhuma, em alto estilo.

Roberto Adami Tranjan, s6clo-diretor
da TCA - Tranjan Consultores Associados

fonte: O Estado de Sao Paulo



— 1@99

Com. de Materiais elétricos

- REFLEXO MODAS

Rua Tai, 543 — fone: 28-7113
Com. varejista de confecgoes

— SUPERMERCADO PARAISO

Rua Guaiap6, 483 — fone: 28-5514

- AUTO PECAS CINCO ESTRE-

LAS

Av.Morangueira, 931 - fone: 24-5168
Com. de pegas, reparagao € manu-
tengao para Veiculos

— BATA CALZATURE

Praga Pedro Alvares Cabral, 94 — fo-
ne:23-2062

Ind. e com. de confec.

- SERPEL

Av. Brasil, 5709 — fone: 24-8965
Com. de mat. elétricos

- TECIDOS NOSSA SENHORA A-

PARECIDA ATACADO

R. Joubert de Carvalho, 942 — fone:
23-4422

Com. atacado de tecidos e confec.

— SUPERMERCADO

CIDADE CANCAO
Av. Sao Domingos, 1215 — fone: 26-
4654

- MOTOR 1000 Ind. e com. de lanternas e mat. p/caga
Av. Colombo, 2749 — fone: 26-2838 e pesca. M t 1000
Meciénica e auto pegas para Veiculos _ PAUAN JEANS 0 Or

- ELETRO CANCAO R. Mitsuzo Taguchi, 497 — fone: 28- ? >
Av. Brasil, 2250 — fone: 22-1558 6473 ASSISTENCIA TECNICA DE

VEICULOS LTDA.

Balanceamento e Alinhamento
Eletronico, Regulagem de Motores,
Pecas e Acessérios Mecanica em
Geral, Check-Up Eletrérico
e Servico Autorizado
BOSCH e BROSOL

AVENIDA COLOMBO, 2749 -
FONES: (0442) 26-2838 E
26-2073 - CEP 87020

Com. varejista de calgados e bijute- - PAPAGAIO AUTO PECAS

MARINGA - PARANA
rias Av. Colombo, 2185 — fone: 22-9929

- DEMAVEL

Av. Brasil, 6840 — fone: 24-3982
Com. de pegas e mecanica para Vei-
culos.

— JACARE CACA E PESCA

Av. Sao Paulo, 1033 — fone: 22-2967

Ind. e com. de artigos de couro e
confec.

- ARLYSUL CONFECCOES

Av. Morangueira, 668 —fone: 26-3352
Ind. e com. de confec., calgados, ar-
marinhos e papelaria.

— YUPORT Ind. e com. de auto pegas
Rua Julio Meneguetti, 218 — fone: _ ENGEAS A
22-6549 Av. Cerro Azul, 1542 — fone: 22-6898
Com. de roupas feitas e industrializa- Projetos e obras de engenharia -
e : raiteEg Revista
— ARRUDA IMOVEIS Av. Riachuelo, 682 — fone: 22-4477 A
Av. Parigot de Souza, 581 — fone: 24- Treinamento de informética, comer- CI’M
0468 cializagdo de sistemas esta
Compra, venda, locagdo e adminis- _ COURAMA
tragdo de iméveis. Av. Brasil, 3573 — fone: 22-8481 mudando...

para melhor.
Para anunciar

DISQUE
26-1331

DECIDIDAMENTE!

DEDICACAO CONQUISTANDO CONFIANCA.

DAMA S/A - Distribuidora de Automéveis Maringé - Av. Parana, 1.222 - Fone: 24-7133 - Maringé - PR
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ENSINO SOCIAL PARA TCDOS .

0 Trabalho em Sentido Subjetivo
O Homem Sujeito do Trabalho

Para continuar a nossa anélise do tra-
balho em adesao as palavras da Biblia,
em virtude das quais 0 homem tem o
dever de submeter a terra, € preciso
concentrarmos agora a nossa atengao
no trabalho nc sentido subjetivo; e isto
muito mais do que fizemos pelo que se
refere ao significado objetivo do traba-
lho, porquanto tocamos s6 brevemente
aquela vasta problemaética, que € per-
feita e pormenorizadamente conhecida
dos estudiosos nos varios campos e tam-
bém dos mesmos homens do trabalho,
segundo as suas especializagoes. As pa-
lavras do Livro do Génesis, a que nos
referimos nesta nossa anélise, falam de
maneira indireta do trabalho no sentido
objetivo; e de modo anélogo falam tam-
bém do sujeito do trabalho; no entanto,
aquilo que elas dizem € assaz eloquente
e carregado de um grande significado.

O homem deve submeter a terra, de-
ve dominé-la, porque, como “imagem
de Deus”, € uma pessoa; isto €, um ser
dotado de subjetividade, capaz de agir
de maneira programada e racional, ca-
paz de decidir por si mesmo e tendente
a realizar-se a si mesmo. E como pes-
soa, pois, que 0 homem é sujeito do tra-
balho. E como pessoa que ele trabalha
erealiza diversas agoes que fazem parte
do processo do trabalho; estas, inde-
.pendentemente do seu conteGdo objeti-
vo, devem servir todas para a realizagao
da sua humanidade e para o cumpri-
mento da vocagao a ser pessoa, que lhe
¢ prépria em razao da sua mesma huma-
nidade. As principais verdades sobre
este tema foram recordadas ultimamen.
te pelo Concilio Vaticano II, na Consti-
tuicao Gaudium et Spes, especialmente
no capitulo primeiro dedicado a voca-
¢do do homem.

E assim aquele “dominio” de que fa-

la o texto biblico, sobre 0 qual estamos
meditando agora, nao se refere s6 a di-*

mensao objetiva do trabalho, mas intro-
duz-nos, a0 mesmo tempo, na compre-

ensao da sua dimensao subjetiva. O tra--

balho, entendido como processo, me-
diante o qual o homem e o género hu-

mano submetem aterra, nao correspon-
dera a este conceito fundamental da
Biblia senao enquanto, em todo esse
processo, o homem, ao mesmo tempo,
se manifestar e se confirmar como aque-
le que “domina”. Este dominio, em cer-
to sentido, refere-se A dimensao sub-
jetiva ainda mais do que a objetiva: esta
dimensao condiciona a mesma nature-
za ética do trabalho. Nao h4 divida ne-
nhuma, realmente, de que o trabalho
humano tem seu valor ético, o qual sem
meio-termos, permanece diretamente
ligado ao fato de que aquele que o rea-
liza ser uma pessoa, um sujeito cons-
ciente e livre, isto €, um sujeito que de-
cide por si mesmo.

Esta verdade, que constitui em certo
sentido a medula fundamental e perene
da doutrina crista sobre o trabalho hu-
mano, teve e continua a ter um significa-
do primordial para a formulagao dos
importantes problemas sociais ao longo
de épocas inteiras. A Idade Antiga in-
troduziu entre os homens uma prépria
diferenciagao tipica em categorias, se-
gundo o tipo de trabalho que realiza-
vam. O trabalho que requeria do traba-
lhador o emprego das forgas fisicas, o
trabalho dos misculos e das maos, era
considerado indigno dos homens livres,
e por isso eram destinados A sua exe-
cugao os escravos. O Cristianismo, am-
pliando alguns aspectos j4 préprios do
Antigo Testamento, neste ponto operou
uma transformacao fundamental de
conceitos, partindo do contetdo global
da mensagem evangélica, e sobretudo
do fato de aquele que, sendo Deus, se
tornou semelhante a n6s em tudo, ter
passado a maior parte dos anos da vida
sobre a terra junto de um banco de car-
pinteiro, dedicando-se ao trabalho ma-
nual. Esta circunstancia constitui por si
mesma 0 mais eloquente “evangelho do
trabalho”;"af se torna patente que o
fundamento para determinar o valor do
trabalho humano nao é em primeiro
lugar o género de trabalho que se reali-
za, mas o fato de aquele que o executa
ser uma pessoa. As fontes da dignidade

do trabalho devem ser procuradas so-
bretudo nao na sua dimensao objetiva,
mas sim na sua dimensao subjetiva.
Em tal concepgao quase desaparece
o préprio fundamento da antiga dife-
renciagao dos homens em grupos, se-

gundo o género de trabalho que eles fa-
ziam. Isto nao quer dizer que o trabalho
humano nao possa e nio deva ser de
algum modo valorizado e qualificado

do ponto de vista objetivo. Isto quer di-
zer somente que o primeiro fundamen-
to do valor do trabalho é o mesmo ho-
mem, o seu sujeito. E relaciona-se com
isto imediatamente uma conclusio mui-
to importante de natureza ética: embo-
ra seja verdade que o homem est4 desti-
nado e € chamado ao trabalho, contu-
do, antes de mais nada, o trabalho é
“para o homem” e nao o homem “para
o trabalho”. E por esta conclusdo se
chega a reconhecer justamente a pree-
minéncia do significado subjetivo do
trabalho sobre o seu significado objeti-
vo. Partindo deste modo de entender as
coisas e supondo que diversos trabalhos
realizados pelos homens podem ter um
maior ou menos valor subjetivo, procu-
ramos todavia por em evidéncia que
cada um deles se mede sobretudo pelo
padrao da dignidade do mesmo sujeito
do trabalho, isto €, da pessoa, do ho-
mem que o executa. Por outro lado, in-
dependentemente do trabalho que faz
cada um dos homens e supondo que ele
constitui uma finalidade — por vezes
muito absorvente — do seu agir, tal finali-
dade nao possui por si mesma um sig-
nificado definitivo. De fato, em Gltima
andlise, a finalidade do trabalho, de to-
do e qualquer trabalho realizado pelo
homem - ainda que seja o trabalho mais
humilde de um “servigo” e o mais mo-
nétono na escala do modo comum de
apreciagao e até o mais marginalizador
— permanéce sempre 0 mesmo homem.

Servigo de Imprensa da

Arquidiocese de Maringfi

Carta Enciclica de Jodao Paulo II - O

v TRABALHO HUMANO
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BR 369: pioneirismo nos terminais PDVs e na comunicagio de dados

informatizacao do Comeércio - Il

Maringa na era da informatica

A semelhanca do que ocorre em
todo pais, as empresas de Maringd
também investem na informatiza-
¢do, cada uma procurando a me-
lhor alternativa, em fungao de suas
necessidades e disponibilidades de
recursos. Um fatorimportante nes-
te processo é o curso de Proces-
samento de Dados da Universida-
de Estadual de Maringd, criado em
1975 e que coloca a disposigao do

Tendo dado os primeiros passos em in-
formatizagao h4 8 anos, 0o ATACADAO
¢ uma das empresas que neste caminho
encontrou a condigao para manter um
ritmo de expansao constante e segura.

O primeiro sistema implantado foi o
de controle de estoques do atacado, par-
tindo a seguir para a emissao de pedidos
de venda e notas fiscais.

Em dezembro de 1985 foi inaugurado
o supermercado, com automagdo de
frente de loja, através de utilizagao de
PDVs nos check-outs e terminais de im-
pressao de notas fiscais, integrados com
os sistemas de automagao de retaguarda

mercado regional profissionais
qualificados. E nao apenas do mer-
cado regional. Grandes empresas
de todo o pais tém contratado os
profissionais da drea de informdti-
ca saidos da UEM.

Um fato comum a todas empre-
sas que investem na informatiza-
¢ao € a constatagao de que este é
um processo irreversivel, devido as
facilidades gerenciais obtidas, pro-

(sistemas comerciais e administrativo/fi-
nancciro).

Os sistemas sdo suportados por super-
micros Digirede, utilizando-se a progra-
magdo em linguagem Cobol, que a em-
presa deverd substituir em 1991 por Da-
taflex — Sistema Gerenciador de Banco
de Dados Relacional -, que j4 foi implan-
tado na matriz em Sao Paulo e em outras
5 filiais da empresa.

A troca da linguagem Cobol pelo Da-
taflex objetiva proporcionar maior agili-
dade no desenvolvimento e manutengio
dos sistemas, que passarao a englobar o
controle de crédito, cobranga, concilia-

porcionando, sem duvida alguma,
inimeras vantagens competitivas.
Na continuagao da matéria so-
bre informatizacao do comeércio,
iniciada na edi¢ao de novembro,
que enfocou o nivel de informatiza-
¢ao no Brasil, esta edigGo mostra
exemplos de varias empresas ma-
ringaenses, de diversos setores do
comércio, que investem na infor-
matizacao de forma constante.

¢ao bancidria, controle de fluxo de caixa
e outros. Os sistemas de automagao tem
proporcionado ao ATACADAO rapi-
dez e seguranga nas questdes que envol-
vem a andlise de compras e manutengao
dos niveis ideais de estoque, hoje em
torno de 6 mil itens.

Outro fator importante, na opiniao do
gerente  administrativo do  ATACA-
DAOQ, Laércio Peraro, “é que atualmen-
te, dado as constantes oscilagoes de mer-
cado, ficaimpossivel, numa empresa des-
te porte, manter gestoes comercial e ad-
ministrativo/financeira eficientes, equili-
brando a oferta de mercadorias a pregos
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competitivos e variedade, com o fluxo de
caixa”.

Através da automagao a empresa con-
segue também obter informagdes sobre
a lucratividade de cada item e a produti-
vidade de suas lojas e seus vendedores,

que hoje chegam a casa de 60 entre inter-
nos e externos, s6 na filial de Maringa. -

Oulro exemplo na drea de supermerca-
dos € 0o MUSAMAR, que comegou a se
preocupar com a agilizagao dos proces-
sos de controle de estoque em 1978. No
inicio, todo o processamento era feito no
NPD - Nicleo de Processamento de Da-
dos — da Universidade Estadual de Ma-
ringd. Mas no mesmo ano o MUSAMAR
passou a ter computador préprio, utili-
zando atualmente equipamentos SISCO,
operando um sistema de automagao de
retaguarda todo integrado e on-line, de-
senvolvido por equipe prépria de analis-
tas e programadores em linguagem Co-
bol.

