
k .

t

D E Z E M B R O / 9 0
N ^ S O ó
A N O 2 7 j

I

I

I

' p o R t e p a g o
D R / P R

ISR -4B -0708 /88 I

CIAL EINDUSTRIAL DE MARINGÁ I

f

Informatização do Comércio II

o1

O )(<
. u >



AQUALIDADE CONFIRMA
NHARIA ELETRICA

A C I M
Ctes.

M

ER e a 0 . 2 f .
D a t a 2 : > ■Q v j - 0 6
Prooed.

^J-ZZ ^1

N F
R $ D a t a

Projeto ■Montagem ●Manutenção ■Assessoria
PROMENGE ■Projetos eMontagens de Engenharia Ele'trlca Ltda.

Rod. Pr. 317 -Km 4●Distrito Industrial T[
Fone (0442) 24-3711 -Telex 44-2245 

MARINGÁ-PR

ASUA MARCA DE CONFIANÇA
S O M A C O S . A .

Comérc io de Automóveis
Pça. José Bonifácio, 121 -Maringá -PY)
Fone: (0442) 24-4433 -TELÉX 442-260

I

MAC 0SA0

)mJ! m
p JL 7 i

II
mIP

J



A C / MA N O X X V I I - N ú m e r o 3 0 6 DEZEMBRO, 1990

U M A E N T I D A D E E M D E F E S A D A L I V R E I N I C I A T I V A

Empresas' Marinaá apostamDiformática
Vara Ragina

Acada dia que passa, ainformática
vem se consolidando como instrumento
definitivo para ogerenciamento das em¬
presas. Em Maringá, muitas delas, dos
mais variados setores, têm investido ca¬
da vez mais na informatização eaopi¬
nião unânime destes empresários éde
que aautomação éum processo irre¬
versível. Nesta edição, arevista ACIM
trata do assunto numa matéria sobre a
experiência de 7empresas edos pro¬
gressos que elas obtiveram com ainfor¬
mática. Com esta matéria fica concluí¬
do otema Informatização do Comér¬
cio, que começou aser explorado na
edição de novembro como forma de
mostrar as vantagens eos resultados da
informática ede que maneiras oempre¬
sário deve planejar as etapas para infor¬
matizar sua empresa.

Leia nesta edição também uma en¬
trevista com opresidente do Conselha
Nacional de Associações Comerciais -
CONESC, César Rogério Valente, que
esteve em Maringá no mês passado. Va¬
lente fala sobre oplano econômico do
governo Collor de Mello, afirmando
que oBrasil tem conserto, mas éneces-

sência do plano.
Em tempos de reviravolta na econo¬

mia, uma das formas de se manter no
mercado een f ren ta r aconco r rênc ia éo
marketing. Mas para investir eobter
retorno, oempresário precisa, em pri¬
meiro lugar, mudar conceitos antigos e
começar todo um trabalho de base den¬
tro da empresa. Eisso só pode ser alcan¬
çado através de um trabalho sério e
planejado de marketing, que deve a-
branger todos os setores da empresa.
Nesta edição uma matéria com Carlos
Alberto Ribeiro, especialista em mar¬
keting, com pós graduação no exterior
elarga experiência na área, assessoran¬
do empresas como aLOreal de Paris,
Gessy Lever eMatarazzo. Segundo
Carlos Ribeiro, éimportante que oem¬
presário tenha em mente que oconceito
que sua empresa tem junto aos seus
próprios funcionários pode influenciar
de maneira direta sua imagem no mer¬
cado. Por isso éimportante um trabalho
envolvendo todos os setores, inclusive
com aparticipação dos funcionários,
para que se possa chegar, num trabalho
de equipe^aos resultados desejados.

sária uma dose de sacrifícios para que
aeconomia re tome seu cu rso no rma l .
Valente defende uma correção nos ru¬
mos do plano econômico para que as
empresas possam sobreviver aeste pe¬
ríodo de dificuldades. Porém estas alte¬
rações, no seu ponto de vista, devem ser
feitas de modo anão prejudicar aes-
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Buo6Í eseus fUbos: 39 anos crescendo com Maringá

Meu negócio

Um pedaço da história de Maringá
Vindo de Neves Paulista^ no interior de São Paulo, ValdemarBuosi resolveu se ins¬
talarem Maringá em 1951 aconvite de um amigo que havia chegado al^ns anos
antes. Aqui seu Valdemar casou-se, teve 3filhos econsolidou atradição de sua
empresa, que abriu 2meses depois de chegara Maringá

Quando se mudou para Maringá, em
julho de 51, seu Valdemar Buosi tinha
apenas uma idéia na cabeça. Um ano
antes havia comprado um terreno na ci¬
dade que começava anascer epreten¬
dia então montar uma fábrica de refri¬
gerantes. Dois meses depois de chegar
àcidade, seu Valdemar já abria sua em¬
presa, que até hoje funciona no mesmo
local, aAvenida Mauá. “Quando che-
guei aqui, esta avenida nem tinha casas
ainda”, recorda seu Valdemar.

Nestes 39 anos de trabalho, muita his¬
tória rolou. Seu Valdemar acabou fin¬
cando raízes na cidade ese consolidou
como fabricante de refrigerantes. “Na
época escolhi este tipo de atividade por¬
que já tinha trabalhado, quando crian¬
ça, numa fábrica de bebidas epor isso
já tinha alguma experiência no ramo”.
Passados dois anos da instalação da fá¬
brica, seu Valdemar resolveu então ex¬
pandir as atividades epassou também a
engarrafar aguardente, vinda de diver¬
sas partes do país. “Naquela ép>oca” -
conta seu Valdemar -”o consumo de ca¬
chaça era uma coisa impressionante
por aqui. Era muito trabalho, muita ma¬
ta para ser derrubada, muita terra para
ser desbravada. Ehavia muitos homens
que vinham para cá em busca de traba-

aguardente foi 1958. Foi quando nós
lançamos aCaninha JK, em homena¬
gem ao presidente da república. Tinha
até ura avião no rótulo, porque Jusce-
lino gostava muito de viajar de avião”,
br inca Buos i .

CONCESSÃO DA BRAHMA- Com
0passar dos anos, de fábrica aempresa
passou adistribuidora eem 1956 passou
atraba lhar exc lus ivamente com aBrah-
ma. Onome também foi mudado para
Comercial de Bebidas Virgínia, em ho¬
menagem àmãe de seu Valdemar -Yir-
gínia Luppi Buosi -que veio com ele pa¬
ra Maringá em 1951 eque hoje tem 86
a n o s .

Como aempresa foi crescendo, seu
Valdemar passou acontar com aajuda
dos filhos na administração. Oprimeiro
aentrar no negócio foi Valdemar Buosi
Filho, ou Didi, como émais conhecido.
Hoje com 25 anos Didi gerencia aem¬
presa de seu pai. Omais novo dos filhos,
Eduardo Buosi -oDuda -entrou para
aempresa em 85 ehoje trabalha ao lado
do pai edo irmão. “Hoje em dia você
precisa se empenhar muito mais numa
empresa, porque aconcorrência é
maior do que naquele tempo”, explica
seu Va ldemar.

Mas, com aajuda dos filhos, onegó¬
cio foi se expandindo. Hoje adistribui-

Durante 10 anos seu Valdemar conci- dora éasegunda maior da Brahma na
liou as duas atividades: oengarrafa- re^ão Norte. Funcionando num prédio
mento de aguardente eaprodução do de 2.500 metros quadrados, aComer-
guaraná eda soda-limonada Buosi. Ho- ciai de Bebidas Virgínia comercializa
je, da aguardente só restou areserva 20 mil caixas de cerveja ede 25 a30 mil
especial que ele guarda com carinho ecaixas de refrigerantes Brahma p>or
que costuma presentear os amigos. “O mês, atendendo Maringá emais 8muni-
ano em que tivemos maior sucesso com cípios da região.
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que ela éuma consequência inevitável.
Nós devemos recordar um pouco eaí
vamos constatar que, em governos ante¬
riores -como ode Samey, por exemplo,
quando tivemos oPlano Cruzado eas
correções feitas posteriormente p>elos
min is t ros Bresser eMaí l son -aca rac te¬
rística foi uma política econômica sem
persistência. Toda vez que surgiam al¬
guns indícios de dificuldade, imediata¬
mente ogoverno recuava por causa da
fraqueza do presidente da república de
então. Mas agora não éocaso eogover¬
no não vai recuar em seus objetivos. Mas
eu acho que podemos ter alguns paleati-
vos, para permitir que aquelas empresas
que momentaneamente estão em dificul¬
dades sérias possam reagir, mas sem pre¬
judicar aessência do plano.
ACIM: Osenhor concorda com as afir¬
mações feitas pela ministra Zéüa dc que
oempresariado brasileiro prefere ainfla¬
ção porque se beneficia dela?

CÉSAR ROGÉRIO VALENTE: Eu
nheço bem aministra enão acredito que
ela tenha feito uma afirmação com este
grau dc generalidade. Nós lemos, como
cm toda asociedade brasileira, alguns
segmentos na área empresarial que se
beneficiavam da inflação elevada. Nós tí¬
nhamos cartéis, oligopólios, monopólios,
empresas que aluavam na reserva de
mercado eque sempre foram servidas
pelas benesses governamentais epor po¬
líticas de juros subsidiados. Entretanto,
agrande maioria dos empresários brasi¬
leiros nunca foi beneficiada pela infiação
alta. Portanto, se aministra endereçou
estas afirmações àquelas empresas que
rea lmente se benefic iavam com a infla¬

ção alta, então acho que ela está correta.
ACIM: Sempre houve muito paternalis¬
mo na economia do Brasil por parte do
governo. Osenhor acredita que as em¬
presas vão sobreviver sem ele?
CÉSAR ROGÉRIO VALENTE: Nós
sempre lutamos muito pela desregula-
mentação da economia. Sempre propug-
namos aeconomia de mercado, em que
aliberdade fosse prioritária eque ocon¬
sumidor fosse oárbitro na fixação de pre¬
ços através de um maior ou menor con¬
sumo. Então esta desregulamentação vai
prejudicar -eu diria até alijar do merca¬
do -todas as empresas que se acostuma¬
ram aviver àsombra do governo. Mas a
maioria dos empresários será beneficia¬
da com aqueda da infiação emuitas
empresas que souberam lutar sozinhas
neste período irão se recuperar eencon¬
trarão nas regras de mercado aretribui¬
ção para seu esforço.

ValcnU: conflançu na políUca econômka de Collor

E N T R E V I S T A : C O -

/ II

riiii
César Rogério Valente écatarinense de

Lages ehoje ocupa um dos cargos mais
importantes no setor empresarial brasilei¬
ro: ele épresidente do Conselho Nacional
de Associações Comerciais -CONASC.
Aliderança junto ao empresariado foi
conquistada graças àsua participação nas
lutas em defesa dos interesses da catego¬
ria. César Rogério Valente esteve em Ma¬
ringá no dia 6de novembro, eproferiu pa¬

lestra no auditório da Associação Comer¬
cial eIndustriai Depois ele concedeu en¬
trevista àrevista ACIM, em que falou so¬
bre as medidas econômicas do governo
Collor ecolocou que, apesar de todas as
dificuldades, ele acredita que oBrasil vai
derrotara inflação eretomar ocrescimen¬
to econômico. Mas neste processo, segun¬
do ele, arecessão éuma consequência ine¬
v i t á v e l

ACIM: Osenhor acredita que as medi¬
das adotadas pelo governo Collor vão
realmente consertar aeconomia do Bra-

acredito, deverão registrar um índice dc
queda de 20 a30 por cento em relação ao
mesmo período do ano passado. As mo¬
dificações na política econômica, no as¬
pecto periférico do plano, são perfeita-
mente possíveis epassam pela compre¬
ensão por parte dos técnicos da área eco¬
nômica do governo de que, se persistir
este processo que estamos vivendo hoje,
seremos obrigados aconviver com con¬
cordatas edificuldades de muitas empre¬
sas outrora sadias. Então, estas corre¬
ções deverão passar em primeiro lugar
pela reavaliação das taxas de juros, que
estão impedindo as atividades produti¬
vas deste país.
ACIM: Então osenhor acredita que a
recessão éum mal necessário para derru¬
bar ainfiação neste momento?
CÉSAR ROGÉRIO VALENTE: Eu diria

sil?
CÉSAR ROGÉRIO VALENTE: No lon¬
go prazo eu tenho aconvicção de que
estas medidas acabarão debelando ain¬
fiação, embora isso signifique uma reces¬
são muito profunda na economia brasilei¬
ra. Mas arecessão énecessária para que
os objetivos da política econômica sejam
alcançados. Por outro lado, eu acredito
que podem ser feitos pequenos reparos,
algumas mudanças de rumo na política
da ministra Zélia Cardoso de Melo. Es-

pecialmente agora que estamos numa fa¬
se de muitas dificuldades em termos dc
vendas eenfrentamos odesemprego. Is¬
so está trazendo aretração das ativida¬
des econômicas, que até dezembro, eu

A C I M / D E Z E M B R O / 9 0 - 0 5



ACIM: Ogovemo CoUor tem pregado a
“era da modernidade” no país. Oque se¬
ria para osenhor esta modernidade?
CÉSAR ROGÉRIO VALENTE: Moder¬
nidade significa liberdade acima de tudo
Liberdade no campo pohtico -que nós
hoje já temos consolidada -eliberdade
no campo econômico, com apossibilida¬
de das regras normais de compra evenda
eoferta eprocura. Aliberdade de impor¬
tar eexportar, além da liberdade de exer¬
cer as atividades em qualquer dia ehora
da semana. Éuma economia desvincula¬
da do estado, em que apeça fundamental

6sempre oconsumidor. Onde oestado
deve ser oárbitro, mas sem interferir na
liberdade de mercado.
ACIM: Osenhor acredita na teoria de
alguns economistas de que 91 vai ser ain¬
da mais difíci l?

CÉSAR ROGÉRIO VALENTE: Sim,
acredito que em 1991 vamos conviver
com uma recessão bastante acentuada.
Eu acho apenas, volto arepetir, que o
governo terá que fazer pequenas corre¬
ções no rumo da poUtica econômica, pa¬
ra que as empresas possam sobreviver,
apesar das dificuldades.

cessidade de recursos, aempresa recorre
aos bancos, em busca de auxílio financei¬
ro. Resultado: mais despesas financeiras,
menos lucros.
4®) Ogerente de vendas vangloria-se do
seu crescimento nas vendas edas metas
atingidas. Ora, aumentar as vendas im¬
plica mais estoques, mais duplicatas a
receber, mais despesas op>eracionais, e,
portanto, mais necessidade de caixa. O
gerente de vendas está mais atrapalhan¬
do do que ajudando.
5®) Ogerente financeiro não está toman¬
do medidas que possam orientar aação
da área comercial. Não se utiliza do prin¬
cipal instrumento de orientação que éo
planejamento financeiro. Com isso não
consegue demonstrar ao gerente de ven¬
das os impactos causados pela forma de
trabalhar que aempresa está adotando.
Na falta de informações ede projeções,
os gerentes não conseguem decidir. Re¬
sultado: aempresa perde em rentabili¬
dade eenfraquece-se diante da concor¬
r ê n c i a .

6®) Odiálogo não deu em nada. Os erros
serão repetidos easituação agravada. Os
gerentes da empresa não criaram planos
de ação que pudessem reverter oquadro.

Para retomar odiálogo, ogerente fi¬
nanceiro deveria estar munido de relató¬
rios gerenciais, com informações atuali¬
zadas econfiáveis de onde pudesse ex¬
trair os seguintes dados:
-qual otamanho de lucro que aempresa
necessita?
-quais as alternativas de formação de
preços que garantam um menor volume
de vendas eum maior montante de lu¬
cros?

-escolhida aalternativa acima, qual o
melhor “mix” de produtos que orienta
uma melhor composição dos estoques, e
por conseguinte, das compras?
-qual aestrutura ideal de custos fixos?
-para as várias relações de volumes ede
preços, quais as novas necessidades de
capital de giro que aempresa terá para
financiar sua atividade?
-que redução de preços pode ser com¬
patibilizada com aredução de prazo das
vendas?

Essas eoutras questões deverão ser
conhecidas na reunião de decisão dos
gerentes da empresa. Apartir daí toma-
se mais fácil escolher amelhor alternati¬
va ecombinar os novos objetivos emetas.
Onovo diálogo discorrerá, sem dúvida
nenhuma, em alto estilo.

Administração

Diálogo na empresa dá resultados
Roberto Adami Tranjan

“Assim não dá!”, exclama irritado o
gerente de vendas. “Nossa equipe vem
atingindo mensalmente as metas de ven¬
das eaempresa está sempre sem dinhei¬
r o ! ” .

empresas, principalmente entre as áreas
comercial efinanceira. Ofim do diálogo
também émuito parecido com este. Tu¬
do fica do jeito que estava quando come¬
çou eaempresa não cria alternativas que
possam tirá-la do impasse.

Se analisarmos aconversação acima
podemos extrair alguns pontos que são
muito comuns em muitas empresas.
1®) Durante todo otempo odiálogo é
embasado em sentimentos, impressões,
palpites. Não eristem informações que
f u n d a m e n t e m a c o n v e r s a . O ú n i c o d a d o
c o n c r e t o é o “ v o l u m e d e v e n d a s ” . N ã o
existem mais dados. Todos “acham”, nin¬
guém tem certeza. Faltam informações
gerenciais que permitam atomada de
decisões.

“Acontece que nossos preços estão
defasados enão conseguimos uma boa
margem de lucro”, explica com ar cansa¬
do ogerente financeiro.

“Não épossível!”, retruca mais indig¬
nado ainda ogerente de vendas. “Esta¬
mos vendendo apreços superiores aos da
concorrência. Só conseguimos atingir
nossas metas por causa das boas condi¬
ções de atendimento que estamos ofere¬
cendo, esticando um pouco oprazo para
recebimento. Amargem de lucro está
baixa por causa desses juros altos que
você contrata com os bancos”.

“Mas oque eu posso fazer? Se neces¬
sitamos de recursos, temos que recorrer
aos bancos eos juros encontrados são
aqueles que pagamos”, responde incon¬
solável ogerente financeiro.

