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ANO XXVIII - Niimero 310 ACIN MAIO, 1991
UMA ENTIDADE EM DEFESA DA LIVRE INICIATIVA
De Maringa para o Brasil
Maring4 tem hoje 675 cando a fiscalizagio em todo

indistrias, segundo dados da
prefeitura. Pelas caracteristi- **
cas da regidao, muitas sao
agroindistrias. Apesar de
muita gente desconhecer es-
te fato, existem na cidade
também outras inddastrias
que sdo Gnicas no estado e
em alguns casos até mesmo
no pais, se forem considera-
das determinadas linhas de
produtos.

Nesta edigao, a revxsta 3
ACIM traz uma reportagem
sobre algumas destas indis-
trias, mostrando o que elas produzem e
quais as dificuldades que enfrentam. S6
para citar alguns itens, estas inddstrias
maringaenses produzem desde guitar-
ras elétricas, porta-agulhas e equipa-
mentos odontolégicos, até antenas, ce-
ramicas exclusivas e equipamentos pa-
ra postos e fabricas de freios. Muitas
destas indistrias levam o nome de Ma-
ringé até para o exterior.

Confira também nesta edigio uma
entrevista com Francisco Basilio Jr.,
um dos organizadores de Maring4 Ex-
port Meeting, que no més passado mo-
vimentou dezenas de empresas de v4-

i‘-‘

rias partes do pafs, que mantiveram

contatos com importadores de diversos
paises. Basilio fala das perspectivas de
mercado exterior para o Brasil e do po-
tencial da regiao de Maring4, que pode
se tornar um grande exportador na 4rea
téxtil.

Também nesta edigao, uma maté-
ria sobre a violéncia e a rotina de uma
Delegacia da Mulher. Aos poucos as
mulheres vao vencendo o medo e der-
rubando o preconceito de denunciar a
violéncia. Veja como a procura pela
Delegacia tem crescido dia a dia.

A Receita Estadual esté intensifi-

o estado, visando evitar a so-
negagio do ICMS. E que o
novo governador Roberto
Requido assumiu com a me-
ta de aumentar a arrecada-
¢ao do estado em 40%. O no-
vo delegado da Receita em
Maring4, Claudiné de Olivei-
ra, explica nesta edigdo como
a fiscalizagao vai agir, ressal-
tando que a Receita “nio
quer espalhar um terrorismo
fiscal. O objetivo € esclarecer
| 0 contribuinte, usando sem-
pre bom senso”.

Os valores do IPTU e taxas muni-
cipais deste ano provocaram muita po-
1émica e revolta na populagdo. Depois
de muitas negociagdes com a prefeitu-

ra, sem que se chegasse a uma conclu- |-

sao, a Associacao Comercial e Indus-
trial e outras entidades, associagoes e
partidos politicos elaboraram um pro-
jeto de lei de iniciativa popular, solici-
tando desconto de 70% nos valores lan-
¢ados. O projeto, com mais de 8.500 as-
sinaturas, foi aprovado em 3 discussoes
na Camara dos Vereadores. Veja maté-
ria sobre o assunto também nesta edi-

cao.
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Joaquim, Carlos Piovezan, Samuel e Reginaldo: 20 anos de tradi¢ao em Maringd

Meu negocio

20 anos no ar

Em 20 anos de existéncia, a Radio Cultura deixou a marca do
pioneirismo na cidade. Hoje ela comemora todo este trabalho com
a posi¢ao de lider absoluto de audiéncia em Maringa

A Rédio Cultura de Maringi foi a
primeira da cidade e comegou a operar
em 15 de junho de 1951, época em que
Maring4 nao tinha sequer energia elétrica
ainda. Para a radio poder funcionar, co-
mo lembra Joaquim Dutra, um dos sécios,
era preciso acionar todas as manhas um
gerador a diesel. “Era até engragado, por-
que todos os locutores sempre davam um
jeitinho de fugir do primeiro horério da
radio, para nao ter que acionar o gerador,
o que dava um trabalho danado”, conta.

A primeira sede da réadio ficava na
avenida Herval, onde hoje funciona o
escritério da Copel. Foi somente em 1953
que a radio ganhou prédio préprio, onde
estd instalada até hoje. Daquela época
para cd a Radio Cultura sempre teve
participagao importante nos fatos e acon-
tecimentos da cidade. Até mesmo da elei-
¢ao do primeiro prefeito, Inocente Vila-
nova, a radio participou, transmitindo to-
da a apuragao para os maringaenses dire-
to de Mandaguari, na época sede da Co-
marca, através do telefone da Companhia

“Melhoramentos.

PIONEIRISMO: Foi no prédio no-
vo, com um auditério com 300 poltronas
—onde eram realizados programas ao vivo
que a radio inimeras vezes serviu de sede
para reunides importantes das liderangas
da cidade. Na época nao havia nas redon-
dezas um auditério como aquele, que pu-
desse acomodar tantas pessoas. Com isso,
aradio acabou se transformando em pal-
co da criagao de clubes, associagoes e até
de time de futebol. A Associagao Comer-
cial e Industrial de Maring4 também teve
areuniao de fundagao realizada no audi-
tério da Cultura.

Na fundagao da ACIM aconteceu
um fato curioso, que ficou entre as tantas
histérias que envolvem a radio. “Um em-
presario maringaense procurou a diregao
daréadio e nos pediu a divulgagao do con-
vite para a reuniao de criagao da entida-
de, o empréstimo do auditério e também

a transmissio da reuniao”, relembra Sa-
muel Silveira, outro sécio da Cultura. Se-
gundo ele, o empresério foi atendido e tu-
do aconteceu conforme o combinado.
Mas no momento da reuniao o empresirio,
inocentemente, afirmou a um dos repér-
teres que nao havia mais presentes por-
que os avisos s6 tinham sido divulgados
pela radio, tinico 6rgao de comunicagio
da cidade. “N6s resolvemos entao dar ao
empresario, que € um grande amigo nos-
so, uma demonstragao da audiéncia da
radio. Anunciamos que a loja dele, que
ficava no Maringad Velho, estava com-
prando gatos para fazer sabao e a bom
prego. Nao demorou 3 horas € o filho do
empresario nos procurou pedindo a sus-
pensio do aniincio, porque havia se for-
mado uma verdadeira multidio de meni-
nos em frente a loja, cada um com seu ga-
to, para vender. Suspendemos de imedia-
to 0 aniincio € o empresario ficou conven-
cido da eficiéncia de nosso veiculo”, lem-
bra bem-humorado Samuel Silveira.