Agora o MUSAMAR pretende partir
para a automacao de frente de loja, por
causa da ampliagao da loja da Av. Co-
lombo, que de 4 mil m2 passar4 até 7 mil
m2 de 4rea de vendas. As dificuldades de
implantagao da automagao de frente de
loja, conforme Jorge Uchimura, diretor
da empresa, estd nos altos custos do
PDVs e nas constantes alteragdes da le-
gislagao fiscal.

A alternativa encontrada e que sera
implantada no inicio do préximo ano se-
ra a instalagiao de 40 terminais on-line,
com impressora nos check-outs, que e-
mitird as notas fiscais de venda. Este
processo, na opiniao do diretor, € mais
simples e barato do que a utilizagao de

terminais PDVs. O MUSAMAR j4 vem
fazendo experiéncia desde 1988 com um
micro PC off-line (ndo interligado ao sis-
tema de retaguarda), para atender os
clientes que necessitam de notas fiscais
completas em suas compras.

O MUSAMAR € mais uma entre mui-
tas empresas que reconheceram a neces-
sidade de se informatizar para poder
prestar um melhor atendimento aos seus
clientes e tornar a operagio das lojas
mais 4gil, além de obter informagdes em
nivel gerencial de modo completo, répi-
do e seguro. Tanto que os investimentos
em hardware e software sao permanen-
tes. Para a automagao de frente de loja
da Av. Colombo est4 previsto um investi-
mento de 8 milhdes de cruzeiros, em va-
lores atuais.

Também do ramo de supermercados, a
COOFBRAN - Cooperativa de Consu-
mo dos Funcionérios do Banco do Brasil
de Maringa — est4 comegando a implan-
tar a automacao de frente de loja, ap6s
ter desenvolvido os sistemas de retaguar-
da. Tendo em seu cadastro aproximada-
mente 5 mil itens e realizando cerca de
55 mil movimentagoes de saida de produ-
tos por més — o que representa um fatu-
ramento mensal de 40 milhdes de cruzei-
ros —,a COOFBRAN adquiriu 6 PDVse

1 microcomputador AT 386 da SID.
Para isso foram investidos 5 milhdes
de cruzeiros, desde aimplantagao do sis-
tema, que devera4 estar funcionando den-
tro de 90 dias, até o desenvolvimento do
software por equipe prépria. Os sistemas
de automagao de frente de loja visam
melhorar o atendimento aos cooperados,
além de agilizar e tornar mais seguros os

Vera Regina

Musamar: aquisi¢ao de 40 terminais com impressora para nota fiscal no préximo ano
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Vera Regina

Atacadio: informatizagiio é o segredo da vanta-
gem competitiva

sistemas de retaguarda, que englobam a
gestao de compras e estoques € gestao
administrativo/financeira, através dos
controles de contas a pagar e receber.

A]ém dos supermercados, outros seto-
res do comércio de Maring4 também se
informatizam. E o caso da CONFEC-
COES BANDEIRANTES, que h4 8
anos comegou seu processo de automa-
¢ao com um microcomputador e atual-
mente conta com 20 micros da Microtec
nas lojas de Maring4, Cascavel e na F4-
brica de Acolchoados Maring4, empresa
do grupo. Os microcomputadores estao
interligados, dentro de cada uma das lo-
jas, por um sistema de rede de fabricagio
Amplus. O processo de troca de dados
entre as lojas — as lojas ainda nao estao
interligadas - é feito através de disquetes.

Os sistemas sdao desenvolvidos na pré-
pria empresa, sob o gerenciamento do
administrador de empresa Luis Fernan-
do Ferraz e do tecn6logo em processa-
mento de dados Carlos Alexandre Fer-
raz, utilizando-se o sistema de gerencia-
mento de banco de dados Clipper. A em-
presa calcula, em valores atualizados,
que o investimento em equipamentos e
sistemas chega a casa dos 12 milhdes de
cruzeiros. Mas o investimento é compen-
sado pela agilizagio dos processos de
controle de estoque, principalmente por-
que hoje a empresa possui em seu ca-
dastro cerca de 6 mil itens, que implicam
numa movimentagao mensal de aproxi-
madamente 180 mil pegas de confecgdes.
Apesar destes ntimeros € possivel fazer o
levantamento do estoque total da em-
presa em apenas 1 hora, com a utilizagao



i Ultima Geragio =

Uma verdadeira central
de comunicagcao
+ 1 FAX + Operacao simples
4+ 1 Telefone <+ Linha telefonica normal
+ 1 Copiadora + Assisténcia técnica

+ 1 Secretaria Eletrénica TELETEXTO

l UNIFAX 1000 4 em 1
Manutengéo TELETEXTO

Mais que um contrato de manutencao. Um seguro contra defeitos.

Projetado e industrializado com a experiéncia de 60 anos da
AMANQO emengenharia e produtos de gerenciamento de tempo.

F10 ‘R.C,

e =
: Finais de més g
" Horario de verao o
= Ano bissexto %
s ¢  TUDO E AUTOMATICO & /
AMANO EX 3000 AMANOQO EX5000

Impressao limpa e silenciosa = Procura automatica
Identifica a quinzena impedindo a impressao dupla.
Calendario perpétuo

T p— )
TELESEXTO TELETEXTO

v Informatica sem mistério
L FONE: (0442) 23-5556 E
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Vera Regina

Confec¢ao Bandeirantes: moderniza¢ao coman-
dada pela nova geragao

dos computadores, ou obter a posi¢ao in-
dividual dos produtos a qualquer mo-
mento.

A automagao de frente de loja na
CONFECCOES BANDEIRANTES ¢
composta por microcomputadores e im-
pressora para emissao das notas fiscais
de saida de produtos, que geram infor-
magdes para os sistemas de retaguarda.

Na 4rea de materiais de construgao o
DEPOSITO BR-369 foi o pioneiro na
utilizagao de terminais PDVs junto ao
caixa, para as vendas a consumidores,
com a emissao de notas fiscais simplifica-

das e na utilizagdo de comunicagio de
dados entre a matrizem Maringa e a filial
recém~-inaugurada em Campo Mourao.
O DEPOSITO BR-369 utiliza microcom-
putadores Microtec com o sistema ope-
racional PC-MDS e os sistemas aplicati-
vos sao desenvolvidos na empresa em
D-Base. Atualmente a empresa est4 em
processo de troca para a linguagem Clip-
per.

A decisao de abrir a filial de Campo
Mourio j4 totalmente informatizada e in-
tegrada on-line com a matriz foi tomada

por causa da necessidade de obter infor-
magdes sobre o estoque das duas lojas.
Isto agiliza o atendimento aos clientes, j4
que o cadastro da empresa abriga cerca
de 5 mil diferentes itens, que muitas ve-
zes podem nao estar disponiveis na loja
onde o cliente esta fazendo suas compras
e existir no estoque da outra loja.

Para isto a interligagao entre as lojas
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€ feita por linha dedicada Transdata da
Embratel, disponivel 24 horas por dia.
Atualmente praticamente todas as tare-
fas comerciais e administrativo/financei-
ras sao feitas com base na informatiza-
¢ao, com excecao da contabilidade fis-
cal. Os valores investidos na informatiza-
¢aoda empresa aproximam-se dos 10 mi-
lhdes de cruzeiros. Segundo o gerente
administrativo/financeiro da empresa,
Delfino Tsukuda, este investimento vale
apena. Tanto que a empresa pretende a-
perfeigoar os sistemas de gestao implan-
tados, com a incrementagao de um pro-
cesso de cruzamento de informagoes, vi-
sando obter uma anélise global dos da-
dos de desempenho para desenvolvi-
mento de planejamento estratégico.

Oulro setor que adotou a informatiza-
¢ao em Maringé foi o de revenda de auto-
moveis. As duas concessionérias Volks-
wagem na cidade, SOMACO e DAMA,
se comunicam com a f4brica através do
Edi-Intercambio Eletronico de Dados,
desde fevereiro de 89. Pelo processo de
comunicagao de dados a fabrica informa
no momento da realizagao da operagao
o que esta sendo faturado e a posigao da
conta-corrente da concessiondria junto a
Volkswagem. Além deste processo de co-
municagao, as revendas utilizam a infor-
matizagao para controle de estoque,
emissao de notas fiscais e duplicatas.
Na DAMA, superadas as resisténcias
iniciais por parte dos funcionérios, con-
forme a gerente administrativa da empre-

sa, Suely Martins, agora os planos sio de
expansao do sistema, dentro de no mé4-
ximo 1 ano, com a instalagio de sistema
multiusuério, composto de pelo menos
20 terminais, abrangendo todas os servi-
¢os da empresa. Segundo Suely, “apesar
da limitada abrangéncia do sistema
atual, composto por dois micros Itautec,
hoje nés ndo conseguiriamos voltar atras
e ficar sem a informética”.

Para as empresas que prefiram néo se
envolver diretamente com o desenvolvi-
mento de sistemas e definigao de equi-
pamentos, existe a opgao criada pela Ja-
bur Processamento de Dados, que além
de atender as empresas do GRUPO JA-
BUR, presta servigos para as CASAS
FELIPE ¢ PLACAS PARANA, no Pa-
ran4, e GRUPO TARRAF e NEVOEI-
RO em Sao Paulo, através do SIGLO -
Sistema Global para administragao de
empresas comerciais. O SIGLO pode ser
adquirido ou alugado como bir®G.

dor. Ele necessita de dispor da informa-
Gao, como explica o diretor superinten-
dente da Jabur Processamento de Da-
dos, Eimanoel Ribeiro: “Informatizar
uma empresa nao € bicho de sete cabe-
cas. E preciso no entanto que o empresa-
rio saiba escolher para nao adquirir so-
mente um sistema informatizado e sim
uma solugao gerencial”.

A filosofia que orientou o desenvol-
vimento deste sistema foi a idéia de que
para tomar as decisdes corretas o admi-
nistrador nao precisa de ter o computa-

Vera Regina

Jabur Processamento: solugao gerencial




Com este sistema a empresa passa a
operar a automagao comercial através de
ter1ainais interligados por comumcac;ao
de dados on-line em real time. Isto signi-

fica que cada transagao — cadastro, com-
pra, venda, pagamento, etc. — introduzi-
da ou modificada, fica imediatamente
disponivel para toda a empresa.

Estes sao apenas alguns exemplos de
empresas que optaram pelo desenvolvi-
mento baseados na informatizagao. O
que se constata de comum entre todas

Doma: comunicagio com a fiabrica através do EDI

elas, é que apesar da concorréncia acir-
rada presente no mercado, estas empre-
sas tém conseguido manter-se em cons-
tante crescimento.

Vera Regina

A informatizagao € hoje o caminho
que o empresdrio deve trilhar se quiser
se manter no mercado, e indiscutivel-
mente, se quiser fazer sua empresa cres-
cer. Apesar das resisténcias iniciais que
possam ser encontradas na implantagao
da informética numa empresa, a decisdo
vale a pena.

Ao contrério do que possa parecer, 0
computador nao veio para tirar o lugar
do homem, e sim para ajudé-lo no desem-
penho de suas tarefas. Os antigos héabitos
que normalmente precisam ser alterados
quando a informética passa a fazer parte

do dia-a-dia de uma empresa, também
podem ser uma barreira. Mas como to-
das as outras deve ser enfrentada para
que aempresa possa trilhar o caminho da
modernidade.

SIGLO LOJAS

A soluc@o 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 ecmpresas a buscar
solugdes que possibilitem dispor de informagoes sempre
atualizadas e corretas, para apoiar as decisdes que devem

| A Jabur Processamento de Dados desenvolveu o SIGLO -
Sistema Global, um Software totalmente ON-LINE, REAL
TIME e INTEGRADO.

Desenvolvido em LINC, linguagem de 4° geragao da
UNISYS, 0 SIGLO compde-se de um conjunto de
sub-sistemas, que interligados sdo opcrados pelos proprios
usudrios através de terminais instalados nos diversos
departamentos e/ou filiais da Empresa.

El=Z »TX

FLUXO GERAL
B EBETE

I =] =
B — e L

ser tao rapidas quanto as constantes mudangas econdmicas.

CARACTERISTICAS

e GESTAO DE COMPRAS E VENDAS
CONTROLE DE ESTOQUES
ADMINISTRACAO DE PROMOCOES
CONTAS A PAGAR E A RECEBER
FOLHA/ATIVO/CONTABILIDADE/FISCAL
ADMINISTRACAO GERAL

AUDITORIA

JABUR

PROCESSAMENTO'DE'DADGS

Rua Maceid, 100 - Fone: (0432) 24-8797
Fax (0432) 21-3250 - LONDRINA - PR

ACIM/DEZEMBRO/90 - 13



b ]

»!
4 -
A AT » teh
o M
 ste '

Mercantil Internacional

Fabrica de Café Solivel: projeto de prevengao contra incéndios, rede de esgoto industrial elaborado em 1990 pela PROEC Eng* Civil Ltda.

informe publicitario

H4 algum tempo o corpo de bombei-
ros de Maring4 est4 notificando empre-
sas para que regularizem a situagao de
seus equipamentos de prevengao e
combate a incéndios. Inclusive agora,
para obter a renovagao do alvara junto
a prefeitura, e também para a constru-
¢ao de prédios comeérciais, residenciais
e industriais, as empresas terao que ob-
ter primeiro a aprovagao de seu sistema
de prevengao e combate a incéndios pe-
lo corpo de bombeiros.