“A verdade éaseguinte”, afirma cate¬
górico ogerente de vendas. “O problema
está nas despesas financeiras. Enquanto
não nos livrarmos dessas despesas finan¬
ceiras não teremos bons preços para ne¬
gociar. Teremos que continuar oferecen¬
do prazos maiores do que os da concor¬
rência. Aliás, estamos tirando leite de pe¬
dra, já que conseguimos aumentar nos¬
sos volumes de vendas eatingir nossas
metas. Estamos fazendo nossa parte. Vo¬
cê équem deve cumprir asua”.

Efim de papo.
Qualquer semelhança com fatos reais

não émera coincidência. Odiálogo aci¬
ma não éraro. Costuma existir em muitas

2®) Ogerente financeiro está acuado
diante da prepotência do gerente de ven¬
dais. Afinal, ogerente de vendas con¬
segue atingir suas metas eogerente fi¬
nanceiro não consegue resolver oproble¬
ma de caixa. Aqui eriste um outro pro¬
blema comum nas empresas: ofamoso
“faz oteu que eu faço omeu”. Os objeti¬
vos principais não são determinados e
consensuados, impedindo que todos di¬
recionem seus esforços no mesmo senti¬
d o .

3®) Na impossibilidade de operar apre¬
ços melhores, ogerente de vendas tem
orientado sua equipe no sentido de ofere¬
cer prazos mais dilatados para que seus
chentes efetuem seus pagamentos. Isso
traz uma necessidade de recursos adi¬
cionais para que aempresa possa finan¬
ciar seus clientes. Na medida em que o
lucro não consegue cobrir esta nova ne-

Robciio Adami Trai\|an, sócio-diretor
da TCA -Trat^an Consultores Associados

fonte: OEstado de São Paulo
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- M O T O R 1 0 0 0
Av. Colombo, 2749 -fone: 26-2838
Mecânica eauto peças para Veículos

-ELETRO CANÇÀO
Av. Brasil, 2250 -fone: 22-1558
Com. de Materiais elétricos

- R E F L E X O M O D A S
Rua Taí, 543 -fone: 28-7113
Com. varejista de confecções

-SUPERMERCADO PARAÍSO
Rua Guaiapó, 483 -fone: 28-5514

- A U T O P E Ç A S C I N C O E S T R E ¬
L A S

Av. Morangueira, 931 -fone: 24-5168
Com. de peças, reparação emanu¬
tenção para Veículos

- B A T A C A L Z A T U R E
Praça Pedro Alvares Cabral, 94 -fo-
nc :23-2062
Com. varejista de calçados ebijute-

Ind. ecom. de lanternas emaí. p/caça
e p e s c a .

- P A U A N J E A N S

R. Mitsuzo Taguchi, 497 -fone: 28-
6 4 7 3
Ind. ecom. de confec.

- S E R P E L

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

Motor 1000
ASSISTÊNCIA TÉCNICA DE

VEÍCULOS LTDA.

Balanceamento eAlinhamento
Eletrônico, Regulagem de Motores,

Peças eAcessórios Mecânica em
Geral, Check-Up Eletrônico

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

- T E C I D O S N O S S A S E N H O R A A -
P A R E C I D A A T A C A D O
R. Joubert de Carvalho, 942 -fone:
2 3 - 4 4 2 2
Com. atacado de tecidos econfec.

- S U P E R M E R C A D O

CIDADE CANÇAO
Av. São Domingos, 1215 -fone: 26-

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

26-2073 -CEP 87020
M A R I N G A - PA R A N Á

4 6 5 4

-PAPAGAIO AUTO PEÇAS
Av. Colombo, 2185 -fone:‘̂ 22-9929
Ind. ecom. de auto peças

- E N G E A S

Av. Cerro Azul, 1542 —fone: 22-6898
Projetos eobras de engenharia

- D A T A P R O

Av. Riachuelo, 682 -fone: 22-4477
Treinamento de informática, comer¬
cialização de sistemas

- C O U R A M A
Av. Brasil, 3573 -fone: 22-8481
Ind. ecom. de artigos de couro e
con fec .

n a s

- Y U P O R T
Rua Julio Meneguetti, 218 -fone:
2 2 - 6 5 4 9

Com. de roupas feitas eindustrializa¬
d a s

-ARRUDA IMÓVEIS
Av. Parigot de Souza, 581 -fone: 24-
0468
Compra, venda, locação eadminis¬
tração de imóveis.

A

A C I M

m u d a n d o . . .
p a r a m e l h o r .

P a r a a n u n c i a r
- D E M A V E L

Av. Brasil, 6840 -fone: 24-3982
Com. de peças emecânica para Veí¬
c u l o s .

-JACARÉ CAÇA EPESCA
Av. São Paulo, 1033 -fone: 22-2967

- A R LY S U L C O N F E C Ç Õ E S
Av. Morangueira, 668 -fone: 26-3352
Ind. ecom. de confec., calçados, ar¬
marinhos epapelaria.

D I S Q U E
2 6 - 1 3 3 1

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

DEDICAÇAO CONQUISTANDO CONFIANÇA.
DAMA S/A -Dislrihuidora de Automóveis Maringá -Av. Paraná, 1.222 -Fone: 24-7133 -Maringá -PR
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E N S I N O S O C I A L PA R A T O D O S

0Trabalho em Sentido Subjetivo
0Homem Sujeito do Trabalho

Para continuar anossa análise do tra¬
balho em adesão às palavras da Bíblia,
em virtude das quais ohomem tem o
dever de submeter aterrsi, épreciso
concentrarmos agora anossa atenção
no trabalho no sentido subjetivo; eisto
muito mais do que fizemos pelo que se
refere ao significado objetivo do traba¬
lho, porquanto tocamos só brevemente
aquela vasta problemática, que éper¬
feita epormenorizadamente conhecida
dos estudiosos nos vários campos etam¬
bém dos mesmos homens do trabalho,
segundo as suas esp>ecializaçÕes. As pa¬
lavras do Livro do Gênesis, aque nos
referimos nesta nossa análise, falam de
m a n e i r a i n d i r e t a d o t r a b a l h o n o s e n t i d o

objetivo; ede modo análogo falam tam¬
bém do sujeito do trabalho; no entanto,
aquilo que elas dizem éassaz eloquente
ecarregado de um grande significado.

Ohomeru deve submeter aterra, de¬
ve dominá-la, porque, como “imagem
de Deus”, éuma pessoa; isto é, um ser
dotado de subjetividade, capaz de agir
de maneira programada eracional, ca¬
paz de decidir por si mesmo etendente
arealizar-se asi mesmo. Écomo pes¬
soa, pois, que ohomem ésujeito do tra¬
balho. Écomo pessoa que ele trabalha
erealiza diversas ações que fazem parte
do processo do trabalho; estas, inde-
pendentemente do seu conteúdo objeti¬
vo, devem servir todas para arealização
da sua humanidade epara ocumpri¬
mento da vocação aser pessoa, que lhe
éprópria em razão da sua mesma huma¬
nidade. As principais verdades sobre
este tema foram recordadas ult imamen-
te pelo Concilio Vaticano II, na Consti¬
tuição Gaudium et Spes, especialmente
no capítulo primeiro dedicado àvoca¬
ção do homem.

Eassim aquele “domínio” de que fa¬
la otexto bíblico, sobre oqual estamos
meditando agora, não se refere só àdi¬
mensão objetiva do trabalho, mas intro¬
duz-nos, ao mesmo tempo, na compre¬
ensão da sua dimensão subjetiva. Otra¬
balho, entendido como processo, me¬
diante oqual ohomem eogênero hu-

do trabalho devem ser procuradas
bretudo não na sua dimensão objetiva,
mas sim na sua dimensão subjetiva.

Em tal concepção quase desaparece
opróprio fundamento da antiga dife¬
renciação dos homens em grupos, se¬
gundo ogênero de trabalho que eles fa¬
ziam. Isto não quer dizer que otrabalho
humano não possa enão deva ser de
algum modo valorizado equalificado
do ponto de vista objetivo. Isto quer di¬
zer somente que oprimeiro fundamen¬
to do valor do t rabalho éomesmo ho¬
mem, oseu sujeito. Erelaciona-se com
isto imediatamente uma conclusão mui¬
to importante de natureza ética: embo¬
ra seja verdade que ohomem está desti¬
nado eéchamado ao trabalho, contu¬
do, antes de mais nada, otrabalho é
“para ohomem” enão ohomem “para
otrabalho”. Epor esta conclusão se
chega areconhecer justamente apree-
minência do significado subjetivo do
trabalho sobre oseu significado objeti¬
vo. Partindo deste modo de entender as
coisas esupondo que diversos trabalhos
realizados pelos homens podem ter um
maior ou menos valor subjetivo, procu¬
ramos todavia pôr em evidência que
cada um deles se mede sobretudo pelo
padrão da dignidade do mesmo sujeito
do trabalho, isto é, da pessoa, do ho¬
mem que oexecuta. Por outro lado, in¬
dependentemente do trabalho que faz
cada um dos homens esupondo que ele
constitui uma finalidade -por vezes
muito absorvente -do seu agir, tal finali¬
dade não possui por si mesma um sig¬
nificado definitivo. De fato, em última
análise, afinalidade do trabalho, de to¬
do equalquer trabalho realizado pelo
homem -ainda que seja otrabalho mais
humilde de um “serviço” eomais mo¬
nótono na escala do modo comum de

apreciação eaté omais marginalizador
-permanece sempre omesmo homem.

mano submetem aterra, não correspon¬
d e r á a e s t e c o n c e i t o f u n d a m e n t a l d a
Bíblia senão enquanto, em todo esse
processo, ohomem, ao mesmo tempo,
se manifestar ese confirmar como aque¬
le que “domina”. Este domínio, cm cer¬
to sentido, refere-se àdimensão sub¬
jetiva ainda mais do que àobjetiva: esta
dimensão condiciona amesma nature¬
za ética do trabalho. Não há dúvida ne¬
nhuma, realmente, de que otrabalho
humano tem seu valor ético, oqual sem
meio-termos, permanece diretamente
ligado ao fato de qiie aquele que orea¬
liza ser uma pessoa, um sujeito cons¬
ciente elivre, isto é, um sujeito que de¬
cide por si mesmo.

Esta verdade, que constitui em certo
sentido amedula fundamental eperene
da doutr ina cr istã sobre otrabalho hu¬
mano, teve econtinua ater um significa¬
do primordial para aformulação dos
importantes problemas sociais ao longo
de épocas inteiras. AIdade Antiga in¬
troduziu entre os homens uma própria
diferenciação típica em categorias; se¬
gundo otipo de trabalho que realiza¬
vam. Otrabalho que requeria do traba¬
lhador oemprego das forças físicas, o
trabalho dos músculos edas mãos, era
considerado indigno dos homens livres,
epor isso eram destinados àsua exe¬
cução os escravos. OCristianismo, am¬
pliando alguns aspectos já próprios do
Antigo Testamento, neste ponto operou
uma transformação fundamental dc
conceitos, partindo do conteúdo global
da mensagem evangélica, esobretudo
do fato de aquele que, sendo Deus, se
tomou semelhante anós em tudo, ter
passado amaior parte dos anos da vida
sobre aterra junto de um banco de car¬
pinteiro, dedicando-se ao trabalho ma¬
nual. Esta circirnstância constitui por si
mesma pmais eloquente “evangelho do
trabalho”;’ aí se toma patente que o
fundamento para determinar ovalor do
trabalho humano não éem primeiro
lugar ogênero de trabalho que se reali¬
za, mas ofato de aquele que oexecuta
ser uma pessoa. As fontes da dignidade

s o -

Serviço de Imprensa da
Arquidiocese de Maringá

C a r l a E ò K k U c a d e J o ã o P a u l o I I - O
T R A B A L H O H U M A N O
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BR 369: pioneirismo nos terminais PDVs ena comunicação de dados

In fo rmat i zação do Comérc io - I I

Maringá na era informática
Asemelhança do que ocorre em mercado regional profissionais porcionando, sem dúvida alguma,

todo pais, as empresas de Maringá qualificados. Enão apenas do mer- inúmeras vantagens competitivas,
também investem na informatiza- cado regional. Grandes empresas Na continuação da matéria so-
ção, cada uma procurando ame- de todo opaís têm contratado os bre informatização do comércio,
Ihor alternativa, em função de suas profissionais da área de informâti- iniciada na edição de novembro,
necessidades edisponibilidades de ca saídos da UEM.que enfocou onível de informatiza-
recursos. Um fator importante nes- Um fato comum atodas empre- ção no Brasil, esta edição mostra
te processo éocurso de Proces- sos que investem na informatiza- exemplos de várias empresas ma-
samento de Dados da Universida- ção éaconstatação de que este éringaenses, de diversos setores do
de Estadual de Maringá, criado em um processo irreversível, devido às comércio, que investem na infor-
1975 eque coloca àdisposição do facilidades gerenciais obtidas, pro- maíização de forma constante.
Xendo dado os primeiros passos cm in- (sistemas comerciais eadministrativo/fi- ção bancária, controle de fluxo de caixa
formalização há 8anos, oATACADÀO nancciro). e outros. Os sistemas de automação tem
éuma das empresas que neste caminho Os sistemas são suportados por super- proporcionado ao ATACADÀO rapi-
encontrou acondição para manter um micros Digirede, utilizando-se aprogra- dez esegurança nas questões que envol-
ritmo de expansão constante esegura. mação em linguagem Cobol, que aem- vem aanálise de compras emanutenção

Oprimeiro sistema implantado foi opresa deverá substituir em 1991 por Da- dos níveis ideais de estoque, hoje em
de controle de estoques do atacado, par- taflex -Sistema Gerenciador de Banco torno de 6mil itens,
tindo aseguir para aemissão de pedidos de Dados Relacionai-, que já foi implan-
de venda enotas fiscais. t a d o n a m a t r i z e m S ã o P a u l o e e m o u t r a s

Em dezembro de 1985 foi inaugurado 5filiais da empresa,
osupermercado, com automação de Atroca da linguagem Cobol pelo Da-
frente de loja, através de utilização de taflex objetiva proporcionar maior agili-
PDVs nos check-outs eterminais de im- dade no desenvolvimento emânutenção
pressão de notas fiscais, integrados com dos sistemas, que passarão aenglobar o
os sistemas de automação de retaguarda controle de crédito, cobrança, concilia-

Outro fator importante, na opinião do
geren te admin i s t ra t i vo do ATACA-
DÂO, Laércio Peraro, “é que atualmen¬
te, dado às constantes oscilações de mer¬
cado, fica impossível, numa empresa des¬
te pK)rte, manter gestões comercial ead-
ministrativo/fmanceira eficientes, equili¬
brando aoferta de mercadorias apreços
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competitivos evariedade, com ofluxo de
ca ixa ” .

Através da automação aempresa con¬
segue também obter informações sobre
alucratividade de cada item caproduti¬
vidade de suas lojas eseus vendedores,
que hoje chegam àcasa de 60 entre inter¬
nos eexternos, só na filial de Maringá.'

terminais PDVs. OMUSAMAR já vem
fazendo experiência desde 1988
micro PC off-line (não interligado ao sis¬
tema de retaguarda), para atender os
clientes que necessitam de notas fiscais
completas em suas compras.

O M U S A M A R é m a i s u m a e n t r e m u i ¬
tas empresas que reconheceram aneces¬
sidade de se informatizar para poder
prestar um melhor atendimento aos seus
clientes etornar aoperação das lojas
mais ágil, além de obter informações em
nível gerencial de modo completo, rápi¬
do eseguro. Tanto que os investimentos
em hardware esoftware são permanen¬
tes. Para aautomação de frente de loja
da Av. Colombo está previsto um investi¬
mento de 8milhões de cruzeiros, em va¬
lores atuais.

Vera Regina

c o m u m

Outro exemplo na área de supermerca¬
dos éoMUSAMAR, que começou ase
preocupar com aagilização dos proces¬
sos de controle de estoque em 1978. No
início, todo oprocessamento era feito no
NPD -Núcleo de Processamento de Da¬
dos -da Universidade Estadual de Ma¬
ringá. Mas no mesmo ano oMUSAMAR
passou ater computador próprio, utili¬
zando atualmente equipamentos SÍSCO,
operando um sistema de automação de
retaguarda todo integrado eon-line, de¬
senvolvido por equipe própria de analis¬
tas eprogramadores em linguagem Co-
b o l .

Também do ramo de supermercados, a
COOFBRAN -Cooperativa de Consu¬
mo dos Funcionários do Banco do Brasil
de Maringá -está começando aimplzin-
tar aautomação de frente de loja, após
ter desenvolrido os sistemas de retaguar¬
da. Tendo em seu cadastro aproximada¬
mente 5m i l i t ens e rea l i zando ce rca de

55 mil mô mentações de saída dc produ- Além dos supermercados, outros seto-
tos por mes -oque representa um fatu¬
ramento mensal de 40 milhões de cruzei¬
ros -, aCOOFBRAN adquiriu 6PDVs e

Atacadão: informalizaçâo éosegredo da vanta¬
gem competit iva

sistemas de retaguarda, que englobam a
gestão de compras eestoques egestão
administrativo/fmanceira, através dos
controles de contas apagar creceber.

Agora oMUSAMAR pretende partir
para aautomação de frente de loja, p>or
causa da ampliação da loja da Av. Co¬
lombo, que de 4mil m2 passará até 7mil
m2 de área de vendas. As dificuldades de
implantação da automação de frente de
loja, conforme Jorge Uchimura, diretor
da empresa, está nos altos custos do
PDVs enas constantes alterações da le¬
gislação fiscal.

Aalternativa encontrada eque será
implantada no início do próximo ano se¬
rá ainstalação de 40 terminais on-line,
com impressora nos check-outs, que e-
mi t i rá as no tas fisca is de venda . Es te
processo, na opinião do diretor, émais
simples ebarato do que autilização de

res do comércio de Maringá também se
informatizam. Éocaso da CONFEC¬
ÇÕES BANDEIRANTES, que há 8

1microcomputador AT 386 da SID.
Para isso foram invest idos 5mi lhões

de cruzeiros, desde aimplantação do sis¬
tema, que deverá estar funcionando den- nas lojas de Maringá, Cascavel ena Fá-
tro de 90 dias, até odesenvolvimento do brica de Acolchoados Maringá, empresa
software por equipe própria. Os sistemas do grupo. Os microcomputadores estão
de automação de frente de loja visam interligados, dentro de cada uma das lo-
melhorar oatendimento aos cooperados, jas, por um sistema de rede de fabricação
além de agilizar etornar mais seguros os Amplus. Oprocesso de troca de dados

entre as lojas -as lojas ainda não estão
interligadas -éfeito através de disquetes.