Durante estes 20 anos de existéncia,
a Réadio Cultura cresceu muito. Em 1956,
o grupo de s6cios adquiriu a R4dio Jornal
(hoje Metropolitana) e depois dela outras
12 foram adquiridas em todo o estado e
assim foi fundada a Rede Paranaense de
Ré4dio, que acabou vendida na década de
70. Sem contar que, como lembra Joa-
quim Dutra, a Radio Cultura foi a “maie”
de outros veiculos de comunicagio da
cidade: a Televisao Cultura, o Jornal (ho-
je Jornal do Povo) e o Diério do Norte do
Parané também foram fundados pelo gru-
po da Rédio Cultura.

Hoje a Rédio Cultura ocupa a lide-
ranga na cidade. De acordo com a pesqui-
sa realizada pela empresa Conceito Pes-
quisas, de Sao Paulo — um trabalho con-
tratado por todas as emissoras de radio
de Maringé — a Cultura obteve mais de
64% de audiéncia no horério das 6 da ma-
nha as 7 da noite.



Entrevista

0s caminhos para 0 comércio exterior

Francisco Basilio Jr. é um carioca que acabou se apaixonando por Maringd. Ele conheceu a cidade
quando esteve aqui para os primeiros preparativos para a realizagdo da Maringd Export Meeting, evento que
a sua empresa — a Proposition- Representagoes e Comércio Exterior — organizou no més passado. Basilio tem
a experiéncia de 16 anos com  comércio exterior, desde que trabalhou como diretor de marketing da empresa

carioca Metalon — Indistrias Reunidas S/A, quando manteve muitos contatos na Itdlia e Estados Unidos.
Gragas a estes contatos Basilio pdde organizar no Brasil o primeiro evento de comércio exterior, a Milao/Rio
Export 89. De lé para c4, muitos novos contatos foram feitos e hoje Basilio vé grandes perspectivas para
o Brasil em termos de exportacdo. Nesta entrevista, Basilio fala destas perspectivas e de
vdrios aspectos que envolvem as exportagoes no Brasil.

ACIM: Qual a maior dificuldade para
comecar a exportar?

FRANCISCO BASILIO JR.: Quando foi
realizada a Milao Export 89, foi que senti
a dificuldade de se estar na Europa, ofe-
recendo produtos brasileiros, j& que o
Brasil é muito mal visto 14 fora por uma
série de motivos. A falta de pagamento
para a divida externa, a violéncia e outros
acontecimentos internos contribuem pa-
ra isso. As oscilagoes da nossa economia
também influem muito na credibilidade
dos nossos empresérios 14 fora, que tém
fama de nao cumprirem contrato. Mas
gragas a alguns amigos italianos consegui
entrevistas com empresas daquele pais e
o grupo La Rinascente ¢ a Coop
decidiram vir para o Brasil participar do
evento Mildo-Rio Export/89. O grupo € o
maior em lojas de departamentos na Ita-
lia, com cerca de 400 lojas e 16 hipermer-
cados completos. Na época, este pessoal
quis conhecer aqui no Bra§d empresas
que fabricassem toalhas, artigos para ca-
ma, mesa e banho e maios. A partir disto,
comegou a se desenvolver todo um traba-
Iho. E veja, fornecer para uma loja de de-
partamentos do exterior ¢ muito vantajo-
so. Ela d4 ao fornecedor um planejamen-
to das quantidades pedidas, além de uma
importante troca de know-how. Sem con-
tar que & um cliente garantido, desde que
o fornecedor corresponda. Com estes
contatos, empresas italianas compraram
recentemente quantias superiores a 1 mi-
lhdo de délares de empresas do Vale do
Itajai, em Santa Catarina, s6 em toalhas.
Estas compras, entdo, sao um sinal verde
para o setor de toalhas no Brasil.

ACIM: E qual a importéncia de um even-
to como a Maring4 Export Meeting neste
contexto de estabelecer relagdoes com o
comércio exterior?

FRANCISCO BASLIO JR.: Quando vo-
cé convida uma departament store euro-
péia para um evento como este, € claro
que vocé estd pensando em vender seu

Basflio: “O Brasil tem potencial Falta préitica”

produto. Mas existe o outro lado, e vocé
tem que pensar que, para isso, terd que
oferecer o que ela procura. As vezes a em-
presa quer vir e participar do evento, mas
o que ela procura nao estaré sendo ofere-
cido. Entao € preciso sempre conciliar es-
tes dois interesses quando se organiza um
trabalho como este. E o trabalho da Ma-
ringd Export Meeting foi desenvolvido
basicamente para dar oportunidades
também as empresas da regiao. Os inves-
timentos num evento como este sao pe-
juenos em relagao ao beneficios que ele
pode trazer. Sem contar o know-how que
os brasileiros, especialmente os empresa-
rios da regido, adquirem com esta expe-
riéncia.

ACIM: O Comércio exterior ¢ um bicho-
se-sete-cabecas? Quer dizer, a empresa
que nunca exportou encontra grande di-
ficuldade?

FRANCISCO BASILIO JR.: Veja bem,
um trabalho como o que foi feito na Ex-
port Meeting visa implantar uma mentali-
dade de exportacao, que poder4 levar as
autoridades a darem o apoio necessario
para que estas exportagdes sejam viabili-
zadas. E também a investir para que Ma-

ring4 seja transformada num dos maiores
pélos de confecgoes da América Latina. A
regiao de Maring4 € a maior produtora de
algodao do Brasil. Entao a riqueza, que &
a matéria-prima, o algodao, est4 aqui. E
existe um fato que aponta o caminho: hoje
o poliéster esta sendo totalmente abolido
do mercado italiano. Ninguém quer sa-
ber mais de sintéticos. O algodao est4d em
alta. E o algodao esté aqui, assim como o
petréleo estad no Kwait. Entao, assim que
o governo der financiamentos facilitados
para a aquisi¢ao de maquinas modernas
para a fabricagao de tecidos, Maring4 po-
deré se transformar num pdlo no setor.
Entao a cidade tem tudo para dar certo
como grande produtor e exportador neste
setor.