As exigéncias variam de acordo com
a area de cada obra: para aquelas que
tém menos de 750 metros quadrados,
sdo necessarios apenas extintores de in-
céndio. J4 para aquelas com érea supe-
rior a 750 metros quadrados, o corpo de
bombeiros exige, além de extintores,
um sistema de hidrantes eficiente. Este
sistema deve ser composto de esgui-
chos e mangueiras, de forma que possa
ser operado pelos préprios funciona-
rios ou membros da CIPA da empresa,
no caso de um principio de incéndio.

PROJETO E ADMINISTRACAO -
“O empresério que nao adequar sua
empresa a estas exigéncias do corpo de
bombeiros vai ter problemas para con-

seguir a renovagao do alvara”, afirma o
engenheiro Edison Cawahisa, que tra-
balhou durante 7 anos no setor de pre-
vengao de incéndios do Corpo de Bom-
beiros de Maringd. Ele e seu irmao
Eduardo Cawahisa sdo proprietérios
da Proec Engenharia Civil, empresa es-
pecializada em projetos de prevengao
contra incéndios, projetos hidréulicos,
elétricos e telefonicos.

O trabalho da empresa compreende
toda a elaboragao do projeto do sistema
de prevengao e combate a incéndios, €
também a administragao e acompanha-
mento das obras. O trabalho de execu-
cao fica por conta de quem contratou o
projeto, o que torna o servigo mais ba-
rato. “O prego do projeto de um siste-
ma varia muito. Vai depender do tama-
nho e das condigdes da obra e do tipo
de equipamento que precisa ser instala-
do”, explica Edison Cawahisa.

EXPERIENCIA - Os dois irmaos
trabalham na 4rea de projetos de sis-
temas de prevengao e combate a incén-
dios ha 8 anos. Mas a empresa — a Proec
Engenharia Civil — eles instalaram h4 5
anos. Neste tempo eles projetaram mais
de um milhdo e duzentos mil metros

Lei exige sistema de sequranca contra incéndios

Hoje, para se construir um prédio comercial, ou mesmo para se obter a renovagao do alvard de uma empresa, é preciso estar em
dia com as normas de seguranga estabelecidas pelo corpo de bombeiros. Uma empresa de engenharia civil de Maringd é especiali-
zada na drea, oferecendo projetos e assessoramento no que se refere a equipamentos de combate e prenveng¢do a incéndios

quadrados de obras. Entre estes proje-
tos, estao os de empresas do porte da
Cocamar, do Makro Atacadista, das
Casas Al0 Brasil, Transparand, Fabrica
de Café Solavel “Mercantil Internacio-
nal”, que esta em fase de conclusao.
Antes de executar qualquer projeto,
o primeiro item verificado € o tamanho
da obra, para que seja determinado o ti-
po de equipamento a ser utilizado, obe-
decendo as normas estabelecidas pelo
corpo de bombeiros. Depois, € feita
uma vistoria de toda a obra, para verifi-
car as condigdes do local. Ai entdo o
projeto € executado, adequando-se as
necessidades de cada empresa. “O em-
presario desta forma, além de estar ga-
rantindo seguranga a sua empresa, esta-
r4 também obtendo uma outra vanta-
gem : dependendo do tipo de equipa-
mento de seguranga instalado, ele po-
der4 obter um desconto no valor pago
em seguro. Em alguns casos, com o di-
nheiro economizado, o empresario
consegue recuperar em poucos anos o
que investiu em equipamentos”, explica
Edison. Proec Eng* Civil Lida.

Av. Dr. Luiz T. Mendes, 1242
Fone: (0442) 24-3436 — Maring4-PR
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""Nova Lei de Falencias'"

A concordata consoante o Artigo
136 da Lei de Faléncias é o meio pelo
qual o devedor pode evitar a declaragao
da faléncia, requerendo do Juiz, que se-
ria competente para decreté-la, lhe seja
concedida concordata preventiva. E o
tinico meio judicial preventivo da decla-
ragao da faléncia, e conseguintemente
do estado juridico da faléncia, em nosso
direito, a qual favorecendo ao devedor
desventurado e honesdo, resguarda-o
das severidades e consequéncias desas-
trosas que no geral acarretam as falén-

cias.
Prevenindo a declaragao da faléncia

essa concordata nao cancela a adminis-
tragao do devedor, nem impede a conti-
nuagao do seu negbcio, e, por isso mes-
mo, ndo antecipa o vencimento dos cré-
ditos nao sujeitos dos seus efeitos. Os ti-
tulares de privilégios continvam no
exercicio pleno de seus direitos. Nao
sendo envolvidos os seus interesses no
processo, a ele nao devem comparecer.

INDICE

Nova Lei de Faléncias ............ 15
Anélise da Conjuntura............ 16
Economia Maringaense —
Indicadores conjunturais ....... 17
FGTS - Novo Regulamento,
Relatério de Consultas............ 19
Inspec¢do do Trabalho.............. 20

Feriados — Revogacéo de
Comemorag¢do Antecipada ... 21

A concordata concedida obriga a to-
dos os credores quirografarios, comer-
ciais ou civis, admitidos ou nao ao passi-
vo, residentes no pais ou fora dele, au-
sentes ou embargantes. (Artigo 174 da
Lei de Faléncias).

A Medida Provis6ria n2 266 de 19 de
Novembro de 1.990, a seguir transcrita,
veio modificar a Lei de Faléncias, dan-
do nova redagio aos artigos 144, 159,
163 e 210.

Sao basicamente trés artigos da Lei
de Faléncias (Decreto-Lei n? 7.661, de
21 de Junho de 1.945) que mudam. O
Artigo 163, parégrafo tinico, que dispoe
sobre os juros de 12% ao ano; o Artigo
175, paragrafo 62, que trata da corregao
monetaria; e o artigo 159, par4grafo tini-
co, que elenca os documentos necessé-
rios para se pedir uma Concordata.

MEDIDA PROVISORIA N2 266 de

19 de Novembro de 1.990. (D.O.U. 20
de Novembro de 1.990)

Art. 12 — Os artigos 144, 159, 163 ¢
210 do Decreto-Lei n® 7661, de 21 de
Junho de 1945 passam a vigorar com as
seguintes redagdes:

“Art. 144 — Decorrido o prazo sem a-
presentagao de embargos, serd ouvido
o representante do Ministério Piblico,
no prazo de cinco dias, €, a seguir, 0s au-
tos serao imediatamente conclusos ao
Juiz, que proferir4 sentenga, conceden-
do ou negando a concordata pedida.

Parégrafo Gnico. Havendo embar-
gos, o devedor, nas quarenta e oito ho-

ras seguintes ao vencimento do prazo
dos mesmos poder4 apresentar contes-
tagdo, indicando as provas do alegado”.

“Art. 159 — O devedor fundamentar4
a petigao inicial explicando, minuncio-
\samente, o seu estado econdmico € as
razoes que justificam o pedido.

§ 12 — A petigdo seré instruida com

os seguintes documentos:

I — prova que nao ocorre o impedi-
mento do n? I do Artigo 140;

IT — prova do requisito exigido no n?
I do artigo anterior;

III — contrato social, ou documento
equivalente, em vigor;

IV — demonstragoes financeiras refe-
rentes ao Gltimo exercicio social e as le-
vantadas especialmente para instruir o
pedido, confeccionados com estrita ob-
servancia da legislagao societéria apli-
cavel e compostas obrigatoriamente de:

a) balango patrimonial;
b) demonstragao de lucros ou pre-
juizos acumulados;

c) demonstragao do resultado desde
o tltimo exercicio social,;

V — auditorias relativas as demons-
tragoes financeiras referidas no inciso
anterior elaboradas por auditores ou
contadores — desde que inexistentes
aqueles na localidade, independentes e
legalmerte habilitados;

VI - inventério de todos os bens € a
relagdo das dividas ativas; e

VII - lista nominativa de todos os cre-
dores, com domicilio € residénciade ca
da um, a natureza e o valor dos respec-
tivos créditos.

§ 22 — As demonstragdes financeiras
especialmente levantadas para instruir
o pedido aplicam-se, ainda, os
preceitos dos §§ 22, 42 e 52 do artigo 176
e os dos artigos 189 € 200 da Lei n® 6404,
de 15 de Dezembro de 1976, indepen-
dentemente da forma societ4ria do de-
vedor.

§ 32 — As demonstragoes financeiras
referidas no inciso V do parégrafo pri-
meiro deste artigo, aplica-se a sistemati-
ca de corregao monetéria prevista pela
Lei n2 7799, de 10 de Julho de 1989, e,
no caso das companhias abertas, a de-
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corrente das normas baixadas pela Co-
missao de Valores Mobilirios”.

“Art. 163 — O despacho que manda
processar a concordata preventiva de-
termina o vencimento antecipado de to-
dos os créditos sujeitos aos seus efeitos.

§ 12 — Os créditos legalmente habili-
tados serao monetariamente atualiza-
dos e vencerao juros, nos termos e con-
di¢des que anteriormente houverem si-

do acordados entre devedor e credor.
§ 22 —Se nao houver ajuste a respeito,

os créditos legalmente habilitados se-

rao monetariamente atualizados de a-
cordo com a varxagao do Bonus do Te-

souro Nacional e os juros serao calcula-
dos a taxa de doze por cento ao ano,
tudo a partir da data de ajuizamento do
pedido de concordata.

§ 32 — O disposto nos parégrafos an-
teriores nao se aplica aos créditos fis-
cais, que continuarao regidos pela le-
gislacao pertinente”.

Art. 210 - O representante do Minis-
tério Publico, além das atribuigoes ex-
pressas na presente lei, serd ouvido em
toda a agao proposta pela massa ou con-
tra esta. Caber-lhe-4 o dever, em qual-
quer fase do processo, de requerer o
que for necessério aos interesses daJus-
tiga, tendo o direito em qualquer tempo
de examinar todos os livros, papéis e
atos relativos a faléncia ou a concorda-

»

Art. 22 — Esta Medida Proviséria en-
tra em vigor na data de sua publicagao,
revogadas as disposi¢oes em contréario.

Sdo as seguintes alteragdes na Leide
Faléncias:

a) Os juros e corregao monetéria pas-
sam a incidir sobre todos os contratos
com empresas fornecedoras. O indice
da corregao monetéria sera aquele pac-

tuado no contrato. Na auséncia deste,
valer4 a indexagao plena do Bonus do

Tesouro Nacional.
b) Antes de a empresa apresentar ao

Juiz a sua solicitagdo de concordata,
ter4 que levar ao conhecimento do Mi-
nistério Pablico. Na hip6tese de entrar
em concordata, um Promotor acompa-
nhara todo o processo, podendo solici-
tar documentagao e informagdes que a
seu Juizo sejam importantes para ter
uma avaliagao. Caso o Promotor cons-
tate irregularidades na moratéria deve-

ra informar ao Juiz. _
c) As empresas terao que apresentar

uma clara demonstragao de sua situa-
¢ao financeira. Além do balango patri-
monial corrigido, as empresas terao de
fazer demonstragao de lucros e prejui-
zos acumulados e demonstragoes de
sua situacio financeira, desde o Gltimo
exercicio social.

Analise da Conjuntura

Crescimento Atipico no Nimero de Titulos
Protestados prevé dificuldades para 1991

O crescimento no nimero de titulos
protestados de 105% em outubro relati-
vamente ao més de setembro e de 192%
em relagao ao més de outubro de 1989
€, no minimo, preocupante.

Normalmente os Gltimos meses do

ano sao caracterizados por aquecimen-
to das vendas do comércio varejista pro-
porcionado pelo aumento da propen-
¢ao ao consumo dos individuos, devido,
principalmente, a dois fatores:

* Aumento na demanda de bens se-
mi-durdveis, sobretudo na linha de ves-
tu4rios;

* Aumento na demanda de bens du-
raveis (eletrodomésticos, eletroporté-
teis e eletroeletronicos) e artigos para

presente.
Dois pressupostos bésicos explicam

este comportamento no mercado con-
sumidor:

No primeiro caso: O langamento da
linha de produtos do vestuério feminino
e masculino, primavera-verao, estimu-
lando o consumidor a renovar seu

guarda-roupas ;

No segundo caso: a aquisicao de
bens duréveis para reposicao de apare-
lhos eletrodomésticos e eletroeletroni-
cos antigos por produtos modernos,
que oferecerao maiores recursos em
fungio de apresentarem tecnologia
mais avangada, aliado a antecipagao
das compras natalinas, tendo em vista o
recebimento do 132 sal4rio, geralmente
utilizado para este fim.

Estes estimulos ao consumo levam
muitos individuos incautos a contrai-
rem dividas que extrapolam sua capaci-
dade de pagamento, o que os tornam
inadimplentes. Tal fato contribui para o
aumento no volume de titulos protes-
tados durante os tltimos meses do ano.
Portanto, até determinado ponto, o
crescimento no namero de titulos pro-
testados encontra-se dentro das expec-
tativas.

No entanto, um aumento de 105%
durante um més estd bem acima de
qualquer previsao, principalmente
quando o valor atingido é maior numa
série de 82 meses correpondente ao pe-
riodo janeiro de 1984 a outubre de 1990.

Este quadro torna-se ainda mais
preocupante ao associarmos o0 nimero
de titulos protestados ao indicador con-

juntural que representa o movimento
das vendas a crédito ne comércio vare-

jista, a saber, o nimero de consultas ao
SPC.