Os sistemas são desenvolvidos na pró¬
pria empresa, sob ogerenciamento do
administrador de empresa Luis Fernan¬
do Ferraz edo tecnólogo em processa¬
mento de dados Car los A lexandre Fer -

anos começou seu processo de automa¬
ção com lun microcomputador eatual¬
mente conta com 20 micros da Microtee

Vera Regina

i

raz, utilizando-se osistema de gerencia¬
mento de banco de dados Clipper. Aem¬
presa calcula, em valores atualizados,
que 0investimento em equipamentos e
sistemas chega àcasa dos 12 milhões de
cruzeiros. Mas oinvestimento écompen¬
sado pela agilização dos processos de
controle de estoque, principalmente por¬
que hoje aempresa possui em seu ca¬
dastro cerca de 6mil itens, que implicam
numa movimentação mensal de aproxi¬
madamente 180 mil peças de confecções.
Apesar destes números épossível fazer o
levantamento do estoque total da em¬
presa em apenas 1hora, com autilização
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Musaman aquisição de 40 terminais com impre&sora para nota fiscal no próximo ano
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última Geração
Uma verdadeira central
de comunicação
+Operação simples
+Linha te le fôn ica normal
i- Assistência técnica

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

I

T E L E T E X T O

UNIFAX 1 .000 =4em 1

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

Japonês não chega atrasado.
Projetado eindustrializado com aexperiência de 60 anos da

AMANO em engenharia eprodutos de gerenciamento de tempo.

JapaU
Finais de mês

Horário de verão
a .

■ o

Ano b issexto D l
V O

TUDO EAUTOMÁTICO Q £

A M A N O E X 3 0 G Ü A M A N O E X 5 0 0 0

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

Calendário perpétuo

T E L E T E X T O
I n f o r m á t i c a s e m m i s t é r i o

FONE: (0442) 23 5556
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Vera Regina éfeita por linha dedicada Transdata da
Embratel, disponível 24 horas por dia.
Atualmente praticamente todas as tare¬
fas comerciais eadministrativo/financei-
ras são feitas com base na informatiza¬
ção, com exceção da contabilidade fis¬
cal. Os valores investidos na informatiza¬
ção da empresa aproximam-se dos 10 mi¬
lhões de cruzeiros. Segundo ogerente
administrativo/financciro da empresa,
Dclfino Tsukuda, csle investimento vale
àpena. Tanto que aempresa pretende a-
perfeiçoar os sistemas de gestão implan¬
tados, com aincrementação de um pro¬
cesso de cru7.amcnto de informações, vi¬
sando obter uma análise global dos da¬
dos de desempenho para desenvolvi¬
mento de planejamento estratégico.

Outro setor que adotou ainformatiza¬
ção em Maringá foi ode revenda de auto¬
móveis. As duas concessionár ias Volks-
wagem na cidade, SOMACO cDAMA,
se comunicam com afábr ica a t ravés do
Edi-Intercâmbio Eletrônico de Dados,
desde fevereiro de 89. Pelo processo de
comunicação de dados afábrica informa
no momento da realização da operação
Oque está sendo faturado eaposição da
contaKX)rrente da concessionária junto à
Volkswagem. Além deste processo de co¬
municação, as revendas utilizam ainfor¬
matização para controle de estoque,
emissão de notas fiscais eduplicatas.

Na DAMA, superadas as resistênci£is
inicieús p>or parte dos funcionários, con¬
forme agerente administrativa da empre¬

sa, Suely Martins, agora os planos são de
expansão do sistema, dentro de no má¬
ximo 1ano, com ainstalação de sistema
multiusuário, composto de pelo
20 terminais, abrangendo todas
ços da empresa. Segundo Suely, “apesar
da limitada abrangência do sistema
atual, composto por dois micros Itautec,
hoje nós não conseguiriamos voltar atrás
eficar sem ainformática”.

Para as empresas que prefiram não se
envo lver d i rc tamente com odesenvo lv i¬
mento de sistemas edefinição de equi¬
pamentos, existe aopção criada pela Ja-
bur Processamento de Dados, que além
de atender as empresas do GRUPO JA-
BUR, presta serviços para as CASAS
FELIPE ePLACAS PARANÁ, no Pa¬
raná, eGRUPO TARRAF eNEVOEI¬
RO cm São Paulo, através do SIGLO -
Sistema Global para administração de
empresas comerciais. OSIGLO pode ser
adquirido ou alugado como biro.
dor. Ele necessita de dispor da informa¬
ção, como explica odiretor superinten¬
dente da Jabur Processamento de Da¬
dos, Eimanocl Ribeiro: “ Informat izar
uma empresa não ébicho de sete cabe¬
ças. Épreciso no entanto que oempresá¬
rio saiba escolher para não adquirir so¬
m e n t e u m s i s t e m a i n f o r m a t i z a d o e s i m
uma solução gerencial”.

Afilosofia que orientou odesenvol¬
vimento deste sistema foi aidéia de que
para tomar as decisões corretas oadmi¬
nistrador não precisa de ter ocomputa-

m e n o s

os servi-

Confecção Bandeirantes: modernização coman¬
dada pela nova geração

dos computadores, ou obter aposição in¬
dividual dos produtos aqualquer mo¬
m e n t o .

Aautomação de frente de loja na
CONFECÇÕES BANDEIRANTES é
composta por microcomputadores eim¬
pressora para emissão das notas fiscais
de saída de produtos, que geram infor¬
mações para os sistemas de retaguarda.

.Saárea de materiais de construção o
DEPÓSITO BR-369 foi opioneiro na
utilização de terminais PDVs junto ao
caixa, para as vendas aconsumidores,
com aemissão de notas fiscais simplifica¬
das ena utilização de comunicação de
dados entre amatriz em Maringá eafilial
recém-inaugurada em Camp>o Mourão.
ODEPÓSITO BR-369 utiliza microcom¬
putadores Microtec com osistema ope¬
racional PC-MDS eos sistemas aplicati¬
vos são desenvolvidos na empresa em
D-Base. Atualmente aempresa está em
processo de troca para alinguagem Clip¬
p e r .

Vera Regina

Adecisão de abrir afilial de Campo
Mourão já totalmente informatizada ein¬
tegrada on-line com amatriz foi tomada
por causa da necessidade de obter infor¬
mações sobre oestoque das duas lojas.
Isto agjliza oatendimento aos clientes, já
que ocadastro da empresa abriga cerca
de 5mil diferentes itens, que muitas ve¬
zes podem não esteU" disponíveis na loja
onde ocliente está fazendo suas compras
eexistir no estoque da outra loja.

Para isto ainterligação entre as lojas Jabur Processamento: solução gerencial
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fica que cada transação -cadastro, com-
introduzi-

Estes são apenas alguns exemplos de
empresas que optaram pelo desenvolvi¬
mento baseados na informatização. O
que se constata de comum entre todas
elas, éque apesar da concorrência acir¬
rada presente no mercado, estas empre¬
sas tem conseguido manter-se era cons¬
tante crescimento.

Com este sistema aempresa passa a
operar aautomação comercial através de pra, venda, pagamento, etc. -
leri.vnais interligados pK)r comunicação da ou modificada, fica imediatamente
dc dados on-line em real time. Isto signi- disponível para toda aempresa.

Vera Regina

Ainformatização éhoje ocaminho
que oempresário deve trilhar se quiser
se manter no mercado, eindiscutivel¬
mente, se quiser fazer sua empresa cres¬
cer. Apesar das resistências iniciais que
possam ser encontradas na implantação
da informática numa empresa, adecisão
vale àpena.

:r ""‘Jr

Ao contrário do que possa parecer, o
computador não veio para tirar olugar
do homem, esim para ajudá-lo no desem¬
penho dc suas tarefas. Os antigos hábitos
que normalmente precisam ser alterados
quando ainformática passa afazer parle
do dia-a-dia dc uma empresa, também
podem ser uma barreira. Mas como to¬
das as outras deve ser enfrentada para
que aempresa possa trilhar ocaminho da
m o d e r n i d a d e .D u m n : c o m u n i c a ç ã o c o m a f a b r i c a a i r u v e s d o E D I

FLUXO GERAL
S IGLO LOJAS

li-' ! T I ^ri l ir®' ’ Effla
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Asolução na medida certa
para lojas de departamentos

l ' - l _ m
J iC O I f T A S

A P A O A I I

I
f O i H A

O C M O r .c o m A n .

ÍT ]ocrescente nível de especialização caacirrada
concorrência aque se submete omercado dc lojas

de departamentos no Brasil, obriga as empresas abuscar
soluções que possibilitem dispor de informações sempre
atualizadas ecorretas, para apoiar as decisões que devem

ser tão rápidas quanto as constantes mudanças econômicas.
AJabur Processamento de Dados desenvolveu oSIGLO -

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

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

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

departamentos e/ou filiais da Empresa.

IcotMneAClo ■ A W T A J I I O

M I S T O O nT 1 U M -
fi w C c U »

CARACTERÍSTICAS
●G E S T À O D E C O M P R A S E V C N D A S
●C O N T R O L E D E E S T O Q U E S
●ADMINISTRAÇÃO DE PROiMOÇÕES
● C O N T A S A P A G A R E A R E C E B E R
● r O L H A / A T I V O / C O N T A n i L I D A D E / n S C A L
●ADMINISTRAÇÃO GERAL
● A U D I T O R I A
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A C I M / D E i Z E M B R O / 9 0 - 1 3



. 9

(

M e r c a n t i l I n t e r n a c i o n a l

Fábrica de Café Solúvel: projeto de prevenção contra incêndios, rede de esgoto industrial elul>orado em 1990 pela PROIvC Eng* Civil Ijda.

Informe publ ici tár io

ei exige sistema de segurança contra incêndios
Ho]e, para se construir um prédio comercial, ou mesmo para se obter arenovação do alvará de unia empresa, épreciso estar em
dia com as nonnas de segurança estabelecidas pelo corpo de bombeiros. Uma empresa de engenharia civil de Maringá éespeciali¬
zada na área, oferecendo projetos eassessoramento no que se refere aequipamentos de combate eprenvenção aincêndios

seguir arenovação do alveu^á”, afirma o
engenheiro Edison Cawahisa, que tra¬
balhou durante 7anos no setor de pre¬
venção de incêndios do Corpo de Bom¬
beiros de Maringá. Ele eseu irmão
Eduardo Cawahisa são proprietários
da Proec Engenharia Civil, empresa es¬
pecializada em projetos de prevenção
contra incêndios, projetos hidráulicos,
e lé t r i cos e te le fôn icos .

Otrabalho da empresa compreende
toda aelaboração do projeto do sistema
de prevenção ecombale aincêndios, e
também aadministração eacompanha¬
mento das obras. Otrabalho de execu¬
ção fica por conta de quem contratou o
projeto, oque torna oserviço mais ba¬
rato. “O preço do projeto de um siste¬
ma varia muito. Vai depender do tama¬
nho edas condições da obra edo tipo
de equipamento que precisa ser instala¬
do”, explica Edison Cawahisa.

EXPERIÊNCIA -Os do is i rmãos
trabalham na área de projetos de sis¬
temas de prevenção ecombate aincên¬
dios há 8anos. Mas aempresa -aProec
Engenharia Civil -eles instalaram há 5
anos. Neste tempo eles projetaram mais
d e u m m i l h ã o e d u z e n t o s m i l m e t r o s

quadrados de obras. Entre estes proje¬
tos, estão os de empresas do porte da
Cocamar, do Makro Atacadista, das
Casas Alô Brasil, Transparaná, Fábrica
de Café Solúvel “Mercant i l Internacio¬
nal”, que está cm fase de conclusão.

Antes de executar qualquer projeto,
oprimeiro item verificado éotamanho
da obra, para que seja determinado oti¬
po de equipamento aser utilizado, obe¬
decendo as normas estabelecidas pelo
corpo de bombeiros. Depois, éfeita
uma vistoria de toda aobra, para verifi¬
car as condições do local. Aí então o
projeto éexecutado, adequando-se às
necessidades de cada empresa. “O em¬
presário desta forma, além de estar ga¬
rantindo segurança àsua empresa, esta¬
rá também obtendo uma outra vanta¬
gem :dependendo do tipo de equipa¬
mento de segurança instalado, ele po¬
derá obter ura desconto no valor pago
em seguro. Em alguns casos, com odi¬
nheiro economizado, oempresário

Há algum tempo ocorpo de bombei¬
ros de Maringá está notificando empre¬
sas para que regularizem asituação de
seus equipamentos de prevenção e
combate aincêndios. Inclusive agora,
para obter arenovação do alvará junto
àprefeitura, etambém para aconstru¬
ção de prédios comerciais, residenciais
eindustriais, as empresas terão que ob¬
ter primeiro aaprovação de seu sistema
de prevenção ecombate aincêndios pe¬
lo corpo de bombeiros.

As exigências variam de acordo com
aárea de cada obra: para aquelas que
têm menos de 750 metros quadrados,
são necessários apenas extintores de in¬
cêndio. Já para aquelas com área supe¬
rior a750 metros quadrados, ocorpo de
bombeiros exige, além de extintores,
um sistema de hidrantes eficiente. Este
sistema deve ser composto de esgui¬
chos emangueiras, de forma que possa
ser operado pelos próprios funcioná¬
rios ou membros da CIPA da empresa,
no caso de um princípio de incêndio.

PROJETO EADMINISTRAÇÃO -
“O empresário que não adequar sua
empresa aestas exigências do corpo de
bombeiros vai ter problemas para con-

consegue recuperar em poucos anos o
que investiu em equipamentos”, explica
E d i s o n . Proce Eng* ClvU Ltda.

Av. Dr. Luiz T. Mendes, 1242
Fone: (0442) 24-3436 -Maringá-PR
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Aconcordata concedida obriga ato- os seguintes documentos:
I-prova que não ocorre oimpedi¬

mento do n® Ido Artigo 140;
II -prova do requisito exigido no n°

Ido artigo anterior;
III -contrato social, ou documento

equivalente, em vigor;
rv -demonstrações financeiras refe¬

rentes ao último exercício social eas le¬

vantadas especialmente para instruir o
pedido, confeccionados com estrita ob¬
servância da legislação societária apli¬
cável ecompostas obrigatoriamente de:

a) balanço patrimonial;
b) demonstração de lucros ou pre¬

juízos acumulados;
c) demonstração do resultado desde

oúltimo exercício social;
V-aud i to r ias re la t i vas às demons¬

trações financeiras referidas no inciso
anterior elaboradas por auditores ou
contadores -desde que inexistentes
aqueles na localidade, independentes e
legalmeilte habilitados;

VI - inventário de todos os bens ea
relação das dívidas ativas; e

VII —lista nominativa de todos os cre¬
dores, com domicílio eresidência de ca
da um, anatureza eovalor dos respec¬
t i v o s c r é d i t o s .

§2® -Às demonstrações financeiras
especialmente levantadas para instruir
opedido apUcam-se, a inda, os
preceitos dos §§ 2°, 4° e5° do artigo 176
eos dos artigos 189 e200 da Lei n® 6404,
de 15 de Dezembro de 1976, indepen¬
dentemente da forma societária do de¬
v e d o r.

§3® -Às demonstrações financeiras
referidas no inciso Vdo parágrafo pri¬
meiro deste artigo, aplica-se asistemáti¬
ca de correção monetária prevista pela
Lei n® 7799, de 10 de Julho de 1989, e,
no caso das companhias abertas, ade-

Aconcordata consoante oArtigo
136 da Lei de Falências éomeio pelo dos os credores quirografários, comer-
qual odevedor pode evitar adeclaração ciais ou civis, admitidos ou não ao passi-
da falência, requerendo do Juiz, que se¬
ria competente para decretá-la, lhe seja
concedida concordata preventiva. Éo
único meio judicial preventivo da decla¬
ração da falência, econseguintemente Novembro de 1.990, aseguir transcrita,
do estado jurídico da falência, em nosso veio modificar aLei de Falências, dan-
direito, aqual favorecendo ao devedor do nova redação aos artigos 144, 159,
desventurado ehonesdo, resguarda-o 163 e210.
das severidades econsequências desas¬
trosas que no geral acarretam as falcn- de Falências (Decreto-Lei n® 7.661, de

21 de Junho de 1.945) que mudam. O
Prevenindo adeclaração da falência Artigo 163, parágrafo único, que dispõe

essa concordata não cancela aadminis-

vo, residentes no pais ou fora dele, au¬
sentes ou embargantes. (Artigo 174 da
Lei de Falências).

AMedida Provisória n® 266 de 19 de

São basicamente três artigos da Lei

c i a s .

sobre os juros de 12% ao ano; oArtigo
175, parágrafo 6®, que trata da correção
monetária; eoartigo 159, parágrafo úni¬
co, que elenca os documentos necessá¬
rios para se pedir uma Concordata.

MEDIDA PROVISÓRIA N« 266 de

tração do devedor, nem impede aconti¬
nuação do seu negócio, e, por isso mes¬
mo, não antecipa ovencimento dos cré¬
ditos não sujeitos dos seus efeitos. Os ti¬
tulares de privilégios continuam no
exercício pleno de seus direitos. Não
sendo envolvidos os seus interesses no
processo, aele não devem comparecer.

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

Art. 1® -Os artigos 144,159,163 e
210 do Decreto-Lei n® 7661, de 21 de
Junho de 1945 passam avigorar com as
seguintes redações:

“Art. 144- Decorrido oprazo sem a-
presentação de embargos, será ouvido
orepresentante do Ministério Público,
no prazo de cinco dias, e, aseguir, os au¬
tos serão imediatamente conclusos ao
Juiz, que proferirá sentença, conceden¬
do ou negando aconcordata pedida.

Parágrafo único. Havendo embar¬
gos, odevedor, nas quarenta eoito ho¬
ras seguintes ao vencimento do prazo
dos mesmos poderá apresentar contes¬
tação, indicando as provas do alegado”.

“Art. 159 -Odevedor fundamentará
apetição inicial explicando, minuncio-
samente, oseu estado econômico eas
razões que justificam opedido.

§1® -Apetição será instruída com
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corrente das normas baixadas f>ela Co¬
missão de Va lores Mob i l iá r ios ” .

“Art. 163 -Odespacho que manda
processar aconcordata preventiva de¬
termina ovencimento antecipado de to¬
dos os créditos sujeitos aos seus efeitos.