ACIM: O que falta as empresas brasilei-
ras para estabelecer uma relagao dura-
doura com os importadores?
FRANCISCO BAS{LIQ JR.: Primeiro, o
conhecimento do comércio exterior, de-
pois, superar um certo medo que o brasi-
leiro tem, que € até natural. Hoje j4 nio
ha mais como suportar esta politica de
mercado fechado, voltado apenas para o
consumo interno. N6s tivemos um perio-
dode 25 anos de regime de excegio, volta-
do apenas para 0 mercado interno. Agora
estd se descobrindo que este mercado é
gnuitc.) pequeno, muito menor do que se
imaginava. O consumo no Brasil est4 mui-
to abaixo da capacidade de produgio.
Apenas 15 milhoes, em 140 milhdes de
pessoas, tém realmente poder aquisitivo
para comprar. Eu pergunto, quem pode
hoje comprar um carro novo a vista? Pou-
cos. Entao, o mercado interno é muito
restrito. Mas, o que dizer de um mercado
como a Comunidade Econdémica Euro-
péia, que tem 350 milhdes de pessoas? S6
para podermos analisar: a Itilia importa
hoje o equivalente a 170 milhoes de déla-
res, € a participagao do Brasil neste bolo
¢ de menos de 0,4%. Entao o que falta ho-
je € a prética na exportagao, o Brasil nao
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tem esta prética. E o potencial do pais é
imenso, assim como o potencial da regiao
de Maring4 € imenso com o algodao. Pen-
se bem, a It4lia nao tem algodao...
ACIM: Nés temos a matéria-prima, o po-
tencial. Mas o Brasil é muito mal visto,
especialmente em relacio a qualidade
dos produtos. Como o senhor tem enfren-
tado isso nas relagoes com os importado-
res?

FRANCISCO BASILIO JR.: Bem, um
grupo como o Li Rinascente quan-
do compra d4 ao fornecedor a garantia de
que um banco vai pagar sua carta de cré-
dito. Em compensagao, ele quer exigir a
mesma garantia em termos de qualidade.
Nossa empresa faz o controle de qualida-
de para esta empresa italiana antes de
embarcar os produtos comprados. Como
nao sou especialista no assunto, nossa em-
presa contratou uma firma francesa que
tem escritérios espalhados por todo o
mundo e que € especialista, tem know-
how , para fazer controle de qualidade.
No embarque da mercadoria, de um car-
regamento de toalhas, por exemplo, um
engenheiro téxtil examina o lote. Depois,
ele expede um certificado de inspe¢ao, li-
berando o embarque. Este certificado
vem para mim e eu garanto o controle de
qualidade para a empresa que n6s repre-
sentamos.

ACIM: O senhor acredita que o Brasil es-
t4 deixando de ser um exportador apenas
de matéria-prima, para passar a ser ex-
portador de produtos industrializados?
FRANCISCO BASILIO JR.: Em ntime-
ros ainda nao, mas em mentalidade acre-
dito que j4 estao ocorrendo algumas mu-
dangas. Eu vejo isso como o grande lado
positivo do governo Collor. Mas em ni-
meros o resultado das exportagdes brasi-
leiras € ainda muito pequeno. Veja o
exemplo da Noruega, que € um pais pe-
queno, com apenas 4 milhoes de habitan-
tes, e que exporta muito mais que o Brasil:
o pais exporta o equivalente a 35 bilhoes
de d6lares, enquanto o Brasil exporta
apenas 31. Isso é um dado muito forte.
Mas eu acredito que todas estas reformu-

lagoes que estao sendo implantadas no
Brasil — como o Programa de Competiti-
vidade Industrial do governo - trarao re-
sultados muito objetivos. Hoje todos re-
clamam deste mercado interno, que é res-

trito e muito insiilavcl. O mercado externo
oferece a estabilidade que o interno nao

oferece. A empresa brasileira pode traba-
lhar, por exemplo, com uma faixa de 40%
da producao voltada para a exportagao e
o restante ficando com o mercado inter-
no. Isso jé seria o suficiente. Eu gosto de
citar sempre o exemplo do J)és-guerra: to-
dos os paises que foram destruidos pela

guerra se reergueram baseados na competitivi
dade internacional. Eu acredito que o go-

verno Collor e sua equipe estao realizan-
do um grande esforgo para abrir o merca-
do brasileiro. As aliquotas de importagao
vém baixando consideravelmente. Tudo
est4d sendo feito no sentido de permitir
que o Brasil possa ter competitividade no
mercado externo.

ACIM: Entao, para que as exportagoes
do Brasil possam crescer em termos nu-
méricos, a idéia de exportar matéria-pri-
ma tem que ser abandonada...
FRANCISCO BASILIO JR.: Sim, porque
esta € uma mentalidade terceiro-mundis-
ta. N6s precisamos, ao contrario do que
vinha sendo feito, preservar nossa maté-
ria-prima, como o algodao, a madeira, os
produtos agricolas, e vender mais nosso
produto industrializado, porque isso gera
mais emprego e mais riquezas. E preciso
acabar com a idéia de vender minério de
nossas sidertrgicas, café, soja. Todo o fe-
chamento da nossa economia para o mer-
cado externo isolou o pais do resto do
mundo. E ainda h4 pessoas contra esta
abertura. Até hoje o governador do meu
estado, Leonel Brizola, diz que € contra a
exportagao porque nao se deve mandar
para o exterior os produtos mais bem- fei-
tos porque ¢ a populagao brasileira que
tem que usufruir de sua produgao.
ACIM: S6 que nossa populacio nao tem
acesso a estes produtos...

FRANCISCO BASILIO JR.: Nio s6 nao
tem acesso, como também esta idéia de
nao exportar, em matéria de economia, é

um desastre, porque se est4 deixando de
admitir a troca de produto por dinheiro.
ACIM: Mas a critica de Brizola se refere
ao fato de que o produto destinado ao
consumidor brasileiro nao passa por um
controle de qualidade tao rigoroso quan-
to o que vai ser exportado...
FRANCISCO BAS{LIO JR.: A qualidade
do produto para o consumo interno sem-
pre foi ruim porque nunca houve compe-
titividade. A inddstria brasileira sempre
trabalhou com a protegao do governo
através do mercado fechado e o consumi-
dor nao tinha outra opgao de escolha a
nao ser o produto nacional. Com isso, 0
fabricante ficava descansado, nao preci-
sando se preocupar com qualidade. Ago-
ra, com a permissao do governo para a im-
portagao, o produto interno vai ter que
competir em qualidade com o produto
importado, para poder se manter no mer-
cado. Nos paises desenvolvidos, o contro-
le de qualidade € rigoroso tanto nos pro-
dutos para o mercado interno, quanto pa-
ra o mercado externo. Veja como as coi-
sas funcionam no Brasil: quando alguém
quer vender bem um produto aqui, coloca
“tipo exportagao”. Isso tudo é conse-
quéncia da politica de economia fechada,
que nao estabelece a competitividade.
Com a protegao do governo a indstria
nao se dinamiza.