A variagao de 5,19% no niimero de
consultas ao SPC no més de outubro re-
lativamente ao més se setembro, de
-2,13% em relagao a outubro de 1989 e
uma previsao de queda para o més de
novembro de aproximadamente 15%,
confirmam o fraco desempenho das
vendas a prazo do comércio varejista
durante o ano corrente relativamente
ao ano de 1989. O acumulado janeiro/
outubro de 1990 comparado ao mesmo
periodo do ano de 1989 apresenta uma
reducgao de 5,57% no ntmero de con-
sultas. Se considerarmos as previsoes
para o més de novembro a queda € ain-
da maior, 6,92% aproximadamente.

Nestes termos, analisando paralela-
mente o comportamento dos dois indi-
cadores conjunturais durante o més de
outubro — aumento consideravel no na-
mero de titulos protestados contra um
pequeno acréscimo no nimero de con-
sultas ao SPC com tendéncias dispares
para o més de novembro, provavel esta-
bilidade ou aumento do primeiro e que-
da do segundo — somos levados a crer
que a conjuntura econdmica atual ex-
plica-se pelas seguintes hipoteses:

* Uma vez constatado o crescimento
desproporcional entre os dois indica-
dores analisados pressupoe-se que 0s
agentes econdmicos (individuos e em-
presas) encontram dificuldades em sal-
dar compromissos assumidos no passa-
do (no caso dos individuos, compras a
prazo no comércio varejista; no caso
das empresas, pagamento a fornecedo-: |
res de insumos, matérias-primas e mer-
cadorias para reposicao de estoques),
nao sendo esta situagao, portanto, con-
seqiiéncia de uma aceleragao desmedi-
da do consumo presente.

* Partindo-se desta premissa, o lado
da demanda € pressionado pela queda
do poder aquisitivo dos salérios e orde-
nados e pela inexisténcia de crédito pes-
soal no mercado financeiro. O lado da
oferta, por sua vez, depara-se com uma
demanda deprimida e com juros reais
elevadissimos na ponta tomadora de
empréstimos, contra ganhos reais signi-
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ficativamente menores nas aplicagdes to do caixa das empresas, provocando  mados a indefini¢ao de uma politica sa-
financeiras. Como resultado, as empre- uma descapitalizagao. larial transparente, seguramente tende-
sas nao tém condigdes de repassar este A manutengao da atual politica eco-  r4 a acirrar ainda mais este quadro re-
aumento em seus custos financeiros pa- ndmica de austeridade monetéria e fis-  cessivo prolongando-o para o ano de
ra os pregos, a conseqiiéncia deste mo-  cal juntamente com o nio recuo da in- 1991, principalmente durante o seu pri-
vimento traduz-se no comprometimen-  flagdo para o patamar de um digito, so- meiro trimestre.
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TITULOE LAVRADOS #0 PERICDO QUE ABRANDE 1984 A 1996 (MES A HES)
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Fundo de garantia por tempo
|
de servigco-novo regulamento Relatorio \: COHSU"aS
O empregador néo mais precisa con-  empregador fica dispensado de anotar
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Inspegdo do Trabaho

NAS EMPRESAS COM
ATE 10 EMPREGADOS

(documentos exigidos)

a - registro de empregados,com as anota-
¢oes atualizadas, inclusive a do horéario de
trabalho e com a indicagao dos acordos
ou convengdes coletivas de trabalho cele-
bradas;

b — acordo para prorroga¢ao ou compensa-
¢ao de horério de trabalho;

c— escala de revesamento de folgas sema-
nais, quando houver trabalho nos dias de
repouso obrigatoério;

d — comunicagao de admissao e dispensa;

e — CTPS, recibo de entrega e devolugao;

f — avisa e recibo de férias;

g — aviso prévio;

h — pedido de demissao, se for o caso;

i —recibo de quitagao da rescisao de contrato
de trabalho;

j — cartao de inscri¢ao no CGC;

1 - atestado médico;
m — comprovante da entrega do Vale-Trans-
porte;

n— comprovante do Seguro-Desemprego
(CD)

o — recibo ou folhas de pagamento;

p — relagao de empregados (RE)

q — guias de recolhimento do FGT S
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A jornada de trabalho em regra geral
¢ de 8 (oito) horas, observado o limite
constitucional de 44 (quarenta e qua-
tro) horas semanais. No entanto, a lei fi-
xa limites inferiores para ceras profis-
soes tuteladas, ou regulamentadas.
Exemplo: cabineiro 6 (seis) horas, mé-
dico 4 (quatro) horas, jornalista 5 {cin-
co) horas, etc.

A jornada normal poder4 ser acres-
cida de 2 (duas) horas suplementares,
mediante acordo escrito entre a empre-
sa e empregados (homens maiores de
18 anos), ou mediante acordo coletivo
de trabalho com o sindicato darespecti-
va categoria profissional. No entanto a
remuneragao da hora suplementar seré
convencionada com pelo menos 50%
(cinquenta por cento) superior a hora
normai.

Ser4 dispensado este acréscimo sala-
rial quando se tratar de compensagao
de horério. Neste caso, o excesso de
horas de um dia deve ser compensado
pela respectiva diminui¢do em outro
dia, de mancira que nao exceda o hor4-
rio normal da semana (44-quarenta e
quatro horas), nem seja ultrapassado o
limite das horas diérias (10 horas).
Exemplo: de segunda a sexta-feira a
empresa adota jornada de 8 (oito) ho-
ras ¢ 48 (quarenta e oito) minutos per-
fazendo 44 (quarenta e quatro) horas
semanais e restando desta forma o sa-
bado livre.

Para a compensagao de horario a em.
presa necessita promover acordo indivi-
dual ou coletivo homologado pelo res-
pectivo sindicato, a ndo ser que este a-
cordo esteja citado em Convengao Co-
letiva de Trabalho ou Dissidio, que pro-
duzira os efeitos legais por ocasiao da
admissao do empregado

FERAS COLETIVAS

As férias coletivas poderao ser dadas
a todos os empregados da empresa ou
de determinados setores
a — As férias poderao ser gozadas em
dois periodos anuais, desde que ne-
nhum deles seja inferior a 10 dias corri-
dos.
b — Os empregados contratados ha me-
nos de 12 meses gozarao na oportunida-

de férias propqucionais, iniciando en-
tao um novo periodo aquisitivo.
c—Tratando-se de empregados maiores
de 50 anos € menores de 18 anos, as
férias serao concedidas de uma s6 vez.
d - Caso o funcionario nao faga juz a re-
muneragao dos dias de férias coletivas:
por exemplo o empregado tem direito
a 10 dias de férias e a empresa vai con-
ceder 20 dias de férias coletivas; os 10
dias excedentes a empresa considera
como licenga remunerada, a ser paga
em folha de pagamento normal, sem o
tergo constitucional, evitando assim, a
ocorréncia daredugao de salario. Neste
caso a empresa faz o recibo de férias de
10 dias com um tergo, e os outros 10 dias
em folha de pagamento a titulo de licen-
¢a remunerada. ,

e— O empregador comunicaré ao 6rgao
local do Ministério do Trabalho, com
antecedéncia minima de 15 dias, as da-
tas de inicio e fim das férias, precisando
quais os estabelecimentos ou setores
abrangidos pela medida.

f— Em igual prazo o empregador envia-
rd copia da aludida comunicagao aos
sindicato representativo da respectiva
categoria profissional, e providenciara
a fixagdo de aviso nos locais de tfrabalho.

Feriados - Revogaco ca
Comemoracdo Antecipaca

Desde 30.10.90, data da publicacao
da Lei n® 8.087 de 29 de Outubro de
1.990, a seguir transcrita, est4 revogada
a comemoragao antecipada dos feria-
dos nacionais, instituida pela Lei n®
7320 de 1.985.

LEI n® 8087 de 29.10.90

O presidente da Repiblica,

Fago saber que o Congresso Nacio-
nal decreta e eu sanciono a seguinte
Lei:

Art. 12— Fica revogada a Lein® 7320
de 11 de Junho de 1985, que dispoe
sobre antecipacao de feriados e d4 ou-
tras providéncias.

Art. 22 — Esta lei entra em vigor na
data de sua publicagao.

Art. 3% —Revogam-se as disposigoes
em contrério.

Brasilia, em 29 de Qutubro de 1990;
169° da Independéncia e 1022 da Repu-
blica.

Ciclos |

~

CESTA EXPO® (S) & ,
Empilhaveis e praticas para o armazenamento de materiais e mantimentos.

Usadas em supermercados, inddstrias, residéncias, etc...

o A ARF I"IT€

Av. Brasil, 4856 - Fone: 24-4144 - Maringa - PR

CAIXAS INDUSTRIAIS
P/ USO EM GERAL
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Jamil Josepetti falou sobre o poder legislativo

Vera Regina

Meis dois almocos empresariais em novembro

A Associagao Comercial e Industrial
de Maringé4 promoveu no més de novem-
bro dois almogos empresariais que conta-
ram com a presenga de politicos e empre-
sarios. Este evento € realizado a cada

quinzena, com o objetivo de aproximar a

classe empresarial para discutir questoes
ligadas ao setor. E a cada almogo, a
ACIM convida uma personalidade para
a realizagao de uma palestra.

No dia 13, o convidado foi o presi-
dente da Cdmara dos Vereadores de Ma-
ring4, Jamil Josepetti. Ele falou sobre o
poder legislativo e sua fungao no munici-
pio, no Estado e na Unido. Segundo Ja-
mil, “o poder legislativo € o sustentaculo
da democracia”. Ele justificou sua afir-
magio dizendo que em 64 ¢ durante os
regimes ditatoriais, a primeira iniciativa
dogoverno sempre foi amordagar o legis-
lativo, que até hoje se recente de um cer-
to desgaste. “Existem muitos grupos na
sociedade que tém interesse nesta situa-
¢a0”, colocou Jamil.

Segundo o presidente da Cdmara dos
Vereadores, o legislativo s6 pode cum-
prir seu papel com a participagao da so-
ciedade. “No caso da Camara dos Verea-

dores, por exemplo, sao os segmentos da
sociedade que devem levar o pensamen-
to de toda a comunidade e suas reivindi-
cagoes também”.

Outro convidado para o almogo, que
aconteceu no tltimo dia 27, foi o presi-
dente da Cooperativa dos Cafeicultores
e Agropecuaristas de Maringd™— Coca-
mar, Luis Lourengo, que abordou assitua-
¢ao da agricultura.

Ele comegou falando de sua recente
viagem a Holanda, dizendo que voltou de

14 um tanto decepcionado. “Verificamos
que pouco interesse existe por 14 pelos
problemas do Brasil”. O presidente da
Cocamar contou que na Holanda existe
um banco cooperativo que financia a
agricultura para que ela funcione sem a
ajuda do estado, uma realidade bastante
diferente da vivida pelo Brasil hoje.

Durante sua palestra, Luis Lourengo
disse ter sentido na Holanda a dificulda-
de de se trazer novos investimentos para
o pais. E com isso, a agricultura tambét.n
¢ afetada. O presidente da Cocamar ci-
tou a falta de recursos para o setor por
parte do governo , “o que tem levado a
agricultura a uma situagao insustenta-
vel”.

Mas, apesar de tudo, Luis Lourengo
acredita que ainda hé esperangas. Segun-
do ele, existe a possibilidade de pregos
melhores para os produtos agricolas. “E
o caso da soja e do algodao, que por cau-
sa da demanda tém boas perspectivas de
prego no mercado externo.

Luis Lourengo contou também que
em sua viagem 2 Holanda ele manteve
contato com o ministro da Agricultura e
falou sobre as dificuldades do setor. “Ca-
breira creditou a culpa desta situagao,
em parte, a desuniao dos agricultores.
Mas ele também nao esta realmente con-
seguindo fazer muito pela agricultura.
Ele est4 sem forga e na Holanda se quei-
xou disto”.

| . s

Vera Regina

O presidente da Cocamar colocou a situacao da agricultura

E BOM VOCE PODER CONTAR COM UMA EMPRESA

e Limpeza e conservagao em geral de Condominios e Empresas

e Limpeza geral em final de obra em edificios

e Limpeza de carpete com maquinario especifico

COM 20 ANOS DE TRADICAO E

MARINGA

oY% (0442)22-8223

PARANA
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A poda deixou muitas arvores praticamente sem as folhas

ECOLOGIA

O verde pede socorro

Moradores e comerciantes de Maringa protestam contra a forma
como a Copel fez a iltima poda de drvores na cidade. Segundo
a opinido de técnicos da drea, a poda foi feita de forma
radical e fora da época certa

Maringa tem hoje 75 mil arvores de
rua, entre 70 espécies diferentes. Estes
nimeros e também os parques e reservas
florestais fazem da cidade uma das mais
arborizadas do pais. Apesar disto, mora-
dores e comerciantes estao protestando
contra a forma indiscriminada como a
Copel vem podando as arvores da cida-
de. Emnovembro, a empresa fezuma das
podas mais drésticas dos dltimos anos,
apesar de ser primavera, €poca em que
as 4rvores estao no auge de seu verde.

“Maringa € considerada o coragao
verde do Brasil e nao podemos admitir
uma coisa destas. Desta vez as arvores
nao foram podadas, elas foram mutila-
das”. Esta € a opiniao do comerciante e
presidente da Associagdo Comercial e
Industrial de Maring4, Fernando Henri-
ques.

Junto ao coro dos moradores e comer-
ciantes vém se juntar os ecologistas e téc-
nicos da area. “Veja bem, eu considero a
poda um mal necessario. Mas ela deve
ser feita de forma criteriosa € na época
certa, ou seja, nos meses de junho, julho
e agosto”, afirma o engenheiro agrono-
mo Anibal Bianchini, que hé4 38 anos deu
inicio ao plantio das 4rvores de Marings,
juntamente com a equipe da Companhia
Melhoramentos Norte do Parana. Ani-
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bal explica que, da forma como foi feita,
a poda vai prejudicar as 4rvores, dimi-
nuindo scu tempo de vida.