§1® -Os créditos legalmente habili¬
tados serão monetariamente atualiza¬
dos evencerão juros, nos termos econ¬
dições que anteriormente houverem si¬
do acordados entre devedor ecredor.

§2® -Se não houver ajuste arespeito,
os créditos legalmente habilitados se¬
rão monetariamente atualizados de a-
cordorom avariação do Bônus do Te¬
souro Nacional eos juros serão calcula¬
dos àtaxa de doze por cento ao ano,
tudo apartir da data do ajuizamento do
pedido de concordata.

§3® -Odisposto nos parágrafos an¬
teriores não se aplica aos créditos fis¬
cais, que continuarão regidos pela le¬
gislação pertinente”.

Art. 210 -Orepresentante do Minis¬
tério Público, além das atribuições ex¬
pressas na presente lei, será ouvido em
toda aação proposta pela massa ou con¬
tra esta. Caber-Ihe-á odever, em qual¬
quer fase do processo, de requerer o
que for necessário aos interesses da Jus¬
tiça, tendo odireito em qualquer tempo
de examinar todos os livros, papéis e
a t o s r e l a t i v o s à f a l ê n c i a o u à c o n c o r d a ¬
t a ” .

AnáGse da Conjuntwa

Crescimento Atípico no Número de Títulos
Protestados prevê dificuldades para 1991
Ocresc imento no número de t í tu los

protestados de 105% em outubro relati¬
vamente ao mês de setembro ede 192%
em relação ao mês de outubro de 1989
é, no mínimo, preocupante.

Normalmente os ú l t imos meses do
ano são caracterizados por aquecimen¬
to das vendas do comércio varejista pro¬
porcionado pelo aumento da propen-
ção ao consumo dos indivíduos, devido,
principalmente, adois fatores:

* A u m e n t o n a d e m a n d a d c b e n s s e -

mi-duráveis, sobretudo na linha dc ves¬
tuários;

*Aumento na demanda dc bens du¬
ráveis (eletrodomésticos, eletroportá-
teis eeictroeletrônicos) eartigos para
presen te .

Dois pressupostos básicos explicam
este comportamento no mercado con¬
s u m i d o r :

No primeiro caso: Olançamento da
linha de produtos do vestuário feminino
emasculino, primavera-verão, estimu¬
l a n d o o c o n s u m i d o r a r e n o v a r s e u

guarda-roupas ;
No segundo caso: aaquisição de

bens duráveis para reposição de apare¬
lhos eletrodomésticos eeletroclctrôni-
cos antigos por produtos modernos,
que oferecerão maiores recursos em
função de apresentarem tecnologia
mais avançada, aliado àantecipação
das compras natalinas, tendo em vista o
recebimento do 13® salário, geralmente
utilizado para este fim.

Estes estímulos ao consumo levam
m u i t o s i n d i v í d u o s i n c a u t o s a c o n t r a í ¬
rem dívidas que extrapolam sua capaci¬
dade de pagamento, oque os tornam
inadimplentes. Tal fato contribui para o
aumento no volume de títulos protes¬
tados durante os últimos meses do ano.
Portanto, até determinado ponto, o
crescimento no número de títulos pro¬
testados encontra-se dentro das expec¬
tat ivas.

juntural que representa omo\amento
das vendas acrédito no comércio vare¬
jista, asaber, onúmero de consultas ao
S P C .

Avariação de 5,19% no número dc
consultas ao SPC no mês dc outubro re¬
lativamente ao mês se setembro, de
-2,13% em relação aoutubro de 1989 e
uma previsão dc queda para omês de
novembro de aproximadamente 15%,
confirmam ofraco desempenho das
vendas aprazo do comércio varejista
d u r a n t e o a n o c o r r e n t e r c l a t i v a m c n t e
ao ano de 1989. Oacumulado janeiro/
outubro dc 1990 comparado ao mesmo
período do ano dc 1989 apresenta uma
redução dc 5,57% no número de con¬
sultas. Sc considerarmos as previsões
para omes de novembro aqueda éain¬
da maior, 6,92% aproximadamente.

Nestes termos, analisando paralela-
mente ocomportamento dos dois indi¬
cadores conjunturais durante omês dc
outubro -aumento considerável no nú¬
mero dc títulos protestados contra um
pequeno acréscimo no número dc con¬
sultas ao SPC com tendências dispares
para omes de novembro, provável esta¬
bilidade ou aumento do primeiro cque¬
da do segundo -somos levados acrer
que aconjuntura econômica atual ex¬
plica-se pelas seguintes hipóteses:

*Uma vez cons ta tado ocresc imento
desproporcional entre os dois indica¬
dores analisados pressupõe-se que os
agentes econômicos (indivíduos cem¬
presas) encontram dificuldades em sal¬
dar compromissos assumidos no passa¬
do (no caso dos indivíduos, compras a
prazo no comércio varejista; no caso
das empresas, pagamento aforncccdo-:.
res de insumos, matérias-primas emer¬
cadorias para reposição de estoques),
não sendo esta situação, portanto, con-
seqüência de uma aceleração desmedi¬
da do consumo presente.

*Partindo-se desta premissa, olado
da demanda épressionado pela queda
do poder aquisitivo dos salários eorde¬
nados epela inexistência de crédito pes¬
soal no mercado financeiro. Olado da
oferta, p>or sua vez, depara-se com uma
demanda deprimida ecom juros reais
elevadíssimos na ponta tomadora de
empréstimos, contra ganhos reais signi-

Art. 2® -Esta Medida Provisória en¬
tra em vigor na data de sua publicação,
revogadas as disposições em contrário.

São as seguintes alterações na Lei de
F a l ê n c i a s :

a) Os juros ecorreção monetária pas¬
sam a inc id i r sobre todos os cont ra tos
cora empresas fornecedoras. Oíndice
da correção monetária Será aquele pac¬
tuado no contrato. Na ausência deste,
valerá aindexação plena do Bônus do
Tesou ro Nac iona l ,

b) Antes de aempresa apresentar ao
Juiz asua solicitação dc concordata,
terá que levar ao conhecimento do Mi¬
nistério Público. Na hipótese de entrar
em concordata, um Promotor acompa¬
nhará todo oprocesso, podendo solici¬
tar documentação einformações que a
seu Juízo sejam importantes para ter
uma avaliação. Caso oPromotor cons¬
tate irregularidades na moratória deve¬
rá informar ao Juiz.

c) As empresas terão que apresentar
uma clara demonstração de sua situa¬
ção financeira. Além do balanço patri¬
monial corrigido, as empresas terão de
fazer demonstração de lucros eprejuí¬
zos acumulados edemonstrações de
sua situação financeira, desde oúltimo preocupante ao associarmos onúmero
exercício social. d e t í t u l o s p r o t e s t a d o s a o i n d i c a d o r c o n -

No entanto, um aumento de 105%
durante um mês está bem acima de
qualquer previsão, principalmente
quando ovalor atinado émaior numa
série de 82 meses correpondente ao pe¬
ríodo janeiro de 1984 aoutubro de 1990.

Este quadro torna-se ainda mais
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Scativamente menores nas aplicações to do caixa das empresas, provocando mados àindefinição de uma política sa-
financeiras. Como resultado, as empre- uma descapitalização.
sas não têm condições de repassar este
aumento em seus custos financeiros pa¬
ra os preços, aconseqüênda deste mo¬
vimento traduz-se no comprometimen-

larial transparente, seguramente tende-
Amanutenção da atual política eco- rá aacirrar ainda mais este quadro re-

nômica de austeridade monetária efis- cessivo prolongando-o para oano de
cal juntamente com onão recuo da in- 1991, prindpalmente durante oseu pri-
ílação para opatamar de lun dígito, so- meiro trimestre.

:C0N0MA MAIWGABISE ■N)ICADORES CONJUNIURAiS4

estatística de consultas ao serviço de ^RDTECAO ao credito referente aos anos de 195? Aí?9e (HES AHES

3 . P. C .
NUMERO DE CONSULTAS

ANOS
1?S0 Í 9 8 1 i 9 S 2 1 9 8 3 1 9 8 4 1 ^ 8 5A W W W

i t S E S W X
l 9 9 é O " ' Í 9 P 9

4 7 2 5 6

5EG35
o Í 9 5 ?

Ó B 7 Í 4

ò 5 £ ò 7
6 4 7 9 8

ò5c:44

5 7 1 6 8

7Í ÍS54

7ií979
5 9 7 3 3

54061JANEIRO
-EVEREIRO
MARCO
-'>BRíL

27ÓB5
3 0 Í 1 1

3 E 9 0 7
3 5 0 5 0

4 U 0 E
360ó4
3SB45
3 7 2 9 6

41495
4 6 5 2 ?

37333
55475

008 3 5 5 9 4
4 7 0 1 9

4 5 1 3 0
4 8 5 7 5

5 1 7 2 4

4 8 4 9 8
49Ó05

55267
47695
49293
5 0 4 4 3

3 9 ó á é 573Í-. 3E206
3 0 4 , ; ;

3 0 4 4 3

^ c 4 n * T 39B86 35372
37854 52206

6 E 5 4 "
6 4 8 9 9

7 5 9 3 0

6 9 2 3 0

7459‘ : '
7 4 1 4 6 - '

3 5 0 6 5 5 3 7 ' t :

6156^
40 4 8 5 2 ^ 7 2 5' U

4 4 2 6 9
4 E 8 9 E

4 2 6 0 0
4 4 4 1 4

447E4

4 9 8 7 8

5 0 8 7 0 4 4 5 ó 7

5 2 0 1 3
^ 3 4 0 4

4 3 0 7 “

“4 Í i24 3 3 2 6

5E440
5 7 7 1 3

51351
65244

4 4 7

MAIO 7ÓÓE7

7 0 o 7 5
' 7 ^

6 9 3 2 8

74'S

/ f ^ 5304*
JUNHO

JULHO
AGOSTO
SETEMBRO

JUTUBRO
NOVEMBRO

DEZEMBRO

4 1 3 6 0

5 0 8 5 1
4 9 3 5 3

4 * 3 4 é

5:4375

^ 3 3 * 9 .■yV

4 9 0 ^ r 4 6 7 ' . *

42907
5 l 4 ' i 4

5-4S63

4950.551300
53273
45648
6582?

553c54 9 9 8 1 ó 7 T l ;
3 0 3 7 : '
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8 9 4 : 3
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' 1 0 9 5 7 2 667:^: . T 5 l 8 S4 0 1

‘ O TA L
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TITULGS LAURADOS Nü PERKDO QUE ABRANDE Í984 Aim (MES AHES)

t í tu los PRaTESTADOS

ANOS
V \ í?84 % i ? 8 5 % 1936- % ■■  1987 V 19AIÍ5 % 1 9 8 9 X i m %
MESES

JANEIRO

f e ' . - ' E r e : r q

MARCO

1 4 2 Í Í 0 , s e
3 7 3 6 j ó 9

i 3 E 2 Í 0 , 0 ?
1116 8 , 5 0
Í Í 5 0 8 , 7 6
1082 8 , 2 4

7 , 9 0

7,5?
8 0 6 . 6 , 1 “

Í107 9 , 0 4
Í Í 9 4 9 , 0 9
^43 7 , 1 8

Í 3 8 4 Í E , 2 5
9 2 3 8 , 1 7

i 3 í 5 i i , 6 4
9 7 9 3 , 6 7

Í Í 7 Í Í 0 , 3 7

1333 15,43
1094 12,66
9 7 7 í í , 3 í
3 Í 1 9 , 3 9
7 4 5 8 , 6 2

Í Í 6 6 6 , 0 3
1314 6,7?

2272 12,69
1700 9,4^
1725 9,63
11 6 4 6 ,5 0
1464 8,17

1145 Í2,2S 788 9 ,4 -
3 3 1 3 , 9 8
339 4 ,07

9 3 2 9 , 9 5
1 3 8 3 7 , 1 5
1 7 6 2 9 , 11
2428 12,55
2 2 6 0 11 , 6 3
2047 10,58

792 8 ,45
A B P Í w
HA IO

533 5 ,69 3 0 5 3 , 6 6
54B 5,85
6 2 ? 6 , 7 l
ÓHí 6,63
6 4 3 6 , 8 6
717 7 ,65
861 <?,Í9
992 10,59
956 10,20

2 7 4 3 , 2 9
JUNHO

JULHG
AeCSTO

SETEMBRO
OUTUBRO
NOUEHBR;:
h e z e m b r :

912 3 , 0 7 0 0 0 1 5 9 3 V o c
0 , 0 7 4 4 6 5 , 3 6j

1037
Í Q 7

9 2 8 8 , 2 2
3 0 4 7 , 1 2
6 1 7 5 , 4 6

7 4 2 6 , 5 9
6 0 3 6 , 9 8
6 11 7 , 0 7
573 6 ,63

1322 7,38
1541 3 ,60
1113 6 ,21
1097 6,12
1567 8,75

802 10,59
1275 6,59 1218 14,63
1140 5 ,89
1291 6,67
ÍÓ24 8 ,39
1 6 5 9 8 , 5 7

1226 14,73
2516 30,227 8 7 6 , 9 7

7 9 3 7 , 0 2
6 8 2 6 , 0 4

6 4 8 7 , 5 0
5 0 3 5 , 8 2 1354 7,56

TOTAL 100 11295 100 3640 100 19349 100 179Í2 100 9369 Í00 3325 1 0 0
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1 9 8 5 / 1 9 9 0
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/
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índice de VARIACAO DQ NUHERO de protestos lavrados no TRIENIO 88/90 (BASE -MEDIA DO ANO DE 1939 =Í00)

Í 9 8 9I Í 9 B B Í 9 9 0

I H I i I C E VAR.K
NO HES

I í n d i c e í n d i c e VmR ,%
NO HESHESES I KG HE5

3 Ó . 9 5 0

- c 5 j í í
Í j 4 7 0 i

JANEIRO
FEVEREIRO
HARCQ

A B R I L

MAIO

JUNHO
JULHO

AGOSTO
SETEMBRO
OUTUBRO

NQVEHBRC
DEZEMBRO

£ 9 0 . 9 1

£ i 7 , ò 7
££0 .87
i4?,04
187,45
203,97
Í69,£7

1 4 ó , 6 í - 1 5 , 4 4
-*.8,60

100,90
i £ , 3 8
43,400
3 9 , 0 5 c

0S3

57,10A
iSE,93
1 5 5 , 9 5
1 5 d . 9 B

322 ,15

^ i r
^ w

1 1 9 , 3 3

i 0 i , 4 1
03,246
70,160
30 ,538
- 7 , u i 3
8 2 , 3 3 0

c r ? r » n●*/ 5?7L

0 2 £,’4169
- 1 0 , 0 3
-10,16
62,774
9 7 , 7 5 8

38 ,095
,65031
105,22

j 5

- 3 2 -32," "O
£ , 8 i 4 3
14,:^81

í
, J C

£ 5 n c

8,8115
-17,01
1 6 , 5 6 6

-2? ,7?
- 1 , 4 3 8
4 2 , 8 4 4

- 1 3 , 5 9

7 9 n « 7c /
u

1 9 7 ●3, 3,5427
11,509

, 0 1

Í 4 £ , 5 Í
140,46
£00,64

‘ . ' i , 8 0 5
11 0 , 2 4 20,084
127,02
122,41

Í 5 , E Í 5

, ò 2 9A / 0 , i j 7
●"i

OBS: MEDIA MENSAL DE TÍTULOS PROTESTADOS NO ANO DE 1989 =781

e s t a t í s t i c a d e t . p r o t e s ^ ^ a d o sV A f í . ^
3 0 0 0 T

. v o j V S J

● B - 1 9 8 9

' ■■Q
■c

4-B B . 7 0 - ts s c o T\ i t e o
\

57.0
\ Ií

I

\ — f 2 C 0 049.2a T

i \L2 5 - ^ t

l \ ■(
1000 7XV 5 - -

\

-2â,7-5

;

Y
/ I
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l/

/' X- à O T ■~+
s o a

z s g sM i l
2S2 c

m D O I□
a

s1
C H —
1 W

9 1

; í i W - fl í K !i fi M 1 9 9 7

A ^ ' O S

1 P W

j í j s r y

Fundo de garantia por tempo
de serviço-novo regulamento RÉório de ConsÉs

Oempregador não mais predsa con¬
cordar, expressamente, com aopção
retroativa, basta asimples declaração
do empregado para que se opere. Aino¬
vação está contida no novo regulamen¬
to do FGTS, aprovado pelo decreto n®
99.684 de 08-01-90.

empregador fica dispensado de anotar
na Carteira de IVabalho ePrevidência
Soaal (CTPS), de cada empregado
nome eoendereço da agência do banco
depositário. Além disso, amovimenta¬
ção da conta vinculada pelo empregado
não depende mais da exp>edição, pelo
empregador, da “AUTORIZAÇÃO
PARA MOVIMENTAÇÃO -AM”,
que foi extinga. No caso de- despedida
sem justa causa ou de extinção da em¬
presa, orecibo de quitação das verbas
rescisórias substitui aAM.

j

NOVEMBRO DE 1.990O

CONSULTAS SPC.
CONS. CHEQUES
RESPOSTAS DE
REGISTRO
INCLUSÕES
EXCLUSÕES
I N T E R U R B A N O S

36.485
6 . 0 4 6

Odecreto revoga 20 decretos ante¬
riores econsolida normas sobre oFun¬
do. Prevê que, após acentralização das
contas vinculadas na Caixa Econômica
Federal, oque ocorrerá até 14-05-91, o

2.206
3.118
1.213

283
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índice de VARIACAO no numero de consul tas no TRIENIO 80/90 (BASE -MEDIA DO ANO DE Í909 =Í00)

Í 9 8 B 1 9 8 9 1 9 9 0
I N B I C E V A R . %

NO ME3
Í N D I C E m . %

NO MES
Í N D I C E V A R . X

HESES NO HES

JANEIRO

FEVEREIRO
HARCO
ABF: u.
'^AIO
JUNHO

JüLHO

1005^4 -E8,77
-18 ,82

81,04 - 4 5 , 8 8 72,88
60,39
65,63

105
117,93
92,83
9 4 , 9 1

1 0 9 , 3 0

9 9 , 3 6
1 0 4 , 5 2

-35 ,00
-17,148 1 , 5 4

90,14
105 ,68
159,29

84,28 4,0í

2,50
2 0 , 4 1

1 0 C C 8 7 A n

8,67, j j

1 7 , 2 4 89 t : 3 c c 60,84
11,73

-21 ,29

, J J, ‘ J L .