ACIM: Mas o senhor nao acha que esta
abertura deveria ter comegado h&a mais
tempo, de forma gradativa? Do jeito co-
mo estd sendo processada, serd que a
abertura nio vai acabar atropelando o
Brasil?

FRANCISCO BASILIO JR.: Nio, eu
acho que o Brasil tem mesmo que ser
atropelado para acordar. E as pessoas j&
comegaram a enxergar que nao adianta
ficar _restrito a este mercado interno, que
¢ muito pequeno. E este momento reces-
sivo, esta crise, acabam desanimando
quem produz. Hoje a ordem € esta: ou o
empresario melhora a competitividade de
seu produto, procurando os mercados ex-
ternos, ou ele podera estar condenando
sua empresa.

DECIDIDAMENTE!

DEDICACAO CONQUISTANDO CONFIANCA.

DAMA S/A - Distribuidora de Automéveis Maringa - Av. Paran, 1.222 - Fone: 24-7133 - Mnringé -PR
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Capa

De Maringa para o Brasil

Maringd tem muitas particularidades que pouca gente conhece. Entre elas, algumas
indistrias que estdo estabelecidas na cidade e que sGo poucas ou até unicas no género.
Muitas comecaram a partir de iniciativas inéditas e até ousadas de gente que acreditou no
que podia fazer e hoje leva o nome de Maringa para muitos cantos do pais

Maring4 tem atraido a atengdo de
muita gente nos Gltimos anos. Tanto pelo
seu planejamento urbano, como pela qua-
lidade de vida da populagio, e principal-
mente por estar localizada numa regiao
onde a matéria-prima para certos setores
da inddstria é abundante, como o algo-
dio, para citar apenas um exemplo. Ge-
ralmente quem conhece a cidade se es-
panta ao ver seu crescimento em tao pou-
co tempo de existéncia. E este crescimen-
to é realmente tio rdpido que existem
muitos aspectos que nem mesmo 0s ma-
ringaenses, ou pelo menos a maioria de-
les, conhecem sobre sua cidade.

Um exemplo sdo as inddstrias que
existem em Maring4. Muitas delas sao co-
nhecidas do ptblico, mas existem outras

que quase ninguém imagina sua impor-

tancia, e que muitas vezes sio finicas no
estado e até no pais. Nesta reportagem a
revista ACIM visitou algumas destas em-
presas e tentou tragar um perfil de cada
uma, para dar ao leitor uma nogao de co-
mo a cidade tem crescido no setor. Estas
inddastrias fabricam desde guitarras elé-
tricas, até utensilios de aluminio e ante-
nas, passando por porta-agulhas e lanter-
nas a bateria. Hoje segundo dados da pre-
feitura, existe um total de 675 inddstrias
instaladas na cidade. Dentre elas, as empre-
sas que serao citadas nesta matéria tém
um papel importante ndo apenas pela
participagdo nos beneficios gerados para
o municipio, mas principalmente pelo
pioneirismo do trabalho e por levarem

para todos os cantos do pafs o nome de
Maring4.

DE MUSICO A
FABRICANTE

Vocg que est4 lendo esta matéria po-
deria imaginar que Maring4 tem uma f4-
brica de guitarras elétricas? Pois &, tem e
h4 mais de 2 anos. Na verdade, o proprie-
tario da fabrica, Sandro Cesar Corrado,
um misico que virou empresario, j4 mexe
com isto e faz experiéncias hd mais de 5
anos. “Comecei com um barraquinho no
fundo do quintal de minha casa. S6 depois
¢ que consegui me estabelecer com a fé-
brica”, explica.

O motivo que levou o misico a fabri-
car instrumentos — o forte da fabrica sao
as guitarras, mas ali sao fabricados tam-
bém contrabaixos, além de vérios com-
ponentes utilizados na montagem destes
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instrumentos — foi o fato de, na época, ele
nao conseguir encontrar produtos de boa
qualidade no mercado e a pregos acessi-
veis. O caminho trilhado por Sandro nao
foi nada fécil. Toda a técnica de monta-
gem de guitarras e contrabaixos foi desen-
volvida por ele. “Antes de comegar en
nunca havia sequer entrado numa fabrica
de instrumentos. Com a cara € a coragem
comecei a pesquisar, a montar e assim fui
aperfeigoando o produto”, conta Sandro.

Hoje ele e seu s6cio — que fabrica
também aparelhos de poténcia para con-
juntos musicais — produzem um instru-
mento que tem boa aceitagao no merca-
do. A média de produgao € de 30 a 40 gui-
tarras e 10 contrabaixos por més. “Se hoje
tivéssemos capacidade para produzir 200
guitarras, venderiamos todas, isso aten-
dendo s6 Sao Paulo”, avalia Sandro, para
mostrar como o produto conquistou seu
espago. Como a empresa de Sandro, a
Guitarras Fashion, existe apenas mais
uma no estado, que fica em Paranavai.

A Guitarras Fashion € hoje o Ginico
fabricante brasileiro de guitarras sem fio,
isto €, que funcionam sem a necessidade
de ligagao de fios a toda aquela parafer-
nalia eletronica. “O sistema funciona co-
mo uma espécie de controle remoto. No6s
fabricamos a guitarra ja com um aparelho
acoplado, que dispensa o uso de fios”.
Hoje, qualquer misico brasileiro que
queira uma guitarra sem fio s6 tem duas
opgdes: comprar um aparelho importado,
que ¢é adaptado do lado de fora do ins-
trumento e que custa a “bagatela” de 170
mil cruzeiros em média, ou comprar a gui-

tarra sem fio fabricada em Maring3, pela |

metade deste prego.

LANTERNAS A BATERIA

Outra empresa da cidade gue mere-
ce destaque € a Fébrica de ternas
Jacaré, a tinica do estado e uma das 3 do
pais que produzem lanternas a bateria.
Segundo Gilson Coelho, proprietario da
indGstria, existem poucas no género por-
que as matrizes e as ferramentas utiliza-
das na fabricacao das lanternas sao bas-
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Sandro, da Guitarras Fashion: dificuldades para comecar
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tante caras. “Além disso, as 3 empresas
do pais especializadas neste produto tém
seu modelo j4 patenteado e outra empre-
sa, para entrar no mercado, teria que fa-
bricar algo diferente”, explica Gilson.