FISCALIZACAO - Na opinido de
Bianchini, a poda indiscriminada s6 po-
de ser evitada com o acompanhamento
de uma pessoa realmente capacitada,
que oriente o trabalho dos operarios. “O
verde de Maringd merece esta atengao.
Apesar de ser a Copel quem contrata o
trabalho das empresas que fazem a poda,
cabe a prefeitura contratar um engenhei-
ro florestal para fazer o acompanhamen-
to. Além de caber a ela também o traba-
lho de fiscalizagao deste tipo de servigo”.

Segundo Bianchini, antes de fazer a
poda, o pessoal da Copel esteve na com-
panhia para falar sobre a necessidade do
servigo. “Veja bem, eu concordo com as
razdes apresentadas pela Copel. Mas
com que eu nao posso concordar € com
a poda indiscriminada e feita fora da
época”. Bianchini coloca que todas as
entidades e associagoes da cidade devem
comegar a discutir o assunto, porque
“nao adianta a gente querer fugir darea-
lidade, dizendo que a solugao sao os ca-
bos subterrineos e estas coisas. A reali-
dade € esta que esta ai e nao podemos
permitir que nossas arvores continuem
sendo podadas de forma radical”.

SOLUCAQO DISTANTE - A Copel,
porsuavez, afirmaque o servigo foi feito
desta forma porque hd muitos anos que
as 4rvores da cidade nao eram podadas.
“E o risco de acidentes com arvores de
grande porte € muito alto. Em casos de
temporais, por exemplo, a queda de ga-
lhos sobre a rede de energia pode com-
prometer o abastecimento da cidade in-
teira, como j4 chegou a acontecer. Sem
contar o perigo que representa os galhos
estarem tocando, constantcmente, 0S
fios de alta tensao”. A explicagao é do
gerente de manutencao da Copel, Alta-
miro Silvestre.

A empresa justifica que a poda néo foi
feita no prazo certo por causa das chuvas
deste inverno. “O excesso de chuva nos
meses de junho, julho e agosto prejudi-
cou o trabalho e tivemos que fazer a poda
agora, para evitar maiores danos”, expli-
ca Silvestre.

Mas, apesar de toda a discussao, a so-
lugdo para este problema parece estar
ainda distante. A Copel vem testando o
uso de cabos com protegao de borracha
para os fios de alta tensao. S6 que os fios
estao em experiéncia apenas em alguns
pontos da cidade e nao deverao estar
aprovados tao cedo. “Faz mais ou menos
um ano que estamos testando este tipo
de fio. Se funcionar, as podas drésticas
deixarao de ser feitas porque nao havera
mais problema se os galhos tocarem a
rede de alta tensao”.

Outra saida seria a colocagao de cabos
subterraneos. Mas, segundo a Copel, es-
ta ¢ uma solugao cara e invidvel para uma
cidade com o centro ainda em crescimen-
to, como € o caso de Maringé. “Este siste-
ma tem dado certo em cidades mais anti-
gas € em pontos em que praticamente
nao ha mais espago para o crescimen-
to”, explica Silvestre.

Vera Regina
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Agenda da diretoria

No més de novembro, a direto-
ria da Associacao Comercial e In-
dustrial cumpriu uma extensa a-
genda de visitas a empresas, clu-
bes e entidades da cidade.

No dia 7, a diretoria da ACIM
participou de um almogo com o
Secretirio de Indistria, Comér-
cio e Agricultura de Maring4, Re-
mo Longo, no restaurante Aldo.
No mesmo dia, as 16h30m, a dire-
toria visitou a Cdmara dos Verea-
dores e seu presidente, Jamil Jo-
sepetti. O presidente da ACIM,
Fernando Henriques,ainda no dia
7, participou de reunido na Se-
cretaria de Cultura e Turismo do
municipio.

Dia 13 a diretoria esteve visi-
tando a empresa Mercantil Inter-
nacional de Café e no dia seguinte
visitou o juiz Luiz Mitsuyoshi Ta-

gushi, no férum de Maringéd. Na
mesma semana, no dia 16, o presi-
dente Fernando Henriques € o
primeiro tesoureiro Fernando
Vieira Raimundo estiveram pre-
sentes a abertura do I Encontro
de Jornalismo de Maringa.

No dia 20 aconteceu outra edi-
¢do do projeto Hist6ria Empresa-
rial Vivida, promogao da ACIM e
da Universidade de Maringé. Es-
tiveram presentes a palestra rep-
resentando a diretoria da ACIM,
Fernando Henriques e Fernando
Vieira Raimundo. E no dia 29,
Shiniti Ueta esteve representan-
do a diretoria na caravana rural

promovida pela prefeitura e Ema-

ter para mostrar o trabalho de
conservagio de solos e microba-
cias em Maringé

ASUA
EMPRESA
ESTA EM
NOSSOS
PLANOS

ACIM

ASSOCIACAO COMERCIAL
E INDUSTRIAL DE MARINGA

Ja aqui, a arte e inspiracao
‘estéo presentes o ano todo
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Rua Santos Dumont, 2.529 — Fone 22-6999 — Maringa
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Prefeitura assinou contratos de venda com 12 indistrias

INDUSTRIA

Expandindo as atividades

Indistrias de Maringd adquirem da prefeitura 20 lotes no Conjunto Jodo de Barro I.
A maioria delas jé atuava em Maringd e agora tem planos de expandir suas ativida-
des. Elas terdo prazo de 2 anos para se instalar nos terrenos e a previsao é de que de-
Ppois de entrar em funcionamento, as industrias deverdo gerar cerca de 300 novos em-

pregos

Ao todo sao 12 indistrias — do ramo
de confecgodes, artefatos de cimento, pro-
dutos quimicos e alimenticios — que ad-
quiriram lotes no Conjunto Joao de Bar-
ro I. A solenidade de assinatura dos con-
tratos de compra e venda aconteceu no
dia 16 de novembro na prefeitura, com a
presenca do prefeito Ricardo Barros, do
Secretério de Indistria, Comércio e A-
gricultura, Remo Longo, do presidente
da Associacao Comercial e Industrial de
Maring4, Fernando Henriques e dos re-
presentantes das inddstrias.

Os lotes foram vendidos pela prefeitu-
ra num plano especial e uma das condi-
¢oes impostas para as inddstrias foi de
que elas j4 atuassem em Maring4. A ven-
da por este plano especial possibilitou
abrir uma exce¢ao na lei municipal
1.581/82, que determina que a prefeitura
s6 pode vender lotes a partir de mil me-
tros quadrados. Desta vez, foram vendi-

AGORA,COM MODERNISSIMO LABORATORIO
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dos terrenos a 500 mil metros quadrados
dos, por se tratar de pequenas inddstrias.
Além disso, as empresas vao poder pagar
os lotes em até 24 meses.

PRIMEIRO GRUPO: A érea total dos
lotes vendidos as empresas chega a quase
10 mil metros quadrados. Este € o primei-
ro grupo de pequenas inddstrias a se ins-
talar no Joao de Barro I e ali elas terao
inclusive facilidade na contratagao de
mao-de-obra. E que todo o projeto da
venda dos terrenos foi feito consideran-
do que o conjunto Joao de Barro I € ha-
bitado por familias de baixa renda e que
tém sido as mais atingidas pela onda de
desemprego. Com a instalagdo das indis-
trias estas familias terao uma nova pers-
pectiva de trabalho e mais perto de suas
casas, nao tendo portanto a despesa com
transporte coletivo.

Das 12 empresas que vao se instalar
no local, apenas uma nao ¢ da cidade -

A SUAFOTO FICA PRONTA EM

APENAS 27 MINUTOS.
17 LOJAS AO SEU DISPOR

Paranavaf - Umuarama
Assis Chateaubriand
Goioeré - Cuiabg (MT)

sua sede € em Sarandi. Juntas, elas vao
gerar cerca de 275 novos empregos dire-
tos e outros 200 indiretos. A previsao da
prefeitura € de que as indastrias deverao
construir o equivalente a 7 mil e 500 me-
tros quadrados de 4rea no Joao de Barro

EXPANSAQ: Muitas das indistrias
que adquiriram lotes da prefeitura nao
estao pensando apenas em construir se-
de prépria. Algumas t€m planos j4 anti-
gos de expansio de atividades. E o caso
de uma fabrica de roupas profissionais,
que atua em Maringa h4 mais de 4 anos.
Com a aquisi¢ao do terreno a indastria
vai construir um prédio maior do que
ocupa hoje e também deixar de pagar alu-
guel. “Isso vai nos trazer uma economia
que farad com que nossos custos também
sejam reduzidos, tornando nosso produ-
to mais competitivo”, explica Mério Pu-
pulin, um dos diretores da industria.

Além disso, a fabrica podera ter insta-
lagoes mais apropriadas, o que na avalia-
¢ao do empresario poder4 trazer uma
melhoria na qualidade do produto. “Nes-
ta época que vivemos, as empresas preci-
sam encontrar férmulas de reduzir cus-
tos e de tornar seus produtos mais com-
petitivos, se elas quiserem sobreviver no
mercado”. Depois que comegar a fun-
cionar na nova sede, a inddstria de rou-
pas deveré contratar cerca de 40 novos
funcionérios.

Isso sem contar que a empresa tem
planos de entrar num outro ramo no se-
tor de confecgoes: a fabricagao de roupas
especiais para o trabalho em cidmaras
frias. A empresa j4 tem um projeto neste
sentido e h4 mais ou menos um ano vem
desenvolvendo testes com roupas espe-
ciais que pretende fabricar, inclusive em
alguns frigorificos da cidade. “N6s j4 te-
mos até a empresa aberta no papel, e se
tudo correr bem, dentro de no méximo
um ano ja estaremos operando. Por isso
adquirimos 2 lotes no Joao de Barro I
para instalarmos mais esta indistria”,
conta Mério Pupulin. A previsao do em-
presario € de que esta nova fabrica deve-
r4 criar pelo menos 20 novos empregos.

'ORGAOS MINAMI, PIANOS E

INSTRUMENTOS
DE SOPRO

INSTRUMENTOS MUSICAIS

REVELAGAO A CORES ANTES DO TEMPO

Av. Brasil, 3347 - Tel: (0442) 22-6015—— MARINGA - PR ————Av. Herval, 620 - Tel: (0442) 23-4595
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O pavilhio da feira tem 41 estandes

CONFECCOES

Vera Regina

Uma resposta para a crise

Com o objetivo de encontrar uma nova op¢ao para os
industriais fugirem da crise nas vendas, ha 90 dias foi criada
a Feira Permanente do Vestudrio em Maringd. Porém mais

do que driblar a crise, a iniciativa promete conquistar

um espago definitivo no mercado

A Feira Permanente da Indistria do
Vestudrio foi instalada hé apenas 90 dias
mas j4 € motivo de muito otimismo. Cria-
da com o objetivo de concentrar num
Ginico espago vdrias indistrias de con-
fecgoes de Maringd e regido, a feira estd
alcangando boa média de vendas e a pre-
visao é de que ali poderao ser arrecada-
dos cerca de 1,5 milhdo de cruzeiros por
més em ICMS.

A iniciativa da criagao da feira partiu
do Sindicato da Indistria do Vestuério,
que congrega 35 municipios. Hoje j4 es-
tao instaladas no pavilhao do parque de
exposigdes — com uma 4rea de 2 mil me-
tros quadrados e que foi totalmente re-
formado para receber os estandes — 41
inddstrias, 39 delas de Maring4, 1 de Pa-
ranavai e 1 de Arapongas.

O sucesso j4 comega a aparecer € isso
fez crescer o nimero de inddstrias inte-
ressadas em montar estandes na feira.
Mas agora, para entrar no negécio, o em-
presério tem que ter um pouco de pa-
ciéncia: existe uma lista de cerca de 40
inddstrias interessadas e que aguardam
uma. oportunidade. “Além disso, estd
sendo feita uma espécie de selegao das
indistrias que querem participar, para
que a feira possa oferecer cada vez mais
uma maior variedade de produtos”, ex-
plica Sérgio Vendrameto, que € presi-
dente do Sindicato das Indistrias do Ves-
tuério. “Mas até isso estd sendo positivo,

porque as indistrias estdao comegando a
atentar para a necessidade de diversifi-
car seus produtos. Por exemplo, algumas
indistrias que s6 trabalhavam com ma-
lharia j4 estao partindo para a produgao
de outros tipos de roupas, como 0 jeans”.

EXCURSOES - A feira funciona das
8 da manha até quase 6 horas da tarde e
durante este periodo os estandes rece-
bem diariamente uma média de 4 Onibus,
trazendo excursdes de lojistas interes-
sados em comprar das indistrias. As ven-
das sao feitas apenas no atacado e o lojis-
ta pode comprar com prazo de 30 a 60

dias.

A maior parte dos Onibus que trazem
lojistas € de outros estados, principal-
mente de Santa Catarina e do Rio Gran-
de do Sul. Mas o movimento de com-
pradores de cidades da regiao também € |
muito grande. E na avaliagdo dos or-
ganizadores estes niimeros sao bons, se
for considerado o fato de que a feira esta |
nos primeiros meses de funcionamento.
Para eles, este € um sinal de que a ini-
ciativa tem tudo para dar certo.

Criada como uma opgao para ajudar
ainddstria a enfrentar o desaquecimento
das vendas, a feira pode vir a se tornar
um pdlo confeccionista dentro de Marin-
g4. E a prova disto € que os industriais ja
comegam a pensar na expansao do neg6-
cio: a prefeitura ja reservou um terreno
de 12 mil metros quadrados para que da-
qui ha um ano a feira possa ter sua sede
prépria.