50,72 1 0 7 , 9 1
1 0 8 . 3 3

t

1 1 7 , 0 2
1 1 4 , 9 0

-26,5A
- 1 , 8 2

●Tiíi, - j O

9 9 ' T r - 7 , 9 E

1 1 , 7 5

-9,21
5 , 5 3

2,25, / j
f . T < ‘ s ; > 7^ i J , c /A ü 1 1 1 , 4 6

1 0 ^ . 7 9

11 0 , 0 7
2 , i 3

j . »

1 5 , 1 6
-9 ,09

t

SETEMBRO 112,48 -2 ,42
OUT: 1 1 1 , 6 8

1 0 ^ , 1 7
1 4 9 , 7 3

5 , 1 9, / u .

HOVEHBRC * : U - .

DEZEMBRO 7 < = : - .●37sD

jBS: HEDIA KEN3AL 3E CCNSUL T A NC ANO DE 1989 =^4 n :;0

vAFR.
. v a

« 2

nspeção do Trabalio
< a i 9X
’ 9 6 Ce

» ■ Jí »
- 1

2 * . a - *

U — : p r T
NAS EMPRESAS COM
ATÉ 10 EMPREGADOS

i
■A ã ■;3f:3 - - r s -^ 7 » - í í .

, I
- c . c

- ' 9 - —
■ < (documentos exigidos)£ I

- 2 2 , ã - r

a-registro de empregados,com as anota¬
ções atualizadas, inclusive ado horário de
trabalho ecom aindicação dos acordos
ou convenções coletivas de trabalho cele¬
bradas;

b-acordo para prorrogação ou compensa¬
ção de horário de trabalho;

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

d-comunicação de admissão edispensa;
e-CTPS, recibo de entrega edevolução;
f-avisa erecibo de férias;

g-aviso prévio;
h—pedido de demissão, se for ocaso;
i—recibo de quitação da rescisão de contrato

de trabalho;
j-cartão de inscrição no CGC;
1-atestado médico;

m-comprovante da entrega do Vale-Trans-
porte;

n-comprovante do Seguro-Desemprego

■iLH ^
■ nX ? s i

1 *

r s
*£■ b

■■0. a = 3 9 a

I í z $
Ia

} J £ S £ S

r < -

JMSRÕ J>£ CC2 ' ' i 2U lTA2
T-C ■» — < ? y r y i i ? í ?

t

. xT
V

1
\

4 - I,
s I

{

I

COOCiú + r T
V-

L .? O O O v T - ?

(CD)
o-recibo ou folhas de pagamento;
p-relação de empregados (RE)
q-guias de recolÜmento do FGTS

+KJOC' +
’W IWl 1W+ IW» 1W7 IfW I fl W

- I í í C j S
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de férias prop>orcionais, iniciando en¬
tão um novo período aquisitivo.
c-Tratando-se de empregados maiores
de 50 anos emenores de 18 anos, as
férias serão concedidas de uma só vez.
d-Caso ofuncionário não faça juz àre¬
muneração dos dias de férias coletivas:
por exemplo oempregado tem direito
a10 dias de férias eaempresa vai con¬
ceder 20 dias de férias coletivas; os 10
dias excedentes aempresa considera
como licença remunerada, aser paga
em folha de pagamento normal, sem o
terço constitucional, evitando assim, a
ocorrência da redução de salário. Neste
caso aempresa faz orecibo de férias de
10 dias com um terço, eos outros 10 dias
em folha de pagamento atítulo de licen¬
ça remunerada,
e- Oempregador comunicará ao órgão
local do Ministério do Trabalho, com
antecedência mínima de 15 dias, as da¬
tas de início efim das férias, precisando
quais os estabelecimentos ou setores
abrangidos pela medida,
f- Em igual prazo oempregador envia¬
rá cópia da aludida comunicação aos
sindicato representativo da respectiva
categoria profissional, eprovidenciará
afixação de aviso nos locais de trabalho.

i M i E i n -enados -Revogação da
Comemoração AÔtecipadaAjornada de trabalho em regra geral

éde 8(oito) horas, observado olimite
constitucional de 44 (quarenta equa¬
tro) horas semanais. No entanto, alei fi-

limites inferiores para ccras profis¬
sões tuteladas, ou regulamentadas.
Exemplo: cabineiro 6(seis) horas, mé¬
dico 4(quatro) horas, jornalista 5(cin¬
co) horas, etc.

Ajornada normal poderá ser acres¬
cida de 2(duas) horas suplementares,
mediante acordo escrito entre aempre¬
sa eempregados (homens maiores de
18 anos), ou mediante acordo coletivo
de trabalho com osindicato da respecti¬
va categoria profissional. No entanto a
remuneração da hora suplementar será
convencionada com pelo menos 50%
(cinquenta por cento) superior àhora
normal.

Será dispensado este acréscimo sala¬
rial quando se tratar de compensação
de horário. Neste caso, oexcesso de
horas de um dia deve ser compensado
pela respeoiva diminuição em outro
dia, de manoira que não exceda ohorá¬
rio normal da semana (44~quarenta e,
quatro horas), nem seja ultrapassado o
limite das horas diárias (10 horas).
Exemplo: de segunda asexta-feira a
empresa adota jornada de 8(oito) ho¬
ras e48 (quarenta eoito) minutos per¬
fazendo 44 (quarenta equatro) horas
semanais erestando desta forma osá¬
bado livre.

Para acompensação de horário aem-
presa necessita promover acordo indi\á.
dual ou coletivo homologado pelo res¬
pectivo sindicato, anão ser que este a-
cordo esteja citado em Convenção Co¬
letiva de Trabalho ou Dissídio, que pro¬
duzirá os efeitos legais px)r ocasião da
admissão do empregado

Desde 30.10.90, data da publicação
da Lei n° 8.087 de 29 de Outubro de
1.990, aseguir transcrita, está revogada
acomemoração antecipada dos feria¬
dos nacionais, institm'da pela Lei n®
7320 de 1.985.

LEI n° 8087 de 29.10.90
Opresidente da República,
Faço saber que oCongresso Nacio¬

nal decreta eeu sanciono aseguinte
L e i :

x a

Ari. 1® -Fica revogada aLei n® 7320
de 11 de Junho de 1985, que dispõe
sobre antecipação de feriados edá ou¬
tras providências.

Art. 2® -Esta lei entra em vigor na
data de sua publicação.

Art. 3® -Revogam-se as disposições
em con t rá r io .

Brasília, em 29 de Outubro de 1990;
169® da Independência e102® da Repú¬
b l i c a .

C ic los I
M 4 R F m €

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

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

As férias coletivas poderão ser dadas
atodos os empregados da empresa ou
de determinados setores
a-As férias poderão ser gozadas em
dois períodos anuais, desde que ne¬
nhum deles seja inferior a10 dias corri¬
d o s ,

b-Os empregados contratados há me¬
nos de 12 meses gozarão na oportunida-

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

CESTA EXPO®(S)
Empitháveis epráticas para oarmazenamento de materiais emantimentos.
Usadas em supermercados, indústrias, residências, etc...
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D E R A R T A M E N T O D E E S T U D O S S d C I O - E C O N õ M I C O S

ÍNDICÂDdRÍS'ÍCÕNoHÍCO-FINAN€nRÜS

I N D I C A D . / M E S E S

ISÃLTMÍNÍHÕ"TCrÍ)
SVARIACSO %
i

SÃL7FÃHiLÍÃ‘(Cf$)
IVARIAC/SO %

MA' í / 90 I JUN/90 Í JUL /90 íAGO/90 ' ISET /90 !OUT/90 lNOV/90 IDEZ/90I

t

3 6 7 4 5 0 6 ! 3 8 5 7 , 7 6 M 9 0 ' 4 , 7 6 í 5 E 0 3 , 4 6 1 6 0 5 6 , 3 í l 6 4 E 5 , í 4 l 8 3 2 9 , 5 5 l 8 8 3 6 , 8 a
0H00

■"■52706
0 , 0 0

I 5 , 0 0 2 7 , í 4 ; 6 , 0 9 I Í6,39l 6,091 29,64! 6 , 0 9I I

I

I

5 4 , 8 6 I 6 9 , 7 5
2 7 , Í 4 !

I 7 4 , 0 0
6 , 0 9

8 6 , Í 3
Í 6 , 3 9

Í Í 8 , 4 7
2 9 , 6 5

5 , 9 0 6 9 ! í 0 , í 5 8 0 í i í , 3 4 3 9 1 í í , í 3 2 9 I í 3 , 4 í 4 Ê l l 4 7 2 7 8 5 T í 7 7 2 2 3 2

I 9 í , 3 8
Ó , Í 0

I Í 2 5 , 6 8
6 , 0 9

I I I( I I I

( * ) 5 , 3 8 I I I I I
I I I I

I
I

I P O U PA N Ç A ( R E N I i . X ) i
I I
t
I

{ M . U . R ( C r $ )
lUARIAC^O %

( » ) ! 5 2 7 , 6 6
i 0 , 0 0

I 7 8 5 , 6 9
4 8 , 9 0

I 8 6 í , í 2 l 9 5 4 , 0 3 ! i 0 5 4 , 9 7 ! í í 9 0 , 5 3 l í 3 5 3 , 7 5 l í 5 7 9 , 0 í
9,601 Í0,79! Í0,58l Í 2 , 8 5 l Í 3 , 7 í l Í 6 , 6 4

I

I I
I I

I

V . R . R ( C r $ )
Í 2 SUB-REGISO

!VARIAÇÃO */

( * ) I I I t I
1 ( I I 1 II
» 4 9 0 , 6 0 1 7 3 0 , 5 0 1 8 0 0 , 6 3 ! 8 8 7 , 0 2

0 , 0 0
9 8 0 , 8 7 ! í Í 0 Ó , 9 í ! Í 2 5 8 , 6 7 ! í 4 6 8 , í í

Í 0 , 5 8
( I

I 4 8 , 9 0 I 9 , 6 0 I Í 0 , 7 9 1 Í 2 , 8 5 t Í 3 , 7 Í 1 6 , 6 4I I 1 1 II
I
I

I V . R . F ( C r $ )
UARIACao %

iD7p7c 'Tcr i ‘ )
IVARIACSO X

( K ) ! 5 4 8 , 4 0
! 0 , 0 0

I 5 7 7 , 9 1 6 3 3 , 4 5
9 , 6 1

7 0 1 , 7 9 ! 7 7 6 , 0 4
1 0 , 5 8

8 7 5 , 7 8
1 2 , 8 5 1

9 9 5 , 8 3 1 1 1 6 1 , 5 4
1 3 , 7 1

946746
0 , 0 0

I ! 1
1 I i I I I
I I 5 , 3 8 ! I 1 0 , 7 9 t I 1 6 , 6 4I I II
I
I

5 9 2 , 6 7
0 , 0 0 !

1 5 9 2 , 6 7
0 , 0 0

i 6 8 4 , 5 8 6 8 4 , 5 8
0 , 0 0

I 6 8 4 , 5 8 ! 9 4 6 , 4 6
0,00! 3 8 , 2 5

I 9 4 6 , 4 6
0 , 0 0

I I
I I II I I

I 1 5 , 5 1 II <
II I I I

I
I

I U . F . M ( C r $ )
PA G T O S . D E TA X A S
UARIACaO X

( * ) I t I I t
i I 1

I 1 4 5 4 , 0 1 1 1 5 3 2 , 2 4 1 1 6 7 9 , 4 9 ! 1 8 6 0 , 7 0 1 2 0 5 7 , 5 7 1 2 3 2 1 , 9 6 1 2 6 4 0 , 3 0 1 3 0 7 9 , 5 0
0,00! 5,38! 9,61! 10,79! 10,5811 2 , 8 5

I

i I 1 3 , 7 1 I 1 6 , 6 4I I

I

I U . F . M ( C r $ )
p a g t o s . d e i m p o s t o s
VARIACao X

( * ) { I I t I I
I > 1 t I

I 5 6 1 , 7 4
0 , 0 0

1 5 9 1 , 9 6 6 4 8 , 8 5 1 7 1 8 , 8 6
9,611 1 0 , 7 9

7 9 4 , 9 2 ! 8 9 7 , 0 6 1 1 0 2 0 , 0 5 1 1 1 8 9 , 8 5
1 3 , 7 1

I I
I I i

I t C ! 3 8 I I 1 0 , 5 8 ! 1 2 , 8 5 I 1 6 , 6 4I
I I I I I
I

F . 6 . T . S ( R E N D . X ) i 5 , 6 3 9 9 I 9 , 8 8 0 3 1 1 1 , 0 6 3 2 1 1 0 , 8 5 2 7 1 1 3 , 1 2 8 3 1 1 3 , 9 9 0 4 1 1 6 , 9 2 7 6I I

I
I

I B T N M E N S A L ( C r í )
VARIACíSO X

4 1 , 7 3 4 0 1 4 3 , 9 7 9 3 1 4 8 , 2 0 5 7 1 5 3 , 4 0 7 0 1 5 9 , 0 5 7 6 1 6 6 , 6 4 6 5 1 7 5 , 7 8 3 7 1 8 8 , 3 9 4 1
0 , 0 0 1t 5 , 3 8 9,61! 1 0 , 7 9 I 1 0 , 5 8 1 2 , 8 5 < 1 3 , 7 1 t 1 6 , 6 4II I I < I

I

I OUER BRUTO
RENDIMENTO (X)

I t « I t t
1 I t I

8 , 7 6t 5 , 7 0
I I

13,8111 1 , 5 0
I

1 5 , 2 2 1 6 , 4 7 1 9 , 8 0 II
I I I I I I

lOUER L iQUIDO
R E N D I M E N T O ( X )

( I II ( (
II I I I I I

8,34! 12,6711 0 , 6 9 1 4 , 0 1I 1 8 , 4 4 !
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WnftL; m-ÜHIDADE FISCAL DO HÜNICíPIO;

U) OS VALORES REFERENTES AO HiS DE DEZEHBRO HÍO FORAH DIVULGADOS PELOS OROSlS OFICIAIS ATÉ AELABORAÇÍO DESTA TADÉLA.

4 , 8 1 I I 1 1 5 , 0 8 I
I I I

I
I

'TRSS'- PMDICriífiDETiy TCõipêféncíi'-'??
TRABALHADOR ASSALARIADO

iÃsrDÊ’c2[a)Lõ'(cfi)

I TSKCOíniPÍISTflTE™'
(Coipetência -(iezeibro)

I

ze ib ro ) I

SiíüOTÃlii) BÃffi'Kca;cãõ'(cf») MEBTDÊffilR (CrlT"I

I

AT^ 19.823,94
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lá um tanto decepcionado. “Verificamos
que pouco interesse existe por lá pelos
problemas do Brasil”. Opresidentê  da
Cocamar contou que na Holanda existe
um banco coop>erativo 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 Lourenço
disse ter sentido na Holanda adificulda¬
de de se trazer novos investimentos para
opaís. Ecom isso, aagricultura também
éafetada. Opresidente da Cocamar
tou afalta de recursos para osetor por
parte do governo ,“o que tem levado a
agricultura auma situação insustentá¬
v e l ” .

Vera Regina

C l -

Mas, apesar de tudo, Luis Lourenço
acredita que ainda há esperanças. Segun¬
do ele, existe apossibilidade de preços
melhores para os produtos agrícolas. “É
ocaso da soja edo algodão, que por cau-

AAssociação Comercial eIndustrial dores, por exemplo, são os segmentos da sa da demanda tem boas perspectivas de
de Maringá promoveu no mês de novem- sociedade que devem levar opensamen- preço no mercado extcrno^
bro dois almoços empresariais que conta- to de toda acomunidade esuas reivindi- Luis Lourenço contou também que
ram com apresença de políticos eempre- cações também”. cm sua viagem àHolanda ele manteve
sários. Este evento érealizado acada Outro convidado para oalmoço, que contato com oministro da Agricultura e
quinzena, com oobjetivo de aproximar aaconteceu no último dia 27, foi opresi- falou sobre as dificuldades do setor. Ca-
classe empresarial para discutir questões dente da Cooperativa dos Cafeicultores breira creditou aculpa desta situação,
ligadas ao setor. Eacada almoço, aeAgropccuaristas de Maringá'- Coca- em parte, àdesunião dos agricultores.
ACIM convida uma personalidade para mar, Luis Lourenço, que abordou asitua- Mas ele também não está realmente con-
arealização de uma palestra.

No dia 13, oconvidado foi opresi¬
dente da Câmara dos Vereadores de Ma- viagem àHolanda, dizendo que voltou de
ringá, Jamil Josepetti. Ele falou sobre o
poder legislativo esua função no municí¬
pio, no Estado ena União. Segundo Ja¬
mil, “o poder legislativo éosustentáculo
da democracia”. Ele justificou sua afir¬
mação dizendo que em 64 edurante os
regimes ditatoriais, aprimeira iniciativa
do governo sempre foi amordaçar olegis¬
lativo, que até hoje sc recente de um cer¬
to desgaste. “Existem muitos grupos na
sociedade que têm interesse nesta situa¬
ção”, colocou Jamil.

Segundo opresidente da Câmara dos
Vereadores, olegislativo só pode cum¬
prir seu papel com aparticipação da so¬
ciedade. “No caso da Câmara dos Vcrca- opresidente da Cocamar colocou asituação da agricultura

Jamil Josepetti Talou sobre opoder legislativo

I I

dois amoços empresariais em novemDro

seguindo fazer muito pela agricultura.
Ele começou falando dc sua recente Ele está sem força ena Holanda se quei¬

x o u d i s t o ” .

ção da agricultura.

Vera Regina

ÉBOM VOCÊ PODER CONTAR COM UMA EMPRESA.»̂  „PARA:
c >

●Limpeza econservação em geral de Condomínios eEmpresas
●Limpeza geral em final de obra em edifícios
●Limpeza de carpete com maquinário específico ^

ATÉ NO NOME!COM 20 ANOS DE TRADIÇÃO E o

I^ARINGÁ (0442)22-8223 PARANÁ
A C I M / D E Z E M B R O / 9 0 - 2 3



V«ra Regina SOLUÇÃO DISTANTE -ACopcl,
por sua vez, afirma que oserviço foi feito
desta forma porque há muitos anos que
as árvores da cidade não eram podadas.
“E or isco de ac identes com árvores de
grande porte émuito alto. Em casos de
temporais, por exemplo, aqueda de ga¬
lhos sobre arede de energia pode com¬
prometer oabastecimento da cidade in¬
teira, como já chegou aacontecer. Sem
contar operigo que representa os galhos
estarem tocando, constantemente, os
fios de alta tensão”. Aexplicação 6do
gerente de manutenção da Copei, Alla-
miro S i lvest re .