Por este motivo, as Lanternas Jacaré
sao vendidas no pais todo, mas a concen-
tragao das vendas estd no estado de Minas
Gerais. A produgao média da fabrica € de
mil lanternas por més. Este niimero, po-
rém, é bastante variavel, dependendo da
época do ano.

A empresa fornece suas lanternas
também para uma grande montadora d¢
caminhdes. “Nossas lanternas sao um
acessorio dos caminhdes. O modelo €
idéntico aos outros que fabricamos, ape-
nas a cor muda, isso é uma exigéncia da
montadora”, explica Gilson Coelho.

Para chegar a este modelo que € fa-
bricado hoje, Gilson Coelho teve que fa-

zer uma espécie de fusao de dois modelos
diferentes. “N6s ja trabalhdvamos com fa-
bricagdo de lanternas. Mas tivemos que
vender a sociedade e ai resolvemos criar
uma lanterna diferente. Fizemos entao
uma fusao entre o modelo argentino € o
americano. O resultado foi a lanterna Ja-
caré, que tem boa poicicia, £ mais prética
e mais leve”, explica.

2 o

Antenas Aquério: fabricac@o de todos 0s componentes para a monlngeiil

Toda a tecnologia foi desenvolvida
na prépria empresa, que trabalha em re-
gime familiar. “Aqui, qpando temos que
produzir com maior rapidez para atender
pedidos, vai todo mundo para a fabrica.
Até o pessoal que trabalha na loja”, expli-
ca Gilson Coelho.

SISTEMA JAPONES
Maring4 conta também no rol de in-

ddstrias, com uma fabrica de antenas para
televisao e radiotransmissao que atua h4
13 anos. Mas nao € uma fabrica como ou-
tra qualquer. A Antenas Aquério € a Gini-
cano género no estado e como ¢la existem
apenas 4 do Brasil. A diferenca das outras
fabricas, que apenas montam as ante-
nas, é que a inddstria maringaense fabrica
até mesmo os componentes para a monta-
gem do produto. “Nos fabricamos para o
consumo da inddstria e também vende-
mos estes componentes para terceiros.
Aqui sao produzidos desde os tubos de
aluminio até as pegas de pléstico. Temos
até ferramentaria aqui na inddstria“, afir-
ma José Sendeski Neto, um dos sécios,
que explica que hoje a indstria est4 com
capacidade para produzir cerca de 20 mil
antenas por més, com 75 funcionérios.

Toda esta produtividade vem de
muito trabalho, e organizagao, que pode
ser percebida em um novo sistema que a
empresa implantou no final do ano passa-
do. Trata-se do sistema japonés Kan-
ban. Neste sistema que foi implantado,
nao existem chefes de setores. Existem os
chamados grupos de melhoria, que se en-
carregam de resolver problemas mais
complicados dentro da empresa. “Com
isso todos podem participar, dar opi-
nides. Existe mais liberdade para os
funcionérios trabalharem e as coisas real-
mente funcionam”, coloca Sendeski.

Com este trabalho e com toda a es-
trutura que a fabrica tem hoje — que inclui
maquinas desenvolvidas com tecnologia
prépria e muita pesquisa — as antenas
Aquirio sio vendidas em todo o Brasil.
Algumas vezes a empresa chegou a expor-
tar uma parcela de sua produgao, espe-
cialmente para a Bolivia e alguns outros



paises da América do Sul. Por enquanto
estas exportagoes sao exporadicas, mas
segundo Sendeski, a empresa pretende
expandir sua produgao e af entao traba-
lhar mais com exportagao.

UTENSILIOS DE COZINHA

Também no setor de aluminios existe
uma empresa que esta hd 10 anos em Ma-
ring4, fabricando todo o tipo de utensilios
de cozinha. E a Bem Forte Indstria e Co-
mércio de Artefatos de Aluminio, que fa-
brica desde panelas, marmitas, bules e
outros utensilios de cozinha, até um tipo
de componente, também de aluminio, uti-
lizado na montagem de um equipamento
para consultérios médicos e odontologi-
cos.

A Bem Forte funciona numa 4rea de
2.800 metros quadrados e conta hoje com
50 funcionérios. Na linha de montagem da
empresa sao fabricadas em média 50 mil
pegas por més. Nos tornos os funcionérios
dao forma adiscos de aluminio, que a
Bem Forte recebe de indistrias de fundi-
¢ao e laminagao de Siao Paulo. “Nossos
produtos sao comercializados em estados
como Santa Catarina, Parand, Mato
Grosso do Sul, Mato Grosso € Rondonia.
Sem contar que a aceitagdao € também
bastante boa no Paraguai”, explica José
dos Santos Ribeiro, um dos s6cios da em-
presa.

No estado sdo poucas as inddstrias
que trabalham com este tipo de produto,
pois, segundo Ribeiro, “é um trabalho ar-
tesanal, que inclusive exige o emprego de
mao-de-obra especializada”. Quando
montou a empresa em Maringd, o empre-
sério teve que trazer muitos funcionérios
especializados de Sao Paulo, para poder
ensinar os outros. “A mao-de- obra neste
setor leva, em média, seis meses para po-
der entrar no ritmo de produgao”, explica
Ribeiro.

Bem Forte: 50 mil pecas por més

Enio, da Odonto Larcon: pesquisa e

PESQUISA E

TECNOLOGIA

A Odonto Larcon, Comércio € In-
dustria, € outra empresa que leva 0 nome
de Maringé pelo Brasil afora. Instalada na
cidade desde 1962, a empresa, que fabrica
equipamentos para consultérios médicos
¢ odontol6gicos e instrumentos para la-
boratério de protese, possui alguns proje-
tos que sao exclusivos no mercado. Como
o caso de um equipamento chamado ele-
trofldor, utilizado por dentistas para des-
sensibiliar a dentina. Ou do metalizador,
que € usado nos laboratérios de prétese
para os banhos de metal que sao dados
nos moldes em gesso.