ROUPAS E ACESSORIOS - As 41
industrias instaladas no pavilhao da feira
oferecem para o lojista um leque variado
de opgoes de compra. L4 podem ser en-
contrados desde artigos de couro, roupas
e bijuterias, até estandes especializados
emroupas de banho. Com esta variedade
de produtos, a intengao € atrair cada vez
mais compradores de outros estados, es-
pecialmente do sul do pais. Para isso en-
tao € necesséria a oferta de produtos va-
riados € que possam atrair um nimero
maior de lojistas até mesmo de Santa
Catarina, que é um dos maiores p6los de
venda do pais no setor de malharia.

A diversificagao pode ser vista de va-
rias formas. “Veja um fato curioso: ape-
sar de ter grandes indistrias no setor de
malharia, em Santa Catarina vocé quase
nao encontra a camisa p6lo, tao tradicio-
nal por aqui”, explica Vendrameto. A
partir dai, as indistrias podem encontrar
caminhos para a diversificagao, aumen-
tando suas vendas e consolidando, de
vez, a feira como um pdlo confeccionista
na regiao.

Vera Regina
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Paulo Roberto: um ano acumulando 2 secretarias

Politica

Missao Cumprida

O secretdrio de Ciéncia, Tecnologia e Desenvolvimento Urbano e Meio Ambiente,
Paulo Roberto Pereira de Souza, as vésperas do encerramento de seu mandato, faz
um balango de sua gestao a frente das duas secretarias para a revista ACIM. Ele fi-
cou durante 3 anos e meio na secretaria de Ciéncia e Tecnologia e em margo deste
ano assumiu a pasta do Desenvolvimento Urbano e Meio Ambiente

Um dos programas mais importantes
desenvolvidos pela Secretaria de Desen-
volvimento Urbano e Meio Ambiente es-
te ano foi o PEDU — Programa Estadual
de Desenvolvimento Urbano, que desti-
nourecursos da ordem de 210 milhoes de
déblares para obras em municipios.

Através do PEDU foram realizadas o-
bras em 126 municipios do estado e para
0 ano que vem a previsao € de que este
nimero deve aumentar para cerca de 200
municipios.

Este ano também, a secretaria criou a
nova lei do meio ambiente. Esta lei, que
ainda est4 tramitando pela Assembléia
Legislativa, prevé uma série de inova-
goes, entre elas as penalidades no caso
de danos ao meio ambiente. Um exemplo
é o artigo que prevé que o poluidor deve-
ré assumir as despesas com a reparagao
do meio ambiente. “Antes da criagao da
lei, este Onus era assumido apenas pelo
estado”, coloca o secretario Paulo Ro-
berto Pereira de Souza. A nova lei deter-
mina também que a pena de indenizagao
vai ser aplicada, independente se o dano
ao meio ambiente fo1 causado intencio-
nalmente ou nao.

CTA - Com a extingao da antiga secre-
taria de Indistria e Comércio, a pasta da
Ciéncia e Tecnologia passou a cuidar das

uestoes ligadas a estes setores no esta-
30. A partir disto, foram criados diversos
programas visando dar mais forga e es-
trutura para o comércio e para a indfs-
tria do Parana. 2

Um dos programas criados foi o Quali-
dade Paran4, que est4 sendo gerenciado
pelo Centro de Tecnologia Industrial do
Tecpar. “O programa tem por objetivo
controlar os produtos mdustnahza(!OS
no estado, para que possam ter maior
competitividade no mercado externo. E
em breve o Centro de Tecnologia In-
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dustrial passara a editar o selo de con-
trole de qualidade do Paran4”, afirma o
secretério.

Dentro deste programa, Maring4 e to-
da a regiao deverao ganhar dentro .de
pouco tempo um Centro de Tecnologia
Agroindustrial, que vai desenvolver a a-
nalise do controle de qualidade dos ali-

mentos produzidos na regiao. “Além dis-
so, este laborato6rio vai realizar também
pesquisa no sentido de desenvolver no-
vas aplicagoes para determinados produ-
tos agricolas”, explica Paulo Roberto.

Numa segunda etapa, estd prevista a
instalagao de um laboratério de controle
de qualidade do couro. Este trabalho
ser4 desenvolvido desde o acompanha-
mento do animal ainda no campo, orien-
tando os produtores sobre o manejo cor-
reto para que 0 couro nao percaseu valor
por causa de defeitos e marcas de fogo.
Juntamente com o laboratério deveré ser
instalado em Maring4 também um cur-
tume-escola para a formagao de mao-de-
obra destinada ‘a inddstria do couro na
regiao.

O programa prevé também a implan-
tagao, a médio prazo, de um centro alco-
guimico, que desenvolver4 tecnologias

o uso do alcool e de seus subprodutos,
além da pesquisa para a melhoria do
rendimento de motores a 4lcool. “Tudo
o que for desenvolvido em termos de
pesquisa seré revertido para o setor, que
conta com nlimeros expressivos na re-
giao. Hoje funcionam na regiao de Ma-
ringa 27 destilarias de alcool”, explica o
secretario.

E, finalmente, numa quarta etapa do
programa, seré instalado aqui um pélo
6leo-quimico, que segundo Paulo Rober-
to Pereira de Souza, vai pesquisar formas
de melhor aproveitamento dos residuos
das indistrias de 6leo, além da geragao
de novos subprodutos da soja, carogo de
algodao, milho, mamona e sorgo.
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Meneguetti: principios bésicos para uma empresa

Historia Empresarial Vivida

Planejamento ¢ persisténcia: a ama do negacio

O empresario Felizardo Meneguetti, do grupo da Usina de
Actcar Santa Terezinha, foi o palestrante do projeto de pesquisa
Histéria Empresarial Vivida, no dia 30 de outubro. Este projeto
¢ promovido pela ACIM e pelo Departamento de Administragao
da Universidade de Maringd e tem por objetivo resgatar
a historia de empresas e empresarios da regiao

Falando de forma bem simples e ob-
jetiva sobre sua vida empresarial, Felizar-
do Meneguetti colocou para os presentes
alguns principios de gerenciamento que
considera fundamentais em qualquer ti-
po de neg6cio. Ele comegou citando um
ensinamento de seus pais, que diziam
que ¢ preciso uma visao segura de se es-
tar realizando um excelente negécio, pa-
ra que quando as oportunidades surgi-
rem elas possam ser aproveitadas.

Meneguetti lembrou que foi assim
com a fundagiao do grupo empresarial
que hoje preside. “Ao analisarmos uma
touceira de cana-de-aglcar — que servia
apenas de alimentagao suplementar para
o gado de nossa fazenda -- fomos desper-
tados para a visao de um novo negécio e
demos inicio a atividade da destilaria de
aguardente”, contou Meneguetti.

Esta mesma visao, segundo ele, nor-
teou etapas importantes no desenvolvi-
mento da empresa. Como por exemplo,
quando a destilaria passou a produgio
de agficar e depois de 4lcool. O empre-
s4rio contou que dentro deste processo,
a destilaria foi crescendo, € o grupo foi
adquirindo outras empresas do ramo.

Meneguetti lembrou também uma li-
¢ao aprendida pelo grupo ainda quando

adestilaria comegava a produgio de agu-
car e 4lcool: € preciso muita persisténcia
para que um neg6cio possa ser levado
adiante. O empresério afirmou que ou-
tras ligdes foram sendo aprendidas com
0 passar do tempo. Como por exemplo,
que as dificuldades legais podem ser su-
p-eradas mESmo por pequenas organiza-
goes.

A importancia do planejamento foi
uma li¢do aprendida a custa de alguns

SERVICO

contratempos inesperados, porque o gru-
po nao fez um estudo de viabilidade do
empreendimento quando iniciou a pro-
dugao de agiicar. “Com isso, comegaram
asurgir as dificuldades financeiras e aca-
bamos adquirindo um verdadeiro
“know-how” em administragao de divi-
das. Aprendemos a usar a criatividade
para atingir o equilibrio financeiro”, ex-
plicou Meneguetti.

O crescimento do grupo foi fazendo
com que passasse a oferecer um ntimero
maior de empregos e isso demonstrou a
fungao social de uma empresa. Por isso
segundo o empresério o apoio ao funcio-
nério € fundamental para o seu bem-es-
tar, contribuindo até mesmo para o au-
mento de sua produtividade no trabalho.

A caracteristica familiar da empresa,
constituida por seis irmaos, trouxe a tona
outra dificuldade com o passar do tem-
po: a sucessdo. A solugao encontrada foi
limitar o ingresso de dependentes, levan-
do em consideragao a vocagao e as apti-
does demonstradas.

O trabalho conjunto com outras em-
presas do setor possibilitou ao grupo o
aprimoramento técnico-cientifico de for-
ma mais rapida. Meneguetti frisou que a
meta do grupo sempre foi crescer, dentro
de uma filosofia de programacgao e co-
mum espirito de cooperagao entre os
acionistas. Isso levou a consolidagao de
uma organizagao s6lida, moderna e dina-
mica, que congrega hoje as seguintes em-
presas: Usina de Agilcar Santa Terez-
nha S/A; Agropecudria Santa Terezinha
S/A; Usina Sao José S/A e Usina Julina
S/A.

Finalizando sua palestra, Felizardo
Meneguetti deixou uma mensagem de
otimismo, dizendo que “sem crise, ndao
h4 desafios e sem desafios a vida se torna
uma rotina sem méritos”.

ACIM adquire videos técnicos

Pensando em levar a seus associados
mais uma oportunidade de atualizagio
em assuntos de interesse empresarial, a
Assqcxagéo Comercial e Industrial de
Maring4 adquiriu este més algumas fitas
de video com palestras de especialistas
na érea de desenvolvimento gerencial.

Ao todo sio 6 fitas de video, abordan-
do os seguintes temas: Recursos Huma-
nos, com o professor Luiz C. Cabrera;
Administragio de Produgio e Materiais,
com o professor Leao Carvalho; Admi-
nistragao Geral e Planejamento, com o

professor Carlos Bertero; Contabilidade
e Financas, com o professor Francisco
Mazzucca; Marketing e Vendas, com o
professor Marcos Cobra; e Sistema Tri-
butério na Nova Constitui¢io, com o pro-
fessor Ives Gandra.

Estas fitas de video estdo a disposigao
de todos os associados da ACIM. Elas
poderao ser retiradas, sem qualquer des-
pesa, na sede da Associagdo Comercial e
Industrial, com prazo miximo de em-
préstimo de 5 dias.
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Carlos Ribeiro: “E preciso mudar conceitos antigos”

MARKETING

Uma ponte para o sucesso

O marketing é hoje uma das armas de que o empresdrio dispoe
para lutar contras as incertezas do mercado. Mas para utilizd-la,
ele necessita em primeiro lugar reformular conceitos, especialmente
aqueles que definem o marketing como simples propaganda

O trabalho de marketing abrange uma
area enorme e varios departamentos de
uma empresa. Este conceito € bastante
amplo, mas segundo Carlos Alberto Ri-
beiro, especialista na 4rea de Marketing
e Planejamento Estratégico, € a melhor
defini¢do para esta palavra, tao usada ho-
je mas tao pouco compreendida em seu
real significado. Carlos é portugués e es-
t4 no Brasil ha 20 anos (“vim fazer pos
graduacao em economia aqui porque
nao entendia a economia brasileira”).
Formado em direito, com especializagao
nas 4reas de Marketing e Administragao
de Empresas, além de ter um vasto cur-
riculo de prestagao de servigos para gran-
des empresas do Brasil e do exterior —
como a Gessy Lever, a Gilete Portuguesa
e a L’Oreal de Paris — Carlos faz questao
de esclarecer que marketing nao € ape-
nas publicidade.

Com a experiéncia de muitos anos no
assunto, ele coloca que no mercado de
hoje é quase impossivel para um empre-
sario sobreviver sem langar mao das ar-
mas oferecidas pelo marketing. “Ao con-
trario do que muitos pensam, o marke-
ting nio é apenas propaganda. Ela € ape-
nas um dos recursos do marketing, que
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engloba desde a maneira como os funcio-
nérios de uma empresa se portam diante
do cliente, até mesmo o controle de dis-
tribuigao e custos do seu produto”, expli-
ca Carlos. Ele considera o marketing es-
sencial como estratégia de planejamen-
to, principalmente em paises como o Bra-
sil, com uma economia instavel e sujeita
a muitas oscilagoes. “O marketing per-
mite a0 empresario prever o maior nlime-
ro de acontecimentos possiveis no qua-
dro econdmico e com isso planejar alter-
nativas para que a empresa nao seja apa-
nhada de surpresa”.

Carlos coloca que o momento vivido
na economia hoje est4 obrigando o em-
presério a diminuir seus lucros para po-
der vender e sobreviver no mercado. Pa-
ra isso, segundo ele, a empresa tem que
ter um planejamento estratégico que lhe
permita reduzir pregos, sem que isso se
reverta em prejuizo. Mas a pergunta €
como chegar a isso? “O empresario s6
pode chegar a esta situagao ideal se ele
tiver um acompanhamento rigoroso de
seus custos, da distribuigao de seus pro-
dutos e até mesmo o conhecimento do
ntimero aproximado dos consumidores
deste produto”. Isso tudo, segundo ele,

pode ser.obtido através de um trabalho
sério de marketing, que implica, ¢ claro,
em toda uma mudanga de comportamen-
to dentro da empresa e muitas vezes até
mesmo da mentalidade do empresario.