Aempresa justifica que apoda não foi
feita no prazo certo por causa das chuvas
d e s t e i n v e r n o . “ O e x c e s s o d e c h u v a n o s

meses de junho, julho cagosto prejudi¬
cou otrabalho etivemos que fazer apoda
agora, para evitar maiores danos”, expli¬
ca Silvestre.

Mas, apesar de toda adiscussão, aso¬
lução para este problema parece estar
ainda distante. ACopcl vem testando o
uso de cabos com proteção de borracha
para os fios de alta tensão. Só que os fios
estão em experiência apenas cm alguns
pontos da cidade enão deverão estar
aprovados tão cedo. “Faz mais ou menos
um ano que estamos testando este tipo
de fio. Se funcionar, as podas drásticas
deixarão de ser feitas porque não haverá
mais problema se os galhos tocarem a
r e d e d e a l t a t e n s ã o ” .

Outra saída seria acolocação de cabos
subterrâneos. Mas, segundo aCopei, es¬
ta éuma solução cara einviável para uma
cidade com ocentro ainda em crescimen¬
to, como éocaso de Maringá. “Este siste¬
ma tem dado certo em cidades mais anti¬
gas eem pontos em que praticamente
não há mais espaço para ocrescimen¬
to”, explica Silvestre.

Apoda deixou niuita.s árvores pralicamente sem a.s roIha.s

E C O L O G I A

0verde pede socorro
Moradores ecomerciantes de Maringá protestam contra aforma

Copei fez aúltima poda de árvores na cidade. Segundo
opinião de técnicos da área, apoda foi feita deforma

radical efora da época certa

c o m o a

a

Maringá tem hoje 75 mil árvores de bal explica que, da forma como foi feita,
apoda vai prejudicar as árvores, dimi-rua, entre 70 espécies diferentes. Estes

números etambém os parques ereservas nuindo seu tempo^ de vida.
florestais fazem da cidade uma das mais FISCALIZAÇÃO —Na opinião de

Bianchini, apoda indiscriminada só po-arborizadas do país. Apesar disto, mora¬
dores ecomerciantes estão protestando de ser evitada com oacompanhamento
contra aforma indiscriminada como ade uma pessoa realmente capacitada.
Copei vem podando as árvores da cida- que oriente otrabalho dos operários. “O
de. Em novembro, aempresa fez uma das verde de Maringá merece esta atenção,
podas mais drásticas dos últimos anos, Apesar de ser aCopei quem contrata o
apesar de ser primavera, época em que trabalho das empresas que fazem apoda,
as árvores estão no auge de seu verde. cabe àprefeitura contratar um engenhei-

“Maringá éconsiderada ocoração ro florestal para fazer oacompanhamen-
verde do Brasil enão podemos admitir to. Além de caber aela também otraba-
uma coisa destas. Desta vez as árvores Iho de fiscalização deste tipo de serviço”,
não foram podadas, elas foram mutila¬
das”. Esta éaopinião do comerciante epoda, opessoal da Copei esteve na com-
presidente da Associação Comercial epanhia para falar sobre anecessidade do
industrial de Maringá, Fernando Henri- serviço. “Veja bem, eu concordo com as

razões apresentadas pela Copei. Mas
com que eu não posso concordar écom

ciantesvêmsejuntarosecologistasetéc- apoda indiscriminada efeita fora da
nicos da área. “Veja bem, eu considero aépoca”. Bianchini coloca que todas as
poda um mal necessário. Mas ela deve entidades eassociações da cidade devem
ser feita de forma criteriosa ena época começar adiscutir oassunto, porque
certa, ou seja, nos meses de junho, julho “não adianta agente querer fugir da rea-
eagosto”, afirma oengenheiro agrôno- Udade, dizendo que asolução são os ca-
mo Aníbal Bianchini, que há 38 anos deu bos subterrâneos eestas coisas. Areali-
início ao plantio das árvores de Maringá, dade éesta que está aí enão podemos
juntamente com aequipe da Companhia permitir que nossas árvores continuem
Melhoramentos Norte do Paraná. Aní- sendo podadas dc forma radical”.

Vera Regina

Segundo Bianchini, antes de fazer a

J tq u e s .
Junto ao coro dos moradores ecomer-

1
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Agenda da diretoria A S U A
E M P R E S A
ESTÁ EM
NOSSOS
P L A N O S

gushi, no fórum de Maringá. Na
mesma semana, no dia 16, opresi¬
dente Fernando Henriques eo
primeiro tesoureiro Fernando
Vieira Raimundo estiveram pre¬
s e n t e s à a b e r t u r a d o I E n c o n t r o
de Jornalismo de Maringá.

No dia 20 aconteceu outra edi¬
ção do projeto História Empresa¬
rial Vivida, promoção da ACIM e
da Universidade de Maringá. Es¬
tiveram presentes àpalestra rep¬
resentando adiretoria da ACIM,
Fernando Henriques eFernando
Vieira Raimundo. Eno dia 29,
Shiniti Ueta esteve representan¬
do ad i re tor ia na caravana rura l
promovida pela prefeitura eEma-
ter para mostrar otrabalho de
conservação de solos eníicroba-
cias em Maringá

No mês de novembro, adireto¬
ria da Associação Comercial eIn¬
dustrial cumpriu uma extensa a-
genda de visitas aempresas, clu¬
bes eentidades da cidade.

No dia 7, adiretoria da ACIM
participou de um almoço com o
Secretário de Indústria, Comér¬
cio eAgricultura de Maringá, Re¬
mo Longo, no restaurante Aldo.
No mesmo dia, às 16h30m, adire¬
to r i a v i s i t ou aCâmara dos Ve rea¬
dores eseu presidente, Jamil Jo-
sepetti. Opresidente da ACIM,
Fernando Henriques^ainda no dia
7j participou de reunião na Se¬
c r e t a r i a d e C u l t u r a e T u r i s m o d o
município.

D i a 1 3 a d i r e t o r i a e s t e v e v i s i ¬
tando aempresa Mercantil Inter¬
nacional de Café eno dia seguinte
visitou ojuiz Luiz Mitsuyoshi Ta-

A C I M

ASSOCIAÇAO COMERCIAL
EINDUSTRIAL DE MARINGÁ

Já aqui, aarte einspiração
estão presentes oano todo

Rua Santos Dumont, 2.529 —Fone 22-6999 —Maringá !
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V«ra R»gina sua sede éem Sarandi. Juntas, elas vão
gerar cerca de 275 novos empregos dire¬
tos eoutros 200 indiretos. Aprevisão da
prefeitura éde que as indústrias deverão
construir oequivalente a7mil e500 me¬
tros quadrados de área no João de Barro

EXPANSÃO: Muitas das indústrias
que adquiriram lotes da prefeitura não
estão pensando apenas em construir se¬
de própria. Algumas têm planos já anti¬
gos de expansão de atividades. Éocaso
de uma fábrica de roupas profissionais,
que atua em Maringá há mais de 4anos.
Cora aaquisição do terreno aindústria
vai construir um prédio maior do que
ocupa hoje etambém deixar de pagar alu¬
guel. “Isso vai nos trazer uma economia
que fará com que nossos custos também
sejam reduzidos, tornando nosso produ¬
to mais competitivo”, explica Mário Pu-
pulin, um dos diretores da indústria.

Além disso, afábrica poderá ter insta¬
lações mais apropriadas, oque na avalia¬
ção do empresário poderá trazer uma
melhoria na qualidade do produto. “Nes¬
ta época que vivemos, as empresas preci¬
sam encontrar fórmulas de reduzir cus¬
tos ede tornar seus produtos mais com¬
petitivos, se elas quiserem sobreviver no
mercado”. Depois que começar afun¬
cionar na nova sede, aindústria de rou¬
pas deverá contratar cerca de 40 novos
func ioná r ios .

Isso sem contar que aempresa tem
planos de entrar num outro ramo no se¬
tor de confecções: afabricação de roupas
especiais para otrabalho em câmaras
frias. Aempresa já tem um projeto neste
sentido ehá mais ou menos um ano vem
desenvolvendo testes com roupas espe¬
ciais que pretende fabricar, inclusive em
alguns frigoríficos da cidade. “Nós já te¬
mos até aempresa aberta no papel, ese
tudo correr l̂ m, dentro de no máximo
um ano já estaremos operando. Por isso
adquirimos 2lotes no João de Barro I
para instalarmos mais esta indústria”,
conta Mário Pupulin. Aprevisão do em¬
presário éde que esta nova fábrica deve¬
rá criar pelo menos 20 novos empregos.

I .

P r e f e i t u r a a s s i n o u c o n t r a t o s d e v e n d a c o m 1 2 i n d ú s t r i a s

INDÚSTRIA

Expandindo as atividades
Indústrias de Maringá adquirem da prefeitura 20 lotes no Conjunto João de Barro I.
Amaioria delas já atuava em Maringá eagora tem planos de expandir suas ativida¬
des. Elas terão prazo de 2anos para se instalar nos terrenos eaprevisão éde que de¬
pois de entrar em funcionamento, as indústrias deverão gerar cerca de 300 novos em-

dos terrenos a500 mil metros quadrados
dos, por se tratar de pequenas indústrias.
Além disso, as empresas vão poder pagar
os lotes em até 24 meses.

PRIMEIRO GRUPO: Aárea total dos
lotes vendidos às empresas chega aquase
10 mil metros quadrados. Este éoprimei¬
ro grupo de pequenas indústrias ase ins¬
talar no João de Barro Ieali elas terão
inclusive facilidade na contratação de
mão-de-obra. Éque todo oprojeto da
venda dos terrenos foi feito consideran¬
do que oconjunto João de Barro Iéha¬
bitado por famílias de baixa renda eque
têm sido as mais atingidas pela onda de
desemprego. Com ainstalação das indús
trias estas famílias terão uma nova pers¬
pectiva de trabalho emais perto de suas
casas, não tendo portanto adespesa cora
transporte coletivo.

Das 12 empresas que vão se instalar
no local, apenas uma não éda cidade -

p r e g o s
Ao todo são 12 indúst r ias -do ramo

de confecções, artefatos de cimento, pro¬
dutos químicos ealimentícios -que ad¬
quiriram lotes no Conjunto João de Bar¬
ro I. Asolenidade de assinatura dos con¬
tratos de compra evenda aconteceu no
dia 16 de novembro na prefeitura, com a
presença do prefeito Ricardo Barros, do
Secretário de Indústria, Comércio eA-
gricultura, Remo Longo, do presidente
da Associação Comercial eIndustrial de
Maringá, Fernando Henriques edos re¬
presentantes das indústrias.

Os lotes foram vendidos pela prefeitu¬
ra num plano especial euma das condi¬
ções impostas para as indústrias foi de
que elas já atuassem em Maringá. Aven¬
da por este plano especial possibilitou
abrir uma exceção na lei municipal
1.581/82, que determina que aprefeitura
só pode vender lotes apartir de mil me¬
tros quadrados. Desta vez, foram vendi-

ftGOfU.COM MOOERNÍSSIMO LABORATÓRIO
ft SUA FOTO FICA PRONTA EM

APENAS 27 MINUTOS.

ÓRGÃOS MINAMI, PIANOS E
I N S T R U M E N T O S

DE SOPRO

^ u o t a ^ U B t a
1 7 L O J A S A O S E U D I S P O R

P a r a n a v a í - U m u a r a m a
A s s i s C h a t e a u b r i a n d

G o i o e r ê - C u i a b á ( M T )
CINE FOTO SOM I N S T R U M E N T O S M U S I C A I S

REVELAQAO ACORES ANTES DO TEMPO
Av. Brasil, 3347- Tel: (0442) 22-6015 M A R I N G A - P R Av. Herval, 620 -Tel: (0442) 23-4595
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V«ra B*glna d i a s .

Amaior parte dos ônibus que trazem
lojistas éde outros estados, principal-
mcnte de Santa Catarina edo Rio Gran¬
d e d o S u l . M a s o m o v i m e n t o d e c o m ¬
pradores de cidades da região também é
muito grande. Ena avaliação dos or¬
ganizadores estes números são bons, se
for considerado ofato de que afeira está
nos primeiros meses de funcionamento.
Para eles, este éum sinal de que aini¬
ciativa tem tudo para dar certo.

Criada como uma opção para ajudar
aindústria aenfrentar odesaquecimento
das vendas, afeira pode vir ase tornar
um pvólo confeccionista dentro de Marin¬
gá. Eaprova disto éque os industriais já
começam apensar na expansão do negó¬
cio: aprefeitura já reservou um terreno
de 12 mil metros quadrados para que da¬
qui há um ano afeira possa ter sua sede
própria.

ROUPAS EACESSÓRIOS -As 41

opavilhão da Teira tem 41 estandes

CONFECÇÕES

Uma resposta para acrise
indústrias instaladas no pavilhão da feira
oferecem para olojista um leque variado
de opções de compra. Lá podem ser en¬
contrados desde artigos de couro, roupas
ebijuterias, até esiandes especializados
em roupas de banho. Com esta variedade
de produtos, aintenção éatrair cada vez
mais compradores de outros estados, es¬
pecialmente do sul do país. Para isso en¬
tão énecessária aoferta de produtos va¬
riados eque possam atrair um número

porque as indústrias estão começando amaior de lojistas até mesmo de Santa
atentar para anecessidade de diversifi- Catarina, que éum dos maiores pólos de
car seus produtos. Por exemplo, algumas venda do país no setor de malharia,
indústrias que só trabalhavam com ma- Adiversificação pode ser vista de vá-
Iharia já estão partindo para aprodução rias formas. “Veja um fato curioso: ape-
de outros tipos de roupas, como ojeans”. sar de ler grandes indústrias no setor de

EXCURSÕES -Afeira funciona das malharia, em Santa Catarina você quase
8da manhã até quase 6horas da tarde enão encontra acamisa pólo, tão tradicio-
durante este período os estandes rece- nal por aqui”, explica Vendrameto. A
bem diariamente uma média de 4ônibus, partir daí, as indústrias podem encontrar
trazendo excursões de lojistas interes- caminhos para adiversificação, aumen-
sados em comprar das indústrias. As ven- tando suas vendas econsolidando, de
das são feitas apenas no atacado eolojis- vez, afeira como um pólo confeccionista
ta pode comprar com prazo de 30 a60 na região.

Com oobjetivo de encontrar uma nova opção para os
industriais fugirem da crise nas vendas, há 90 dias foi criada
aFeira Permanente do Vestuário em Maringá. Porém mais ̂

do que driblar acrise, ainiciativa promete conquistar
um espaço definitivo no mercado

AFeira Permanente da Indústria do
Vestuário foi instalada há apenas 90 dias
mas já émotivo de muito otimismo. Cria¬
da com oobjetivo de concentrar num
único espaço várias indústrias de con¬
fecções de Maringá eregião, afeira está
alcançando boa média de vendas eapre¬
visão éde que ali poderão ser arrecada¬
dos cerca de 1,5 milhão de cruzeiros por
mês em ICMS.

Ainiciativa da criação da feira partiu
do Sindicato da Indústria do Vestuário,
que congrega 35 municípios. Hoje já es¬
tão instaladas no pavilhão do parque de
exposições -com uma área de 2nul me¬
tros quadrados eque foi totalmente re¬
formado para receber os estandes -41
indústrias, 39 delas de Maringá, 1de Pa-
ranavaí e1de Arapongas.

Osucesso já começa aaparecer eisso
fez crescer onúmero de indústrias inte¬
ressadas em montar estandes na feira.
Mas agora, para entrar no negócio, oem¬
presário tem que ter um pouco de pa¬
ciência: ewste uma lista de cerca de 40
indústrias interessadas eque aguardam
uma oportunidade. “Além disso, está
sendo feita uma espécie de seleção das
indústrias que querem participar, para
que afeira possa oferecer cada vez mais
uma maior variedade de produtos”, ex¬
plica Sérgio Vendrameto, que épresi¬
dente do Sindicato das Indústrias do Ves¬
tuário. “Mas até isso está sendo positivo.

Vera Regina

Afeira recebe compradores de vários estados
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V«ra Ragina mentos produzidos na região. “Além dis¬
so, este laboratório vai realizar também
pesquisa no sentido de desenvolver no¬
vas aplicações para determinados produ¬
tos agrícolas”, omlica Paulo Roberto.

Numa seguncia etapa, está prevista a
instalação de um laboratório de controle
de qualidade do couro. Este trabalho
será desenvolvido desde oacompanha¬
mento do animal ainda no campK), orien¬
tando os produtores sobre omanejo cor¬
reto para que ocouro não perca seu valor
por causa de defeitos emarcas de fogo.
Juntamente com olaboratório deverá ser
instalado em Maringá também um cur-
tume-escola para aformação de mão-de-
obra destinada'a indústria do couro na
região.

Oprograma prevê também aimplan¬
tação, amédio prazo, de um centro alco-
químico, que desenvolverá tecnologias
ao uso do álcool ede seus subprodutos,
além da pesquisa para amelhoria
rend imen to de mo to res aá l coo l . “Tudo
oque for desenvolvido em termos de
pesquisa será revertido para osetor, que
conta com números expressivos na re-
Ção. Hoje funcionam na região de Ma¬
ringá 27 destilarias de álcool”, explica o
s e c r e t á r i o .

E, finalmcntc, numa quarta etapa do
programa, será instalado aqui um pólo
óleo-químico, que segundo Paulo Rober¬
to Pereira de Souza, vai pesquisar formas
de melhor aproveitamento dos resíduos
das indústrias de óleo, além da geração
de novos subprodutos da soja, caroço de
algodão, milho, mamona esorgo.

/

y J L :
P a u l o R o b « r t o : u m a n o a c u m u l a n d o 2 s e c r e t a r i a s

P o l í t i c a

M i s s ã o C u m p r i d a d o

Osecretário de Ciência, Tecnolo^a eDesenvolvimento Urbano eMeio Ambiente,
Paulo Roberto Pereira de Souza, às vésperas do encerra/nenío de seu mandato, faz
um balanço de sua gestão àfrente das duas secretarias para arevista ACIM. Ele fi¬
cou durante 3anos emeio na secretaria de Ciência eTecnologia eem março deste
ano assumiu apasta do Desenvolvimento Urbano eMeio Ambiente

Ura dos programas mais importantes dustrial passará aeditar oselo de con¬
trole de qualidade do Paraná”, afirma o
sec re tá r i o .