Agora o departamento de pesquisa
da empresa est4 preparando outra novi-
dade, que dentro de pouco tempo estar4
no mercado: o geradon; de vapor, um equi-

S
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tecnologia préprias

i

pamento portétil que pode ser utilizado

tanto em laboratdrios de protese, como
em consultérios de dentistas. Estes e va-

rios outros equipamentos que a empresa
fabrica deverao contar dentro de pouco
tempo com assisténcia técnica de pessoal
treinado na f4brica. E que a empresa esté
desenvolvendo um trabalho de treina-
mento de pessoas que prestam assisténcia
a aparelhos como estes. “Nos pretende-
mos ter assisténcia técnica autorizada em
vérias partes do pais para atender quem
compra nossos equipamentos”, explica
Enio Ferreira Lopes, diretor da Odonto
Larcon.

Segundo Enio, como a maioria das
que fabricam equipamentos deste tipo, a
Odonto Larcon € uma empresa de porte
médio. O carro-chefe da empresa sao as
autoclaves, utilizadas para a esterilizagao

de materiais e instrumentos que neces-

sitam de altas temperaturas. A empresa
fabrica em média 100 autoclaves por més.
Uma pequena parte do que é produzido
pela Odonto Larcon € exportada para
paises como o Uruguai, Venezuela e ou-
tros da América Latina. Sem contar as
vendas feitas em todo o Brasil, para lojas
especializadas em equipamentos e instru-
mentos para protéticos, médicos € dentis-

tas
PORTA-AGULHAS

Quem j4 ndo viu junto aos apetre-
chos de qualquer costureira, ou mesmo
da mée ou da avé o famoso porta-agulhas
em forma de cestinha? Muita gente, com
certeza. Pois este porta-agulhas € fabri-
cado com exclusividade aqui em Maring4,
por uma empresa que est4 instalada na ci-
dade desde 79. Foi esta empresa, a Indis-
tria e Comércio de Porta-Agulhas Regen-
te, que resolveu comegar a fabricar no
Brasil este tipo de porta-agulhas, que até
entdo chegava ao pais através da impor-

|
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tacao apenas. “Quando as importacgoes
foram proibidas no pais, a empresa resol-
veu entao produzir o porta-agulhas e pa-
tente4-lo. Hoje nés fabricamos e vende-
mos para todo o pais”, explica Elbe Tho-
mé, um dos sécios da empresa.

Para produzir as 24 mil dizias, ou
280 mil porta-agulhas por més, a empresa
conta com 40 funcionérios, na maioria
mulheres, que tém maior habilidade neste
tipo de trabalho. As maquinas foram to-
das desenvolvidas com tecnologia pr6-
pria, desde as que alinham e espetam as agulhas
nas papeletas, até as que montam os pas-
sadores — aquela pecinha que ajuda os
que nao tém muita prética, ou que pade-
cem de problemas na vista, a colocar a li-
nha na agulha. A matéria-prima para a fa-
bricagao do produto vem de fora. O papel
¢ adquirido em Sao Paulo, mas a impres-
sao € feita em gréficas de Maring4. As
agulhas s3ao importadas do Japao, por-
que, por incrivel que possa parecer, elas
tém melhor preco do que as nacionais.

O CONFORTO
DAS BARRACAS

Pode parecer estranho. Uma barra-
ca confortavel, dirao os que nao sao muito
amigos da prética de acampar. Mas exis-
te, sim. A empresa maringaense Carre-
tas Halley, que estd em Maringd ha 20
anos, fabrica barracas assim, j4 acopladas
a uma carreta para o transporte. Além de
prética e confortavel, as barracas saem
muito mais em conta do que ter uma casa
na praia ou a estadia em hotéis a cada
periodo de férias.

Mas este nao € o Ginico produto-desta
empresa maringaense, que também co-
mercializa seus produtos por todo o Bra-
sil. A Halley fabrica também carretas pa-
ramoto, barcos e lanchas, bagagens e trai-

VA

Plinio, da Carretas Halley: estudos para ampliagio do megéclo
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lers para cavalos. Mas o carro-chefe da:
vendas s30 mesmo as carretas com barra:
ca. “S6 em dezembro do ano passado.
chegamos a vender 22 unidades. Os pedi-
dos sao tantos em determinadas épocas,
que nao conseguimos produzir para aten-
der a todos”, explica Plinio da Silveira
Franco, que afirma que hoje a empresa
tem capacidade para produzir 30 carretas
por més entre os varios tipos fabricados.

Mas, depois de 20 anos em Maring4,
Plinio est4 estudando a mudanga da f4bri-
ca para Marialva. Para isso, ele até j4 ad-
quiriu um terreno de 3 alqueires, no con-
torno sul da cidade. Um dos motivos des-
ta decisao sao os impostos cobrados pela
prefeitura de Maring4, que ele considera

alto demais. “Além disso, onde pretendo

instalar a indistria vai ser possivel am-
pliar muito o negécio. Quero construir
até mesmo uma 4rea de camping para
pernoite, visando principalmente o pes-
soal que vem de Foz do Iguagu. Além dis-
so, no local, segundo dados da policia ro-
doviéria, passam em média 18 mil carros
por dia, o que € um chamariz para as ven-
das”, afirma Plinio.

BRINQUEDOS E
BANCOS PARA TRATOR

Com certeza, a empresa Grandhi-
Reis, Comércio de Implementos Agrico-
las ficou bastante conhecida depois do
langamento de um brinquedo que invadiu
a midia da cidade: o pula-pula. Mas este
nao € o finico produto da empresa, que
est4d em Maring4 desde 87. A GhandiReis
fabrica bancos para tratores e estd pes-
quisando novos langamentos em brinque-
dos. “N6s trabalhdvamos somente com
implementos agricolas, mas resolvemos
diversificar por causa das dificuldades
que o setor agricola vem enfrentando, e

LN

Gandhi: “A GandhiReis vai investir em novos
langcamentos”

langamos o pula-pula em dezembro do
ano passado”, explica Mahatma Gandhi
Meira, um dos s6cios da empresa.

O brinquedo foi desenvolvido dentro
da prépria empresa, que criou também o
ferramental préprio para a montagem. O
sucesso do brinquedo foi comprovado
durante a Feira Nacional de Brinquedos
—ABRIN, que aconteceu no més passado
em Sao Paulo. L4 a empresa comerciali-
zou em apenas 4 dias 863 pecas € nao ape-
nas para compradores brasileiros. A Ar-
gentina, o Paraguai, a Bolivia também fi-
zeram compras do brinquedo. Foi com o
pula-pula também que a empresa partici-
pou da Maring4 Export Meeting. A Gan-
dhiReis € a tinica que fabrica este brin-
quedo no pais. Para poder fabricar este e
criar novos, segundo Mahatma Gandhi,
vai ser criada uma nova linha de monta-
gem exclusiva para os brinquedos. Hoje a
capacidade de produgio da empresa gira
em torno de mil bancos para trator € 2 mil
brinquedos pula-pula por més.