MUDANCA DE CONCEITOS: Mui-
tos empresérios relutam em enxergar no
marketing uma oportunidade de rever
seus conceitos e existe, segundo Carlos
Ribeiro, uma explicagao logica para isso:
o fato de sua empresa ter um passado de
sucesso. Em cidades do porte de Marin-
g4, por exemplo, isto pode ser sentido de
maneira bem mais marcante. Muitos em-
presérios considerados bem-sucedidos
comegaram suas atividades quando a ci-
dade ainda estava nascendo, e quando a
concorréncia e as oscilagdoes na econo-
mia praticamente nao existiam. Hoje se
encontram em dificuldades. E a pergun-
ta que estes empresérios se fazem é onde
estao falhando como administradores.

Carlos coloca que todo o problema es-
t4 justamente no fato de o empresério es-
tar, na maioria das vezes, acostumado a
ser o centro das decisdes. “E que o suces-
so que sua empresa vinha obtendo até
entdao nao justificava uma mudancga de
comportamento deste empresario. Mas
na medida em que o préprio mercado se
altera e o quadro econdmico comega a
apontar dificuldades, € hora dele pensar
em mudangas”, explica Carlos, lembran-
do que, no entanto, s6 com um trabalho
sério de marketing o empresério pode
atingir seus objetivos.

Muitas vezes, por pura falta de infor-
magao, a empresa investe grandes quan-
tias em propaganda, sem um planeja-
mento que permita saber onde se quer
chegar e a quem se quer atingir. Desta
forma, os objetivos nao sao alcangados e
0 empresario passa a nao acreditar no
marketing. “E por isso que insisto em que
o marketing € todo um trabalho conjunto
e planejado. Aqui em Maringid mesmo,
eu tive um exemplo que ilustra muito
bem o que estou dizendo. Um empre-
sério veio até mim e pediu que eu reali-
zasse um trabalho para que suas vendas
aumentassem. Eu lhe expliquei que o pri-
meiro passo seria introduzir uma nova
mentalidade dentro da empresa e que o
que ele queria acabaria vindo como con-
sequéncia”.

Mas Carlos reconhece que esta mu-
danca de comportamento dos empres4-
rios nao vai acontecer da noite para o dia,
especialmente em cidades fora do eixo
dos grandes centros. Porém, é cada vez
maior o nimero de empresérios que tém
procurado os trabalhos de assessoria de
marketing e empresarial. E segundo Car-



los Ribeiro, € nesta hora que o empresa-
rio precisa ter muito cuidado. “O marke-
ting, para que alcance seus objetivos, pre-
cisa ser feito por profissionais, de fato. O
grande perigo sao os ‘franco atiradores’,
que usam de falsa fraseologia € que no
fundo pouco ou nada entendem do as-
sunto”.

PARTICIPACAO DE TODOS: Os ob-
jetivos do marketing, segundo Carlos Ri-
beiro, comegam a ser ‘atingidos a partir
do momento em que o trabalho consegue
a participagao de todos os setores na mu-
danga de conceito de uma empresa. “Ve-
ja, por exemplo. A prépria atitude de
uma recepcionista pode mudar a partir
do momento em que ela muda sua visao
sobre a empresa. Seu trabalho, com isso,
deixar4 de ser apenas aquela coisa meca-
nica, feita s6 como forma de obter um
determinado sal4rio no final do més. E
esta mudanga de atitude do funcionério
vai refletir no conceito desta empresa no
mercado”.

Neste trabalho conjunto € necessério
que o empresério esteja atento também
As opinides e sugestoes vindas do proprio
pessoal da empresa. “Se o empresario
passar a promover reunidoes com Seus
funciondrios, ele ver4d que pode obter i-
déias e sugestdoes que nem ele mesmo
imaginava. Por isso, muitas vezes € im-
portante que o produto seja colocado pa-
ra que os funcion4rios o analisem como
consumidores. Eles tém que se sentir par-
ticipantes do sucesso de um determinado
produto”, explica Carlos. Mas ele afirma
que tudo isso envolve um trabalho de
base, mudando de fato a mentalidade,
muitas vezes conservadora, que impera
na empresa. “Isso é um verdadeiro traba-
lho de doutrinagao, uma doutrinagao vol
tada para os resultados”.

Outra questdo colocada por Carlos
Ribeiro é o fato de o empresario encarar
o marketing como despesa € nao como
investimento. “Esta mentalidade, este
conceito precisam ser modificados. Ain-
da mais no momento atual, em que nao é
mais possivel vender € obter os mesmos
lucros de antigamente. E por isso investir
em marketing é garantir que seu produto
teré aceitagao, porque o empresario po-
der4, através do planejamento de produ-
¢do, reduzir custos, vender por menos e,
consequentemente, vender um nlimero
maior de univades”.

As mudangas hoje estao acontecendo
num ritmo vertiginoso. Por este motivo,
empresas € empresarios precisam estar
preparados para enfrentar esta situagao.
“Mais do que nunca € imprescindivel que

o empresario se informe, participe de
eventos abrangentes para que ele possa
ter uma visao de todas estas mudancas e
aplicar isso na sua administragao. Mais
do que nunca € preciso que o empresario
se convencga de que ser um excelente co-

merciante nao quer dizer ser um bom ad-
ministrador. Hoje, mais do que ontem,
um bom administrador tem que estar
preparado e ter uma boaretaguarda para
que seu negbcio alcance o sucesso dese-
jado”.

Conveénios Medicos

A revista ACIM publica aqui a
relagio de médicos, dentistas e
psic6logos conveniados com a As-
sociagao Comercial e Industrial
de Maringé. O associado que qui-
ser utilizar este convénio, deve ir
até a sede da Associagdo, onde
poderd pegar a requisi¢do para o
atendimento.

CONVENIOS

DRA: NOELI SANCHES LIS-
BOA

ESPECIALIDADE: PSICOTE-
RAPIA INFANTIL, ATENDI-
MENTO DE ADOLESCENTE
E ADULTO E ORIENTACAO
VOCACIONAL  (PSICOLO-
GA)

DESCONTO: 50% EM CADA
SESSAO

ENDERECO: RUA Néo Alves
Martins, 2321 — Edf. Centro Mé-
dico-s/204 — Fone: 24-9738
HORARIO:

De Segunda a Quarta-feira, das
8:30 as 11:30 horas

De Sexta-feira, das 8:30 as 11:30
e 13:30 as 17:30 horas;

Sébado, das 8:30 as 11:30 horas.

DR. WESLEY FALCAO TULER
ESPECIALIDADE: DENTISTA
DESCONTO: 10% e Orgamento
Parcelado

ENDERECO: Rua Néo Alves

Martins, 3415 — FONE: 24-5600
DR. JOSE RAMOS MARTINS
ESPECIALIDADE: CLINICA
GERAL
DESCONTO: 1vez atabela atua-
lizada da AMB;

ENDERECO: Av. XV de No-
vembro, 1267 — Centro Médico
Maring4 — Hospital Santa Rita e
Hospital Sao Marcos

DRA: RITA DE CASSIA UBIAL-
LI CINTRA

ESPECIALIDADE:
PSICOLOGA

DESCONTO: 50% em cada ses-
sao

ENDERECO: Av. Cerro Azul,
198, S/21 - FONE: 26-1687
HORARIO: De Terga a S4bado,
das 8:00 as 12:00 e de 13:00 as
17:30 hrs; as tergas-feiras, tam-
bém de 18:00 as 21:00 horas

DR. ORLANDO RIBEIRO DO
PRADO

ESPECIALIDADE: CLINICA
GERAL

DESCONTO: 1 vez a tabela da
AMB;

ENDERECO: Rua Silva Jardim,
560 (Clinica) e Santa Casa e Hos-
pital Maring4 — Fone: 24-9982 —
Consultério

HORARIO: C/ hor4rio marcado
—das 8:00 as 17:00 horas
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ARTIGO

Cultura organizacional & marketing

por Dirceu Simabucuro

“Os fatores que contribuem para as diferencas de comportamento entre as
empresas sao sua histéria, seu tamanho, a inércia organizacional acumulada,
a relevancia da sua competéncia, as necessidades impostas pelo ambiente e
particularmente as ambigoes, a motivagao e as potencialidades dos administradores”

Estamos na tltima década do
segundo milénio. Uma década
que sem duavida estd trazendo
transformacoes radicais em to-
dos os sentidos; basta ver as mu-
dancas que ocorremno leste Eu-
ropeu. Essas mudangas acabam
afetando até mesmo as organiza-
¢oes, pois elas sdo o reflexo do
futuro, inovam produtos, servi-
¢os, transportes e tecnologia. Po-
rém, as organizacoes devem se
preocupar em estar em sintonia
com estas mudancas, ou do con-
trdrio perderdo seu poder de
competitividade e fatalmente se-
rdo eliminadas do mercado pela
concorréncia.

Mas a pergunta € como acom-
panhar transformagoes tao réapi-
das? E preciso inovar, moderni-
zar, rever velhos valores. O em-
presério precisa mudar sua ad-
ministragdo conservadora dan-
do lugar a uma visdo progressis-
ta. Em todas as empresas existe
um tipo de cultura que as carac-
teriza, que espelha o comporta-
mento das organizagées no mer-
cado.

Assim como todo ser humano
expressa sua personalidade atra-
vés de um comportamento, toda
0rganizacgao expressa sua cultu-
ra através de um comportamen-
to coletivo dos membros da em-
presa. E essa cultura organiza-
cional é gerada pela personali-
dade do administrador. Os mem:-
bros dirigentes, sem divida, tém
uma influéncia decisiva na per-

IGOR ANSOFF

sonalidade das organizagoes e
qualquer mudanga deve partir
prioritariamente da alta admi-
nistragao.

Mas pensar em uma organiza-
¢do em que s6 funcione a alta
administragdo € o mesmo que
pensar em um corpo em que sé
funcione o cérebro. O adminis-
trador deve ter em mente que
uma organizag¢do funciona como
um todo, no qual cada parte exe-
cuta seu trabalho, visando um
tnico objetivo, que € a empresa.

A cultura organizacional, as-
sociada ao marketing estratégi-
€0, sdo os elementos fundamen-
tais que compdem a cultura es-
tratégica, que visa a otimizagdo
dos lucros e a expansio da em-
presa. Ou seja, seu objetivo € ca-
nalizar forgas neste sentido, in-
tegrando todo os membros da
organizacdo na busca de lucros e
expansao.

Em marketing o objetivo final
é a venda. Assim, podemos ver
cultura estratégica como marke-
ting interno. E necessario que o
funciondrio “compre” a idéia de
que a empresa passa por trans-
formacgoes e que ele é parte inte-
grante desta mudanga.

Mas fazer'com que o funcio-
nario “compre” aidéianem sem-
pre é tarefa facil. Ele convive
com uma série de “estimulos”
que o fazem desacreditar nas
mudancas. Estimulos como, por
exemplo, uma administra¢do au-
toritaria e conservadora, que im-

pede o funciondrio de manifes-
tar seu desejo de escolha e opi-
nido. Muitas vezes ele € obriga-
do aaceitar as decisoes, que sem.
pre chegam de forma vertical.
Por isso é necessério que se-
jam criadas condi¢des que esti-
mulem os funciondrios a se com-
prometerem com um planeja-
mento de expansdo e otimizacao
dos lucros da empresa. E preciso
fazer com que todas as partes da
organizacdo convirjam para um
tnico objetivo. E preciso fazer
com que todos os funcionérios
tenham uma Gnica meta, nio dei-
xando que as forgas se dispersem
e percam seu potencial de exe-
cucdo. E necessédrio disseminar
uma consciéncia de equipe.

Para tanto os funciondrios de-
vem ser transformados em agen-
tes ativos no processo de plane-
jamento, colhendo suas opinioes
e sugestoes. Isso ird motiva-los,
comprometé-los com o sucesso
dos resultados, obtendo-se uma
equipe coesa na consecugao dos
objetivos da empresa.

As organizagdes mais compe-
titivas sabem que sua sobrevi-
véncia depende de tornar a em-
presa apta a qualquer alteragio
do mercado. E s6 sobreviverdo a
guerra mercadolégica as empre-
sas que ndo sofrerem de “atrofia
perceptiva” e que souberem se
dobrar ante os ventos das mu-
dancas.