Dentro deste programa, Maringá eto¬
da aregião deverão ganhar dentro .de
pouco tempo um Centro de Tecnologia
Agroindustrial, que vai desenvolver aa-
nálise do controle de qualidade dos ali-

desenvolvidos pela Secretaria de Desen¬
v o l v i m e n t o U r o a n o e M e i o A m b i e n t e e s ¬

te ano foi 0PEDU -Programa Estadual
de Desenvolvimento Urbano, que desti¬
nou recursos da ordem de 210 milhões de
dólares para obras em municípios.

Através do PEDU foram real izadas o-
bras em 126 municípios do estado epara
oano que vem aprevisão éde que este
número deve aumentar para cerca de 200
municípios.

Este ano também, asecretaria criou a
nova lei do meio ambiente. Esta lei, que
ainda está tramitando pela Assembléia
Legislativa, prevê uma série de inova¬
ções, entre elas as penalidades no caso
de danos ao meio ambiente. Um exemplo
éoartigo que prevê que opoluidor deve¬
rá assumir as despesas com areparação
do meio ambiente. “Antes da criação da
lei, este ônus era assumido apenas pelo
estado”, coloca osecretário Paulo Ro¬
berto Pereira de Souza. Anova lei deter¬
mina também que apena de indenização
vai ser aplicada, independente se odano
ao meio ambiente foi causado intencio¬
n a l m e n t e o u n ã o .

CTA -Com aextinção da antiga secre¬
taria de Indústria eComércio, apasta da
Ciência eTecnologia passou acuidar das
questões ligadas aestes setores no esta¬
do. Apartir disto, foram criados diversos
programas visando dcir mais força ees¬
trutura para ocomércio epara aindús¬
tria do Paraná.

Um dos programas criados foi oQuali¬
dade Paraná, que está sendo gerenciado
pelo Centro de Tecnologia Industrial do
Teepar. “O programa tem por objetivo
controlar os produtos industrializados
no estado, para que possam ter maior

getitividade no mercado externo. Ereve oCentro de Tecnologia In-

VOCE PERDEU
SEU TALÃO

DE CHEQUES?

m
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Vera Flegina contratempos inesperados, porque ogru¬
po não fez um estudo de viabilidade do
empreendimento quando iniciou apro¬
dução de açúcar. “Com isso, começaram
asurgir as dificuldades financeiras eaca¬
bamos adquir indo um verdadeiro
“know-hoV’ em administração de dívi¬
das. Aprendemos ausar acriatividade
para atingir oequilíbrio financeiro”, ex¬
plicou Meneguetti.

Ocrescimento do grupo foi fazendo
com que passasse aoferecer um número
maior de empregos eisso demonstrou a
função social de uma empresa. Por isso
segundo oempresário oap>oio ao funcio¬
nário éfundamental para oseu bem-es¬
tar, contribuindo até mesmo para oau¬
mento de sua produtividade no trabalho.

Acaracterística familiar da empresa,
constituída por seis irmãos, trouxe àtona
outra dificuldade com opassar do tem¬
po: asucessão. Asolução encontrada foi
limitar oingresso de dependentes, levan¬
do em consideração avocação eas apti¬
dões demonstradas.

Otrabalho conjunto com outras em¬
presas do setor possibilitou ao grupo o
aprimoramento técnico-científico de for-
ma mais rápida. Meneguetti frisou que a
meta do grupo sempre foi crescer, dentro
de luna filosofia de programação eco¬
mum espírito de cooperação entre os
acionistas. Isso levou àconsolidação de
uma organização sólida, moderna edinâ¬
mica, que congrega hoje as seguintes em¬
presas: Usina de Açúcar Santa Terezi-
nha S/A; Agropecuária Santa Terezinha
S/A; Usina São José S/A eUsina Julina
S / A .

MeneguclU: princípios básicos para uma empresa

História Empresarial Vivida

aneamentoe persistência; aaha do negócio
Oempresário Felizardo Meneguetti, do grupo da Usina de

Açúcar Santa Terezinha, foi opalestrante do projeto de pesquisa
História Empresarial Vivida, no dia 30 de outubro. Este projeto
épromovido pelaACIM epelo Departamento de Administração

da Universidade de Maringá etem por objetivo resgatar
ahistória de empresas eempresários da região

Falando de forma bem simples eob- adestilaria começava aprodução de açú-
jctiva sobre sua vida empresarial, Felizar- car eálcool: épreciso muita persistência
do Meneguetti colocou para os presentes para que um negócio possa ser levado
alguns princípios de gerenciamento que adiante. Oempresário afirmou
considera fundamentais em qualquer ti- tras lições foram sendo aprendidas
po de negócio. Ele começou citando um opassar do tempo. Como por exemplo,
ensinamento de seus pais, que diziam que as dificuldades legais jxxlem ser su-
que épreciso uma visão segura de se es- peradas mesmo por pequenas
tar realizando um excelente negócio, pa- ções.
ra que quando as oportunidades surgi¬
rem elas possam ser aproveitadas.

Meneguetti lembrou que foi assim
com afundação do grupo empresarial SERVIÇO
que hoje preside. “Ao analisarmos uma
touceira de cana-de-açúcar -que servia
apenas de alimentação suplementar para
ogado de nossa fazenda -fomos desper-
tados para avisão de um novo negócio e
demos úucio aatividade da destilaria de

q u e o u -
I c o m

Finalizando sua palestra. Felizardo
Meneguetti deixou uma mensagem de
otimismo, dizendo que “sem crise, não
há desafios esem desafios avida se torna
uma rot ina sem méritos”.

o r g a m z a -

Aimportância do planejamento foi
uma lição aprendida àcusta de alguns

CIM adquire vídeos técnicos
.

À

Pensando em levar aseus associados professor Carlos Bertero; Contabilidade
ais uma oportumdade de atualização eFinanças, com oprofessor Francisco

em assuntos de mteresse empresarial, aMazzucca; Marketing eVendas, com oteou etapas importantes no desenvolví- Associaçao Comercial eIndustrial de professor Marcos Cobra; eSistema Tri-
mento da empresa. Como por exemplo, Marmgá adquiriu este mês algumas fitas butário na Nova Constituição,quando adestilaria passou àprodução video com palestras de especialistas fessor Ives Gandra,
de açúcar edepois de álcool. Oempre- desenvolvimento gerencial,
sário contou que dentro deste processo, j°í°̂ de video, abordan- Estas fitas de vídeo estão àdisposição
adestilaria foi crescendo, eogrupo foi „„ a s s o c i a d o s d a A C I M . E l a s
adquirindo outras empresas do ramo. Administração Hc ^retiradas, sem qualquer des-Meneguetti lembrou também uma U- Tom opÓSr' ahTf’Associação CoLrcial e
çao aprendida pelo grupo amda quando nistração Geral ePlanejamento; com opréstim ê“

aguardente”, contou Meneguetti.
Esta mesma visão, segundo ele, nor-

com op ro -
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Vara Raglna pode ser obtido através de um trabalho
sério de marketing, que implica, éclaro,
em toda uma mudança de comportamen¬
to dentro da empresa emuitas vezes até
mesmo da mentalidade do empresário.

mudança de CONCEITOS: Mui¬
tos empresários relutam em enxergar no
marketing uma oportunidade dc rever
seus conceitos eexiste, segundo Carlos
Ribeiro, uma explicação ló^ca para isso:
ofato de sua empresa ter um passado dc
sucesso. Em cidades do porte dc Marin¬
gá, por exemplo, isto pode ser sentido dc
maneira bem mais marcante. Muitos em¬
presários considerados bem-sucedidos
começaram suas atividades quando aci¬
dade ainda estava nascendo, equando a
concorrência eas oscilações na econo¬
mia praticamente não existiam. Hoje se
encontram em dificuldades. Eapergun¬
ta que estes empresários se fazem éonde
estão falhando como administradores.

Carlos coloca que todo oproblema es¬
tá justamente no fato de oempresário es¬
tar, na maioria das vezes, acostumado a
ser 0centro das decisões. “É que osuces¬
so que sua empresa vinha obtendo até
então não justificava uma mudança dc
comportamento deste empresário. Mas
na medida em que opróprio mercado se
altera eoquadro econômico começa a
apontar dificuldades, éhora dele pensar
em mudanças”, explica Carlos, lembran¬
do que, no entanto, só com um trabalho
sério de marketing oempresário pode
atingir seus objetivos.

Muitas vezes, por pura falta de infor¬
mação, aempresa investe grandes quan¬
tias em propaganda, sem um planeja¬
mento que permita saber onde se quer
chegar eaquem se quer atingir. Desta
forma, os objetivos não são alcançados e
oempresário passa anão acreditar no
marketing. *‘É por isso que insisto em que
omarketing étodo um trabalho conjunto
eplanejado. Aqui em Maringá mesmo,
eu tive um exemplo que ilustra muito
bem oque estou dizendo. Um empre¬
sário veio até mim epediu que eu reali¬
zasse um trabalho para que suas vendas
aumentassem. Eu lhe expliquei que opri¬
meiro passo seria introduzir uma nova
mentalidade dentro da empresa eque o
que ele queria acabaria vindo como con¬
sequência”.

Carlos Ribeiro: “É preciso mudar conceitos antigos”

M A R K E T I N G

Uma ponte para osucesso
Omarketing éhoje uma das armas de que oempresário dispõe

para lutar contras as incertezas do mercado. Mas para utilizá-la,
ele necessita em primeiro lugar reformular conceitos, especialmente

aqueles que definem omarketing como simples propaganda
Otrabalho de marketing abrange uma engloba desde amaneira como os funcio-

área enorme evários departamentos de nários de uma empresa se portam diante
uma empresa. Este conceito ébastante do cliente, até mesmo ocontrole de dis-
amplo, mas segundo Carlos Alberto Ri- tribuição ecustos do seu produto”, expli-
beiro, especialista na área de Marketing ca Carlos. Ele considera omarketing es-
ePlanejamento Estratégico, éamelhor sencial como estratégia de planejamen-
definição para esta palavra, tão usada ho- to, principalraente em países como oBra-
je mas tão pouco compreendida em seu sil, com uma economia instável esujeita
real significado. Carlos éportuguês ees- amuitas oscilações. “O marketing per-
tá no Brasil há 20 anos (“vim fazer pós mite ao empresário prever omaior núme-
graduação em economia aqui porque ro de acontecimentos possíveis no qua-
não entendia aeconomia brasileira”), dro econômico ecom isso planejar alter-
Formado em direito, com especialização nativas para que aempresa não seja apa-
nas áreas de Marketing eAdministração nhada de surpresa”,
de Empresas, além de ter um vasto cur¬
rículo de prestação de serviços para gran- na economia hoje está obrigando oem-
des empresas do Brasil edo exterior —presário aHiminnir seus lucros para po-
como aGessy Lever, aGilete Portuguesa der vender esobreviver no mercado. Pa-
eaL’Oreal de Paris -Carlos faz questão ra isso, segimdo ele, aempresa tem que
de esclarecer que marketing não éape- ter um planejamento estraté^co que lhe
nas publicidade.

Carlos coloca que omomento vivido

permita reduzir preços, sem que isso se
Com aexperiência de muitos anos no reverta em prejuízo. Mas apergunta éMas Carlos reconhece que esta

assunto, ele coloca que no mercado de como chegar aisso? “O empresário só dança de comportamento dos empresá-
hoje équase impossível para um empre- pode chegar aesta situação ideal se ele ̂ ^̂ os não vai acontecer da noite para odia,
sário sobreviver sem lançar mão das ar- tiver um acompanhamento rigoroso de especialmcnte em cidades fora do eixo

dos grandes centros. Porém, écada vez

m u -

mas oferecidas pelo marketing. “Ao con- seus custos, da distribuição de seus pro-
trário do que muitos pensam, omarke- dutos eaté mesmo oconhecimento do maior onúmero de empresários que têm
ting não éapenas propaganda. Ela éape- número aproximado dos consumidores procurado os trabalhos de assessoria de

dos recursos do marketing, que deste produto”. Isso tudo, segundo ele, marketinge empresarial. Esegundo Car-n a s u m
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los Ribeiro, énesta hora que oempresá- oempresário se informe, participe de merciante não quer dizer ser um bom ad-
rio precisa ter muito cuidado. “O marke- eventos abrangentes para que ele possa ministrador. Hoje, mais do que ontem,
ting, para que alcance seus objetivos, pre- ter uma visão de todas estas mudanças ebom administrador tem que estar
cisa ser feito por profissionais, de fato. Oaplicar isso na sua administração. Mais preparadoeterumaboaretaguardapara
grande perigo são os ‘franco atiradores’, do que nunca épreciso que oempresário Que seu negócio alcance osucesso dese-
que usam de falsa fraseologia eque no se convença de que ser um excelente co- jado”.
fundo pouco ou nada entendem do as¬
s u n t o ” .

PARTICIPAÇÃO DE TODOS: Os ob^
jetivos do marketing, segundo Carlos Ri¬
beiro, começam aser atingidos apartir
do momento em que otrabalho consegue
aparticipação de todos os setores na mu- _ x e ●
dança de conceito de uma empresa. “Ve- A. rcvistâ ACIM publicâ ãCjui SL MârtinS, 3415 —fONE* 24-5600
ja, por exemplo. Aprópria atitude de j-elação de médicos, dcntistas cDR. JOSÉ RAMOS MARTINS
do mo^rnòTm qu^a mud^sua^í^ão psicóIogos conveniados com aAs- ESPECIALIDADE:CLÍNICA
sobre aempresa. Seu trabalho, com isso, sociação Comercial eIndustrial GERAL
deixará de ser apenas aquela coisa mecâ- ^xr ●jz r\ ● jnica, feita só ĉ o forma dc obter um de Manngá. Oassociado que qui-
determinado salário no final do mês. Eser Utilizar este convênio, deve ir lizada da AMB,
esta mudança de atitude do funcionário ^ Associação, onde ENDEREÇO: Av. XV de No-vai refletir no conceito desta empresa no x i x í j *
mercado”. p o d e r á p e g a r a r e q u i s i ç ã o p a r a o v e m b r o , 1 2 6 7 - C e n t r o M e d i c o

Neste trabalho conjunto énecessário atendimento. M a r i n g á - H o s p i t a l S a n t a R i t a e
que oempresário esteja atento também
às opiniões esugestões vindas do próprio
pessoal da empresa. “Se oempresário

Convênios Médicos

DESCONTO: 1vez atabela atua-

CONVÊNIOS Hospital São Marcos

passar apromover reumoes com seus N O E L I S A N C H E S L I S - D R A : R I TA D E C Á S S I A Ü B I A L -
funcionários, ele verá que pode obter i-
déias esugestões que nem ele mesmo
imaginava. Por isso, muitas vezes éim¬
portante que oproduto seja colocado pa¬
ra que os funcionários oanalisem como
consumidores. Eles têm que se sentir par- MENTO DE ADOLESCENTE DESCONTO: 50% em cadascs-

B O A L I C I N T R A

ESPECIALIDADE: PSICOTE- ESPECIALIDADE:
RAPIA INFANTIL , ATENDÍ- PSICÓLOGA

ticipantes do sucesso de um determinado £ADULTO EORIENTAÇÃO
produto”, explica Carlos. Mas ele afirma a t
que tudo isso envolve um trabalho de VOCACIONAL (PSICÔLO- ENDEREÇO: Av. CeiTO Azul,

198, S/21-FONE: 26-1687
DESCONTO: 50% EM CADA HORÁRIO: De Terça aSábado,

das 8:00 às 12:00 ede 13:00 às
ENDEREÇO: RUA Néo Alves 17:30 hrs; às terças-feiras, tam-
Mar,i„«,2321-E<lf.C.„.roMÍ- bé„ d. .8:00 ds 21:00 bor..

Omarketing como despesa enão como
investimento. “Esta mentalidade, este HORÁRIO:
conceito precisam ser modificados. Ain¬
da mais no momento atual, em que não é
mais possível vender eobter os mesmos 8:30 às 11:30 horas
lucros de antigamente. Epor isso investir
em marketing égarantir que seu produto
terá aceitação, porque oempresto po-
derá, através do planejamento de produ- Sábado, das 8:30 às 11:30 horaS
ção, reduzir custos, vender por menos e,
consequentemente, vender um número
maior de univades”.

s a o

base, mudando de fato amentalidade, GA)
muitas vezes conservadora, que impera
na empresa. “Isso éum verdadeiro traba¬
lho de doutrinação, uma doutrinação vol SESSÃO
tada para os resultados”.

d ico-s/204 -Fone: 24-9738

DR. ORLANDO RIBEIRO DO
De Segunda àQuarta-feira, das PRADO

ESPECIALIDADE: C L Í N I C A
De Sexta-feira, das 8:30 às 11:30 GERAI
e13:30 às 17:30 horas; DESCONTO: 1vez atabela da

A M B ;
ENDEREÇO: Rua Silva Jardim,

DRx WESLEY FALCÃO TULER 560 (Clínica) eSanta Casa eHos-
ESPECIALIDADE; DENTISTA pitai Maringá -Fone: 24-9982 -As mudanças boje estão acontecendo

num ritmo vertiginoso. Por este motivo, DESCONTO: 10% eOr-çamento Consultório
empresas eempresános precisam estar
preparados para enfrentar esta situação.
“Mais do que nunca éimprescindível que ENDEREÇO: Rua Néo Alves -das 8:00 às 17:00 horas

Parce lado HORÁRIO: C/ horário marcado
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A R T I G O

organizacional &marketing
por Dírçcu Simabucuro

“Os fatores que contribuem para as diferenças de comportamento entre as
empresas são sua história, seu tamanho, ainércia organizacional acumulada,
arelevância da sua competência, as necessidades impostas pelo ambiente e

particularmente as ambições, amotivação eas potencialidades dos administradores
I G O R A N S O F F

Estamos na última década do sonalidade das organizações e
segundo milênio. Uma década qualquer mudança deve partir
que sem dúvida está trazendo prioritariamente da alta admi-
transformações radicais em to- nistração.
dos os sentidos; basta ver as mu¬
danças que ocorrem no leste Eu- çâo em que só funcione aalta
ropeu. Essas mudanças acabam administração éomesmo que
afetando até mesmo as organiza- pensar em um corpo em que só
ções, pois elas são oreflexo do funcione océrebro. Oadminis-
futuro, inovam produtos, servi- trador deve ter em mente que
ços, transportes etecnologia. Po- uma organização funciona como
rém, as organizações devem se um todo, no qual cada parte exe-
preocupar em estar em sintonia cuta seu trabalho, visando um
com estas mudanças, ou do con- único objetivo, que éaempresa,
trário perderão seu poder de acultura organizacional, as-
competitividade efatalmente se- sociada ao marketing estratégi-
rão eliminadas do mercado pela co, são os elementos fundamen-
concorrência. ta is que compõem acul tura es¬

tratégica, que visa aotimização
dos lucros eaexpansão da em¬
presa. Ou seja, seu objetivo éca-

pede ofuncionário de manifes¬
tar seu desejo de escolha eopi¬
nião. Muitas vezes ele éobriga¬
do aaceitar as decisões, que sem¬
pre chegam de forma vertical.