CERAMICAS

EXCLUSIVAS

Uma empresa de Maring4 € especia-
lizada na fabricagao de pisos e azulejos
exclusivos, destinados a atender o cliente
que quer algo diferente do que € encon-
trado no mercado. Trata-se da Camila
Ceramica, que nasceu em Maring4d em
1988 e que hoje € a tinica do género na re-
gido Sul do pais. A empresa nasceu da ini-
ciativa do engenheiro Eduardo de Lima
Bastos. “Eu escolhi Maring4 para instalar
a fébrica de ceramica porque a constru-
¢ao civil sempre foi muito forte na regiao,
além da populagao ter um bom poder
aquisitivo”, explica Eduardo.

Mas os produtos da Camila Cerami-
ca nao sao destinados apenas a quem tem
um poder aquisitivo elevado. Se o cliente



Camila Cerimica: exclusividade

nao tem dinheiro para comprar uma cole-
¢ao completa de azulejos decorados cria-
dos pela empresa, ele pode comprar azu-
lejos brancos em qualquer loja de mate-
rial para construgao e levar para a indis-
tria, que faz apenas a decoragao por um
preco bem menor. A Camila Cerdmica
tem ainda outras exclusividades: € a Ginica
do pais que fabrica faixas de raia para pis-
cinas. E que estas faixas tém que obede-
cer auma medida padrao e ser confeccio-
nadas em azulejo preto, pouco fabricado
pela maioria das inddstrias do ramo.
Hoje a empresa trabalha com apenas
3 funcionérios, j4 que todo o maquinério
¢ bastante moderno. Sem contar que este
trabalho exige o emprego de mao-de-
obra especializada, 0 que nao € muito f4-
cil na regiao. “Por este motivo, nés forma-
mos e treinamos nosso pessoal”, explica
Eduardo. A produgio mensal da Camila
Ceramica é de 300 metros quadrados.

PESQUISA E
CRIATIVIDADE

Outra empresa que merece destaque
entre as indistrias da cidade € o Pal4cio
dos Freios Comércio e Indistria, que fa-
brica ferramental, equipamentos para
oficina — que incluem desde equipamen-
tos para diagnose de freios, desmontagem
e montagem de serv-freio ¢ freio de mola,
até equipamentos para jato de areia, sis-
temas de lavagem quimica de pegas e re-
bitadeiras. Com este rol de produtos, o
Palacio dos Freios € a Ginica empresa es-
pecializada em todo o estado e esté entre
as 3 tnicas do pais. Além destes, a em-
presa esta investindo em pesquisas e de-
vera langar uma linha bastante moderna
de equipamentos como rebitadeiras e
bancadas de servico de teste. Ai a indis-
tria pretende partir para a exportagao.

Ha4 6 anos trabalhando na fabricagao
de equipamentos, esta empresa marin-
gaense alcangou prestigio nacional. Hoje
os equipamentos do Palédcio dos Freios
sdo utilizados e aprovados por fabricantes
de freios como a Bendix, Varga Knorr e
Wabco.Tudo gragas a um trabalho inces-
sante de pesquisa e o empenho do dono

do Pal4cio dos Freios, Benedito Sabino
Torchi, que j4 recebeu varios prémios por
invengoes € pesquisas que ele realizou.
“Desde crianga eu mexo com mecanica e
hoje estou com 52 anos. Acredito que so-
mente com a pesquisa € que se pode che-
gar ao aperfeigoamento de tudo o que es-
t4 ai. Mas falta muito incentivo aos pes-
quisadores neste pais”, queixa-se.

Hoje Benedito estd desenvolvendo
mais um projeto inédito na indistria. Tra-
ta-se do protétipo de um motor de pro-
pulsao a ar comprimido, que dispensa o
uso de combustivel. “Este motor podera
ser usado tanto em carros de passeio, co-
mo em pequenas camionetes”, explica

Benedito. Além disso, outro protétipo de
motor vai ser desenvolvido, destinado a
caminhdes, que associara a propulsaoa ar
comprimido ao combustivel. Segundo
Benedito Torchi, o protétipo a ar compri-
mido est4d com 80% do projeto ja monta-
do e até o final do ano podera estar con-
cluido. Toda a pesquisa esta sendo desen-
volvida com recursos préprios.

CENTRO DE RODAS
Produzindo em média 15 mil pegas

_por més, a Real Rodas € outra empresa

maringaense dnica no estado e que esta
entre poucas do género no pais, entre elas
3 multinacionais. A especialidade daReal
Rodas € a fabricacao de centro de rodas

Mar%kota
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para caminhGes, um componente mével
que pode ser substituido a baixo custo. “A
vantagem que nosso produto apresenta €
que é um componente que pode ser troca-
do, com custo 3 vezes menor de uma roda
completa. Por este motivo, nossos com-
pradores sio indistrias mecénicas, tor-
nearias e casas de acessOrios”, explica
Claudio Leandro Zavatini, diretor da em-
presa.

O fato de concorrer com 3 multina-
cionais nao é empecilho para a Real Ro-
das. Segundo Claudio, o mercado da em-
presa maringaense € bastante diferente,
porque as multinacionais s6 vendem a ro-
da completa, enquanto que aReal Rodas
n30.Além disso, esta empresa maringaen-
se faz também recuperagao e recondicio-
namento de rodas de caminhao.

GALVANOPLASTIA

H4 15 anos atuando em Maring4, a
Zincagem Bandeirantes € especializada
em galvanizagao com zinco em carrinhos
e acessOrios para supermercados. Quan-
do comegou na atividade, a empresa fazia
todo tipo de zincagem. “N6s resolvemos
trabalhar s6 com carrinhos de supermer-
cados porque ndo existia uma empresa
especializada. Os supermercados, ou pin-
tavam seus carrinhos com tinta comum —
o que nao garante a durabilidade — ou en-
tao os vendiam como sucata”, explica
Valdemir dos Santos Silva, um dos sécios
da empresa.