Dirceu Simabucuro é consultor em
Marketing e Treinamentos da RGM
Consulforia em Sistemas e Treinamentos

ACIM/DEZEMBRO/90 - 32




Y = ¥ —

senac servico nacional

de aprendizagem
comercial

CENTRO DE DESENVOLVIMENTO PROFISSIONAL DE MARINGA

PROGRAMACAO MENSAL DE CURSOS - JANEIRO DE 1991

AREA/CURSOS PERfODO HORARIO
ADMINISTRACAO E GERENCIA

Chefia ¢ Lideranca 21/01a29/01 | 19:30 as 22:30
Matemdtica Financeira 28/01a08/02 | 19:30 as 22:30
Introdugfio 4 Administragdo de Recursos Humanos 30/01 a 15/02 | 19:30 as 22:30
ARMAZENAGEM, EMBALAGEM E EXPEDICAO

Empacotador para Supermercado 21/01a01/02 | 19:30 as 22:30
Repositor de Mercadorias 28/01 a 19/02 | 19:30 as 22:30
COMUNICACAO

Aperfeicoamento em Comunicagio e Expressdo Escrita 02/01a15/01 | 19:00 as 22:00
Técnica Vocal 16/01 a 24/01 | 19:00 as 22:00
Telefonista 23/01a30/04 | 19:00 as 22:00
Etiqueta Social e Profissional 28/01 a 01/02 | 19:00 as 22:00
ESCRITORIO

Datilografia 07/01a05/04 | 20:30 as 22:30
Auxiliar de Escritério/Datilografia 07/01a07/06 | 13:30as 17:30
Auxiliar de Escritério/Datilografia 14/01 a 14/06 | 08:00 as 12:00
Auxiliar de Contabilidade/Datilografia 14/01 a 24/05 | 18:30 as 22:30
Legislagio Trabalhista 21/01a01/02 | 19:30 as 22:30
Redacdo Comercial 28/01 a 27/02 | 19:30 as 22:30
Matemdtica Bdsica 28/01a 08/02 | 19:30 as 22:30
INFORMATICA

Operador de Microcomputador IBM/PC 03/01 a 04/02 | 18:30 as 20:30
Operador de Microcomputador IBM/PC 07/01 a 06/02 | 10:00 as 12:00
Operador de Microcomputador IBM/PC 07/01 a 06/02 | 13:30 as 15:30
Operador de Microcomputador IBM/PC 09/01 a 08/02 | 15:30 as 17:30
Operador de Microcomputador IBM/PC 19/01 a 30/03 | 13:30 as 17:30
D’BASE III PLUS - Modo Direto e Programado 21/01 a 06/03 | 20:30 as 22:30
Operador de Microcomputador IBM/PC 28/01 a 04/03 | 08:00 as 10:00
PROPAGANDA

Impressor de Serigrafia (Silkscreen) 07/01a01/02 | 19:00 as 22:00
Desenhista de Modas 14/01 a 12/04 | 13:30 a5 17:30
Desenhista de Modas 14/01 a 12/04 | 19:00 as 22:00
Desenhista de Méveis 21/01 a 29/03 | 19:00 as 22:00
A Arte de Bem Fotografar 28/01a05/02 | 19:30 as 22:30
SAUDE

Atualizagdo para Assisténcia de Creche e Pré-Escolar 28/01 a 05/02 | 14:00 as 17:00
Socorros de Urgéncia 31/01 a 08/02 | 19:00 as 22:00
VENDA

Intensivo de Vendas 21/01a25/01 | 19:30 as 22:30
Formac#io de Vendedores 28/01a15/03 | 19:00 as 22:00
Aperfeicoamento para Caixa de Supermetcado 28/01 a 08/02 | 20:00 as 22:00
Telemarketing — Técnica de Venda por Telefone 28/01a01/02 | 19:30 as 22:30

O SESC Maringé estd promovendo um curso de inglés completo, com material importado, feito por
quem entende de América e que procurou a melhor maneira de unir duas grandes coisas: a cultura
dos BEstados Unidos ¢ a lingua inglesa num jeito gostoso de ser aprendida. Solte seu lado curioso e
descubra a América falando inglés, € claro. As aulas comegam em fevereiro/91, todas as segundas,
quintas e sdbados, no perfodo da tarde e da noite. As inscrigdes j4 estdo abertas e vocé pode obter

maiores informagdes no préprio SESC.

=~ CORREIOS

EMPRESA BRASILEIRA DE CORREIOS E TELEGRAFOS

Coluna dos Correios

A partir desta edicao, a revista ACIM
passa a oferecer a seus leitores mais um
servi¢o: a Coluna dos Correios. Vocé em-
presdrio poderd, a cada edi¢ao, conhecer
melhor os servigos oferecidos pela Empre-
sa Brasileira de Correios e Telégrafos e
muitos deles poderdo se encaixar com a
necessidade de sua empresa. Além disso,
vocé conhecerd também os prazos, os e-
quipamentos que os Correios tém a sua
disposigao e as formas de pagamento des-
tes servigos.

Empresério

Vocé j4 ouviu falar em EM.S. (Express
Mail Service) ou Servigo de Correio Ace-
lerado Internacional?

Este € o mais novo servico oferecido pe-
los Correios para remessa de documen-

tos e mercadorias para o exterior, com
prioridade no encaminhamento e entre-
§a. Istorepresenta prazos entre 3 e S dias,
ependendo do pais de destino.

Existe ainda a possibilidade de fatura-
mento, com até 45 dias de prazo, sem
acréscimos e descontos progressivos em
fungio da quantidade de remessas feita
ao longo do més.

Se vocé faz despachos para o exterior e
se interessou pelo servigo, entre em con-
tato com as Agéncias locais dos Correios
ou ligue 22-5965 para maiores informa-
goes.

E.M.S -asua nova modalidade de remes-
sas de documentos e mercadorias para o
exterior.

AEROGRAMAS SOCIAIS
DE NATAL DOS CORREIOS
Reflita sobre esta idéia
As vantagens vocé j4 conhece:

—nao precisa de selos

- nao precisa de envelopes

— vocé nao perde tempo na postagem

— oferece melhor prego do mercado

- diversos modelos, com ou sem mensa-
gem

— possibilidade de atendimento no seu
enderego

Entao:

— se voc€ deseja remeter mensagens de
bom-gosto,
—se vocé nao pretende dispor de grandes
somas em dinheiro, entre em contato
com as Agéncias locais dos Correios ou
ligue 22-5965.
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— PENSO ASSIM

- Riscos e incertezas da
conjuntura econémica atual

por Moacir Colombo

A conjuntura econdmica atual pro-
voca preocupagdes em alguns, angfis-
tias em outros e calafrios em muitos. A
politica monetaria vai mantendo o di-
nheiro escasso, a inflagao teima em su-
bir, e o governo apela para as medidas
mais drésticas que desembocam no a-
profundamento da recessao.

Enquanto se procura demdnios cul-
pados pela resisténcia da inflacao, ve-
mos a situagao atual das pequenas e
médias empresas se degradar. Para
muitas delas a queima de estoques, mui-
tas vezes a precos que nao permitirao a
reposicao, significa recursos para co-
brir despesas ou pagar compromissos,
enquanto observam o indice de liqui-
dacao de contas a receber cair assus-
tadoramente.

O aperto financeiro tem forgado

muitas a se socorrer nos bancos. Essa a-
titude, hoje, ¢ verdadeiro suicidio.

Em menos de um més as taxas de ju-
ros reais da economia, acima da infla-
¢ao, oscilaram de 2% ao més para 10%,
que anualizadas, variaram de 40% para
160%. Essas taxas sao absurdas, pois
numa economia em retragao nao hé co-
mo absorver estes custos financeiros.
Quem tenta repassar para os pregos, vé
suas vendas cairem ainda mais. E juros
altos assustam os consumidores do cre-
diério.

A escalada de juros ressuscitou a ci-
randa financeira e fez o paraiso dos ban.
cos e de quem tem dinheiro para apli-
car. Com a escassez do dinheiro, os
bancos tornaram seus empréstimos
mais seletivos, o que significa quase ne-
nhum acesso para os pequenos € mé-
dios, cuja situagdo financeira se agrava.

A retragao econdmica nao pode ser
atribuida exclusivamente a politica mo-
netéria. O governo reduziu prazos para
pagamento de impostos e vai alcangan-
do superavits financeiros reduzindo o
dinheiro em circulagao. Enquanto os
pregos sobem, os salarios ja defasados
ficam congelados ou com reajustes que
nao repoem a inflagao nas datas-bases
e o mercado encolhe ainda mais.

Pequenas e médias indistrias vivem
hoje uma situacao dificil. Fica cada vez
mais clara a necessidade de reduzirem

drasticamente scus custos, enquanto vé-
€m Os pregos em suas compras conti-
nuarem subindo. O custo atual do di-
nheiro nao lhes permite manter a pro-
ducao e formar estoques crescentes,
que nao sao absorvidos pelo mercado.
O quadro para os proximos meses é
sombrio se algo nao mudar a rota.

A maioria nao espera muito deste fi-
nal de ano, mesmo considerando os pos-
siveis gastos com décimo terceiro sala-
rio. O aprofundamento da recessao
conduzird ao aumento do desemprego,
que podera ser agravado pelo aumento
do ntimero de concordatas e faléncias,
provocando maior redugao do merca-
do. Por mais esforgos que as pequenas
e médias empresas dispendam, elas nao
dispoem de “gorduras” para absorver
custos crescentes, pois com a retragao
da demanda, os custos fixos tém que ser
diluidos num volume maior de produ-
¢do ou de vendas. E esse um outro foco
de resisténcia da inflagao.

Diz-se que em qualquer pais de-
cente, uma politica econdmica como a
atual j4 teria produzido os efeitos espe-
rados. Por que isso ainda nao ocorreu
aqui? E visivel a continuidade de pra-
ticas de reajustes com base na inflagao
passada, e a medida em que esta au-
menta, com reajustes preventivos. E evi.
dente a agao de grupos e empresas que
conseguem impor Seus pregos no mer-
cado. E o caso da inddstria téxtil, ci-
mento, quimica, etc. E hd uma parcela
considerédvel de empresarios que nao se
engajaram numa nova atitude e rejei-
tam a recessiio, argumentando que an-
tes, mesmo com a inflagao alta, ganha-
vam dinheiro e agora correm o risco de
quebrar. Para eles, que volte a inflagéo
alta! E mais ainda a constatagao de que
no Brasil, a inflagao s6 declinou natu-
ralmente quando a economia estava em
expansio, mostrando ser compativel o
crescimento da demanda desde que a
oferta também cresga. Dai bastaria ad-
ministrar o equilibrio entre oferta/de-
manda, o que em parte se faz com a po-
litica monetéria.

Uma politica econdmica recessiva
deveria ser temporaria, dentro de um
programa mais amplo que levasse a re-
tomada do crescimento econdmico €

Vera Regina I

nao ser instrumento para dobrar alguns
aniquilando a maioria. O que se vé hoje
€ que a politica econdmica nio con-
seguiu conter a inflagdo em patamares
mais baixos e o governo, ao aprofundar
a recessao, pode provocar o aniquila-
mento da pequena e média indistria,
do comércio e da agricultura. Esta qlti-
ma um dos fatores que permitiam 2 nos-
sa regido desconhecer em parte a crise
do resto do pais. E ndo hé perspectivas
de retomada do crescimento. A préxi-
ma safra agricola est4d comprometida e
parece que o governo terd a comemorar
aredugao daliquidez por nio ter finan-
ciado a agricultura. Mas a frustragao da
safrareduziré a oferta de produtos agri-
colas, com impactos previsiveis.

E interessante observar como tudo
isso acontece, com a inércia das classes
produtoras. A paralisia das classes tra-
balhadoras € compreensivel, pois os tra-
balhadores hoje estao mais preocupa-
dos em nao perder seus empregos. Mas
os pequenos € médios empresérios —
por enquanto estes — estdo com a sobre-
vivéncia de suas empresas ameagada. A
maioria dessas empresas sa0 meros re-
passadores de pregos € sua contribui-
¢ao para reduzir a inflagao € limitada.
Mas serao os que mais sofrerdo o im-
pacto da recessdo que se aprofunda.

Moacir Colombo € professor-adjunto
do Departamento de Economia da
Universidade Estadual de Maringé e
membro titular do Conselho Regional
de Economia - 6® Regiao —

Paran4, gestao 1990/93
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P B IVIL/A\ BR - FERRAGENS MARINGA LTDA.

COMERCIO DE FERRAGENS E MATERIAIS PARA CONSTRUCOES

FERROS CA-50, MECANICO EM GERAL, CIMENTO E CAL
Av. Colombo, 1611 - Fone (0442) 22-7290 - Maringa - PR

L d

ELETRO TOYO DIESEL

SERVICO AUTORIZADO
BOSCH - DIESEL E ELETRICO

| BOS‘ H Pecas e AcessOrios
Regulagem de Bombas Injetoras
' de tod tinos.
% SERV|CO ot € todos os t1pos

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

Eletro Maringa

ADALBERTO VIEIRA & CIA. LTDA.

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 - Londrina




Para ser o maior fabri-
cante de micros do pals, a
Microtec teve que trabalhar
muito.

Nesses dez anos ela ndo
parou um s6 instante, sem-
pre preocupada em criar as
solugbes mais completas
pra vocé.

Por isso sua Linha MF,
gue segue os mais avanga-

os padrboes internacio-
nais, hoje faz parte do dia-
adia das pequenas as
maiores empresas do pals.

E o trabalho dos seus
Revendedores Exclusivos e
de sua Rede de Assisténcia
Técnica-RAM tem muito a
ver com esse Sucesso.

Agora, com o langamen-
to das novas unidades de
negécios Multimicro, Net-
micro e Workstations, a Mi-
crotec inova mais uma vez,
trazendo até vocé, definiti-
vamente, a era da integra-
cao de sistemas.

Com isso, ela valoriza a-
quilo que vocé tem de mais
importante: seu tempo.

Conhega agora tudo o
quea Microtec faz parafaci-
litar a sua vida, através da
Info Shopping — seu reven-
dedor exclusivo.
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microtec

Empresa do Ano |
INFORMATICASR

MICROTEC / INFO SHOPPING.
TRABALHANDO PRA VOCE.

INFORMATICA
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microtec

Info Shopping

E EED D D I DD OEN OEN DD O I D Y S D R |
INFO SHOPPING - Depto. de Marketing
AVENIDA PEDRO TAQUES, 919 - CEP 87030 - MARIN G A - PARANA
FONE: (DDD 0442) 23-2488
Gostaria de receber maiores informagdes sobre o MF 386 SX,
o equipamento ideal para ingressar no universo dos 32 bits.

Nome

Empresa

Ramo de Ativ. Cargo

CEP
Tel.

Endereco

Cidade Est.
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Equipamentos

Automacao Comercial/Industrial ____=/———/ I .
Programas para Computadores _/ // S
Assisténcia Técnica :

Suprimentos
Cursos/Seminérios

A Tecnologia a0 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.