Por isso énecessário que se¬
jam criadas condições que esti¬
mulem os funcionários ase com¬
prometerem com um planeja¬
mento de expansão eotimização
dos lucros da empresa. Épreciso
fazer com que todas as partes da
organização convirjam para um
único objetivo. Épreciso fazer
com que todos os funcionários
tenham uma única meta, não dei¬
xando que as forças se dispersem
epercam seu potencial de exe¬
cução. Énecessário disseminar
uma consciência de equipe.

Para tanto os funcionários de¬
vem ser transformados em agen¬
tes ativos no processo de plane¬
jamento, colhendo suas opiniões
esugestões. Isso irá motivá-los,
comprometê-los com osucesso
dos resultados, obtendo-se uma
equipe coesa na consecução dos
objetivos da empresa.

As organizações mais compe¬
titivas sabem que sua sobrevi¬
vência depende de tornar aem¬
presa apta aqualquer alteração
do mercado. Esó sobreviverão à
guerra mercadológica as empre¬
sas que não sofrerem de “atrofia
perceptiva” eque souberem se
dobrar ante os ventos das mu¬
danças.

Mas pensar em uma organiza-

Mas apergunta écomo acom¬
panhar transformações tão rápi¬
das? Epreciso inovar, moderni¬
zar, rever velhos valores. Oem- nalizar forças neste sentido, in-
presário precisa mudar sua ad- tegrando todo os membros da
ministração conservadora dan- organização na busca de lucros e
do lugar auma visão progressis- expansao.
ta. Em todas as empresas existe Em marketing oobjetivo final
um tipo de cultura que as carac- éavenda. Assim, podemos ver
teriza, que espelha ocomporta- cultura estratégica como marke-
mento das organizações no mer¬
c a d o .

ting interno. Enecessário que o
funcionário “compre” aidéia de

Assim como todo ser humano que aempresa passa por trans-
expressa sua personalidade atra- formações eque ele éparte inte-
vés de um comportamento, toda grante desta mudança,
organização expressa sua cultu¬
ra através de um comportamen¬
to coletivo dos membros da em¬
presa. Eessa cultura organiza¬
cional égerada pela personali-

Mas fazer'com que ofuncio¬
nário “compre” aidéia nem sem¬
pre étarefa fácil. Ele convive
com uma sér ie de “est ímulos”
que ofazem desacreditar nas

dade do administrador. Os mem mudanças. Estímulos como, por
bros dirigentes, sem^ dúvida, têm exemplo, uma administração au-
uma influência decisiva na per- toritáriae conservadora, que im-

D i r c e u S i m a b u c u r o é c o n s u l t o r e m

Market ing eTreinamentos da KGM
C o n s u l t o r i a e m S i s t e m a s c T r e i n a m e n t o s
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Coluna dos Correios
S 6 n a c s e r v i ç o n a c i o n a l

de aprendizagem
c o m e r c i a l

CENTRO DE DESENVOLVIMENTO PROFISSIONAL DE MARINGÁ

E M T M E S A H U M E I A A M C O K R E t O S E T E L E C H A F O S

Apartir desta edição, arevista ACIM
passa aoferecer aseus leitores mais um
serviço: aColuna dos Correios. Você em¬
presário poderá, acada edição, conhecer
melhor os serviços oferecidos pela Empre¬
sa Brasileira de Correios eTelégrtrfos e
muitos deles poderão se encaixar com a
necessidade de sua empresa. Além disso,
você conhecerá também os prazos, os e-
quipamentos que os Correios têm àsua
disposição eas formas de pagamento des¬
tes serviços.

PROGRAMAÇAO MENSAI. DE CURSOS -JANEIRO DE 1991

P E R Í O D O H O R Á R I OÂREA/CURSOS

ADMINISTRAÇÃO EGERÊNCIA
Chefia eLiderança
M a t e m á t i c a F i n a n c e i r a

Introdução àAdministração de Recursos Humanos

2 1 / 0 1 a 2 9 A ) 1
28/01 a08/02
3 0 / 0 1 a 1 5 / 0 2

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

A R M A Z E N A G E M , E M B A L A G E M E E X P E D I Ç Ã O
Empacotador para Supermercado
Repositor de Mercadorias

21/01 a01/02
2 8 / 0 1 a 1 9 / 0 2

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

Você já ouviu falar em E.M.S. (Express
Mail Service) ou Serviço de Correio Ace¬
lerado In te rnac iona l?
Este éomais novo serriço oferecido pe¬
los Correios para remessa de documen¬
tos emercadorias para oexterior, com
prioridade no encaminhamento eentre-
;a. Isto representa prazos entre 3e5dias,
lependendo do país de destino.

Existe ainda apossibilidade de fatura¬
mento, com até 45 dias de prazo, sem
acréscimos edescontos progressivos em
função da quantidade de remessas feita
ao longo do mês.
Se você faz despachos para oexterior e
se interessou pelo serviço, entre em con¬
tato com as Agências locais dos Correios
ou ligue 22-5965 para maiores informa¬
ções.
E.M.S -asua nova modalidade de remes¬
sas de documentos emercadorias para o
ex te r i o r.

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

Etiqueta Social eProfissional

02/01 a15/01
16/01 a24/01
2 3 / 0 1 a 3 0 / 0 4
2 8 / 0 1 a 0 1 / 0 2

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

19:00 às 22:Q0

E S C R I T Ó R I O

Datilografia
Auxiliar de Escrítórío/Datilografía
Auxiliar de Escritórío/Datilograna
Auxiliar de Contabilidade/Datilografía
Legislação Trabalhista
Redação Comercial
M a t e m á t i c a B á s i c a

0 7 / 0 1 a 0 5 / 0 4
07/01 a07/06
1 4 / 0 1 a 1 4 / 0 6
1 4 / 0 1 a 2 4 / 0 5
2 1 / 0 1 a 0 1 / 0 2
28/01 a27/02
28/01 a08/02

20:30 às 22:30
13:30 às 17:30
08:00 às 12:00
18:30 às 22:30
19:30 às 22:30
19:30 às 22:30
19:30 às 22:30

I N F O R M Á T I C A
Operador de Microcomputador IBM/PC
Operador de Microcomputador IBM/PC
Operador de Microcomputador IBM/PC
Operador de Microcomputador IBM/PC
Operador de Microcomputador IBM/PC
D’BASE III PLUS -Modo Direto eProgramado
Operador de Microcomputador IBM/PC

18:30 às 20:30
10:00 às 12:00
13:30 às 15:30
15:30 às 17:30
13:30 às 17:30

.20 :30 às 22 :30
08:00 às 10:00

0 3 / 0 1 a 0 4 / 0 2
0 7 / 0 1 a 0 6 / 0 2
07/01 a06/02
09/01 a08/02
19/01 a30/03
21/01 a06/03
28/01 a04/03

P R O P A G A N D A

Impressorde Serígrafia (Silkscreen)
D e s e n h i s t a d e M o d a s
D e s e n h i s t a d e M o d a s
D e s e n h i s t a d e M ó v e i s

AArte de Bem Fotografar

A E R O G R A M A S S O C I A I S
DE NATAL DOS CORREIOS

Reflita sobre esta idéia
As vantagens você já conhece:

-não precisa de selos
-não precisa de envelopes
-você não perde tempo na postagem
-oferece melhor preço do mercado
-diversos modelos, com ou sem mensa-
g e m
-possibilidade de atendimento no seu
endereço

E n t ã o :

-se você deseja remeter mensagens de
bom-gosto,
-se você não pretende dispor de grandes
somas em dinheiro, entre em contato
com as Agências locais dos Correios ou
ügue 22-5965.

0 7 / 0 1 a 0 1 / 0 2
1 4 / 0 1 a 1 2 / 0 4
1 4 / 0 1 a 1 2 / 0 4
2 1 / 0 1 a 2 9 / 0 3
2 8 / 0 1 a 0 5 / 0 2

19:00 às 22:00
13:30 às 17:30
19:00 às 22:00
19:00 às 22:00
19:30 às 22:30

S A Ú D E
Atualização para Assistência de Creche ePré-Escolar
Socorros de Urgência

14:00 às 17:00
19:00 às 22:00

2 8 / 0 1 a 0 5 / 0 2
31/01 a08/02

V E N D A
I n t e n s i v o d e Ve n d a s

Formação de Vendedores
Aperfeiçoamento para Caixa de Supermercado
Telemarketing -Técnica de Venda por Telefone

OSESC Maringá está promovendo um curso de inglês completo, com material importado, feito por
quem entende de América eque procurou amelhor maneira de unir duas grandes coisas: acultura
dos Esudos Unidos ealíngua in̂ esa num jeito gostoso de ser aprendida. Solte seu lado curioso e
descubra aAmérica falando inglês, éclaro. As aulas começam em fevcrciro/91, todas as segundas,
quintas esábados, no período da tarde eda noite. As inscrições já estão abertas evocê pode obter
maiores informações no próprio SESC.

21/01 a25/01
28/01 a15/03
28/01 a08/02
28/01 a01/02

19:30 às 22:30
19:00 às 22:00
20:00 às 22:00
19:30 às 22:30

A C I M / D E Z E M B R O / 9 0 - 3 3
j
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R i s c o s e i n c e r t e z a s d a
conjuntura econômica atual

V*ra Regina

por Moacir Colombo

drasticamente seus custos, enquanto ve¬
em os preços em suas compras conti¬
nuarem subindo. Ocusto atual do di¬
nheiro não lhes permite manter apro¬
dução cformar estoques crescentes,
que não são absorvidos pelo mercado.
Oquadro para os próximos meses 6
sombrio se algo não mudar arota.

Amaioria não espera muito deste fi¬
nal de ano, mesmo considerando os pos¬
síveis gastos com décimo terceiro salá¬
rio. Oaprofundamento da recessão
conduzirá ao aumento do desemprego,
que poderá ser agravado pelo aumento
do número de concordatas efalências,
provocando maior redução do merca¬
do. Por mais esforços que as pequenas
emédias empresas dispendam, elas não
dispõem de “gorduras” para absorver
custos crescentes, pois com aretração
da demanda, os custos fixos têm que ser
diluídos num volume maior de produ¬
ção ou de vendas. Éesse um outro foco
de resistência da inflação.

Diz-se que em qualquer país de¬
cente, uma política econômica como a
atual já teria produzido os efeitos espe¬
rados. Por que isso ainda não ocorreu
aqui? Évisível acontinuidade de prá¬
ticas de reajustes com base na inflação
passada, eàmedida em que esta au¬
menta, com reajustes preventivos. Éevi¬
dente aação de grupos eempresas que
conseguem impor seus preços no mer¬
cado. Eocaso da indústria têxtil, ci¬
mento, química, etci Ehá uma parcela
considerável de empresários que não se
engajaram numa nova atitude erejei¬
tam arecessão, argumentando que an¬
tes, mesmo com ainflação alta, ganha¬
vam dinheiro eagora correm orisco de
quebrar. Para eles, que volte ainflação
alta! Emais ainda aconstatação de que
no Brasil, ainflação só declinou natu¬
ralmente quando aeconomia estava em
expansão, mostrando ser compatível o
crescimento da demanda desde que a
oferta também cresça. Daí bastaria ad¬
ministrar oequilíbrio entre oferta/de¬
manda, oque em parte se faz com apo¬
lítica monetária.

Uma política econômica recessiva
deveria ser temporária, dentro de um
programa mais amplo que levasse àre¬
tomada do crescimento econômico e

Aconjuntura econômica atual pro¬
voca preocupações em alguns, angús¬
tias em outros ecalafrios em muitos. A
política monetária vai mantendo odi¬
nheiro escasso, ainflação teima em su¬
bir, eogoverno apela para as medidas
mais drásticas que desembocam no a-
profundamento da recessão.

Enquanto se procura demônios cul¬
pados pela resistência da inflação, ve¬
mos asituação atual das pequenas c
médias empresas se degradar. Para
muitas delas aqueima de estoques, mui¬
tas vezes apreços que não permitirão a
reposição, significa recursos para co¬
brir despesas ou pagar compromissos,
enquanto observam oíndice de liqui¬
dação de contas areceber cair assus¬
t a d o r a m e n t e .

Oaperto financeiro tem forçado
muitas ase socorrer nos bancos. Essa a-
titude, hoje, éverdadeiro suicídio.

Em menos de um mês as taxas de ju¬
ros reais da economia, acima da infla¬
ção, oscilaram de 2% ao mês para 10%,
que anualizadas, variaram de 40% para
160%. Essas taxas são absurdas, pois
numa economia em retração não há co¬
mo absorver estes custos financeiros.
Ouem tenta repassar para os preços, vê
suas vendas caírem ainda mais. Ejuros
altos assustam os consumidores do cre¬
diário.

Aescalada de juros ressuscitou aci¬
randa financeira efez oparaíso dos ban¬
cos ede quem tem dinheiro para apli¬
car. Com aescassez do dinheiro, os
bancos tornaram seus empréstimos
mais seletivos, oque significa quase ne¬
nhum acesso para os pequenos emé¬
dios, cuja situação financeira se agrava.

Aretração econômica não pode ser
atribuída exclusivamente àpolítica mo¬
netária. Ogoverno reduziu prazos para
pagamento de impostos evai alcançan¬
do superavits financeiros reduzindo o
dinheiro em circulação. Enquanto os
preços sobem, os salários já defasados
ficam congelados ou com reajustes que
não repõem ainflação nas datas-bases
e0mercado enco lhe a inda ma is .

Pequenas emédias indústrias vivera
hoje uma situação difícil. Fica cada vez
mais c lara anecess idade de reduz i rem

não ser instrumento para dobrar alguns
aniquilando amaioria. Oque se vê hoje
éque apoUtica econômica não con¬
seguiu conter ainflação cm patamares
mais baixos eogoverno, ao aprofundar
arecessão, pode provocar oaniquila¬
mento da pequena emédia indústria,
do comércio eda agricultura. Esta últi¬
ma um dos fatores que permitiam ànos¬
sa região desconhecer em parte acrise
do resto do país. Enão há perspectivas
de retomada do crescimento. Apróxi¬
ma safra agrícola está comprometida e
parece que ogoverno terá acomemorar
aredução da liquidez por não ter finan¬
ciado aagricultura. Mas afrustração da
safra reduzirá aoferta de produtos agrí¬
colas, com impactos previsíveis.

Éinteressante observar como tudo
isso acontece, com ainércia das classes
produtoras. Aparalisia das classes tra¬
balhadoras écompreensível, pois os tra¬
balhadores hoje estão mais preocupa¬
dos em não perder seus empregos. Mas
os pequenos emédios empresários -
por enquanto estes -estão com asobre¬
vivência de suas empresas ameaçada. A
maioria dessas empresas são meros re-
passadores de preços esua contribui¬
ção para reduzir ainflação élimitada.
Mas serão os que mais sofrerão oim¬
pacto da recessão que se aprofunda.

Moacir Colombo éprofessor-adjunlo
do Departamento de Economia da

Universidade Estadual de Maringá e
membro titular do Conselho Regional

de E^conomia -6* Região -
Paraná, gestão 1990/93
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ELETRO TOYO DIESEL
SERVIÇO AUTORIZADO

BOSCH -D IESEL EELÉTRICO

B O S C H Peças eAcessórios
Regulagem de Bombas Injetoras

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

CEP -87100 -MARINGÁ -PR.

Eletro Maringá
ADALBERTO VIEIRA &CIA. LTDA.

MATERIAIS ELETRICOS EM GERAL

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

Filial -Avenida Tiradentes. 858 -Fone 27-3000 -Londrina



MICROTEC /INFO SHOPPING.
TRABALHANDO PRA VOCÊá *

Para ser omaior fabri¬
cante de micros do país, a
Microtec teve que trabalhar
m u i t o .

Nesses dez anos ela nâo
parou um só instante, sem¬
pre preocupada em criar as
soluções mais completas
pra você.

Por isso sua Linha MF,
que ségue os mais avança¬
dos padrões internacio¬
nais, hoje faz parte do dia-
a-dia das pequenas às
maiores empresas do país.

E 0 t r a b a l h o d o s s e u s
ReverxJedores Exclusivos e
de sua Rede de Assistência
Técnica-RAM tem muito a

m i c r o t e c
>Sf<

Empresa do Ano|̂INFORMÁTICAip

v e r c o m e s s e s u c e s s o .

Agora, com olançamen¬
t o d a s n o v a s u n i d a d e s d e

negócios Multimícro, Net-
micro eWorkstat ions, aMi¬
crotec inova mais uma vez,
trazendo até você, definití-
vamente, aera da integra¬
ção de sistemas.

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

Conheça agora tudo o
que aMicrotec faz para faci¬
litar asua vida. através da
Info Shopping -seu reven¬
d e d o r e x c l u s i v o .

m L
t-Taf /m “«h.* a m - \

' J S i i

r INFO SHOPPING -Depto. de Marketing
AVENIDA PEDRO TAQUES, 919- CEP 87030 -MARINGÁ -PARANÁ

FONE: (DDD 0442) 23-2488
Gostaria de receber maiores informações sobre oMF 386 SX,
oequipamento ideal para ingressar no universo dos 32 bits.

Info Shopping
INFORMÁTICA

I I
g

I
i |I

N o c n e K

I
● A m

l l
Empresa D

I JR a m o d e A t i v Cargo t / i

I C E P,E n d e r e ç o
m i c r o t e c I Est T e l .C i d a d e
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Equipamentos
Automação Comercial/Industrial
Programas para Computadores
A s s i s t ê n c i a T é c n i c a
Suprimentos
Cursos/Seminár ios

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

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