Na zincagem Bandeirantes, os carri-
nhos recebem tratamento compieto, des-
de os reparos € qualquer tipo de solda, até
azincagem, e tudo com garantia. “O custo
de uma reforma completa como a que faze-
mos fica cerca de 30% do prego de um
carrinho novo”, afirma Valdemir. Por to-
das estas vantagens, a empresa presta as-
sisténcia a supermercados de todo o Pa-
ran4. Eles tém até uma frota propria de
carrinhos para emprestar ao cliente, en-
quanto a reforma € feita.

CAIXAS DE PAPELAO

Fabricando caixas de papelao ondu-

lado de vérios tamanhos, a Cartonagem
Cidade Verde € a finica do ramo em Ma-
ring4. Atuando h4 3 anos na cidade, a em-
presa chega a industrializar por més 20 to-
neladas de papelao ondulado. O produto
da Cartonagem Cidade Verde € distribui-
do pelo Norte e Noroeste do Paran4, Ma-
to Grosso do Sul, Sao Paulo e Rondonia.

Ocupando uma area de 500 metros
quadrados de construgao a empresa em-
prega 8 funcionérios na linha de monta-
gem. Apesar de ser considerada uma in-

tom ok

Zincagem Bandeirantes: atendimento especializado a .npermcrc.dol

distria de médio porte, a Cartonagem Ci-
dade Verde possui maquinario bastante
moderno: a impressora, que faz trabalhos
em 2 cores, tem capacidade para impri-
mir, cortar e fazer vinco em 3 mil caixas
por hora.

Além das caixas de papelao comum
a empresa, fabrica também caixas de pa-
pelao branco, muito utilizadas para arma-
zenar doces. Alias, uma fabrica de doces
da regiao € cliente “cativo” da Cartona-
gem Cidade Verde, que fornece caixas
também para muitas empresas que foram
citadas nesta reportagem.
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O Senal oferece cursos em diversas fireas e dispoe de oficinas préprias

Escolas Profissionalizantes

Preparando a mao-de-obra

A cada dia as exigéncias do mercado de trabalho
aumentam e cada vez mais o trabalhador precisa
se especializar. O caminho para a especializagao,
a baixo custo, sao as chamadas escolas
profissionalizantes, que cresceram no pais
nos ultimos anos, como também cresceu a
necessidade das empresas de contratar
cada vez mais mao-de-obra qualificada

O ensino profissionalizante ocupa
hoje uma posigao de muita importancia
no mercado de trabalho, que a cada c.ina
passa a exigir mais a mao-de-obra qualifi-
cada. E neste quadro as escolas de qualifi-
cagao profissional e de ensino profissio-
nalizante tém um papel fundamental.
Elas sio um ponto de referéncia para as
empresas no momento de recrutar mao-
de-obra especializada e sio uma base de
apoio para o trabalhador, tanto para
quem est4 ingressando no mercado de
trabalho, como para quem j4 esta nele €
necessita de aperfeicoamento.

Com o crescimento da exigéncia da
especializagdo de mao-de-obra, o nime-
ro € a estrutura das escolas proﬁssxonal.x-
zantes também foram crescendo. Hoje
elas sdo inimeras em todo o Brasil. Em
Maring4 sio vérias, sendo pelo menos 4
delas maiores. A primeira € o Senac —
Servigo Nacional de Aprendizagem Co-
“mercial. Fundado no Brasil em 1946, atra-
vés da iniciativa de liderangas empresa-

riais, 0 Senac ¢ mantido pela contribui-
¢ao de 1% sobre a folha de pagamento de
empresas do comércio e servigos. No Pa-
rané o Senac se instalou em 1948 e a es-
cola de Maring4, a maior do estado — com
3 mil metros quadrados — foi fundada em
1982.

Ao todo sao oferecidos 240 cursos de
formagao profissional, em 14 4reas dife-
rentes. Anualmente a escola atende a 15
mil alunos com seus cursos. Para atender
toda esta demanda, o Senac de Maringa
conta com uma grande estrutura, que
compreende desde salas de aula, um res-
taurante-escola, uma lanchonete- escola,
um salao de beleza e uma confeitaria-es-
cola. Sem contar o setor de informética,
que a cada duas horas atende a cerca de
15 alunos nos 6 terminais de computado-
res. Estes cursos sao abertos a toda a co-
munidade. Para participar, basta pagar as
taxas, que sao variaveis de acordo com o
desejado.

INDUSTRIA

O setor industrial também conta com
uma escola de especializagao para sua
mao-de-obra. Trata-se do Senai — Servi-
¢o Nacional de Aprendizagem Industrial,
criado em 1942, com organizagao e dire-
¢ao da Confederacao Nacional da Indis-
tria. No Paran4 o Senai foi criado em 1943
e em 1970 foi instalado o Centro de For-
magao Profissional de Maring4, que ofe-
rece cursos nas dreas de aprendizagem in-
dustrial, qualificagao profissional além de
atividades de treinamento.

Cada uma destas 4reas atende a um
plblico especifico. Os cursos de aprendi-
zagem industrial sao voltados para os me-
nores, na faixa etaria de 14 a 16 anos. Os
cursos sao desenvolvidos com carga horé-
ria de 4 horas/aula diérias, totalizando
1.600 horas de aprendizagem. A escola
dispde de oficinas proprias equipadas pa-
ra a aprendizagem. Nesta 4rea, sao ofere-
cidos cursos de eletricista, mecanico die-
sel e mecanico geral (ajustador e torneiro
mecanico).

Ja na 4rea de qualificagao profissio-
nal, o Senai atende adultos, preferencial-
mente os trabalhadores do setor indus-
trial. Os cursos sao ministrados, em sua
maioria, no periodo noturno, de segunda
a sexta-feira e para frequenta-los, o pre-
tendente necessita ter no minimo a 4° sé-
rie do primeiro grau completa ou conhe-
cimentos equivalentes. Nesta area, o Se-
nai oferece cerca de 15 cursos, nos mais
diversos setores de aprendizagem.

As Atividades de Treinamento sao
desenvolvidas na propria sede do Senai
ou na empresa interessada, em data e ho-
rarios combinados entre a escola € a in-
distria. As atividades desenvolvidas pelo
Senai sao na rea de treinamento em se-
guranga do trabalho, treinamento para
pessoal de supervisao e treinamento ope-
racional. Além dos cursos desenvolvidos
na sede do Senai e das atividades de
treinamento, a escola possui unidades em
6 cidades do Noroeste do estado, ofere-

ALUNOS CARENTES: Além das es-
colas profissionalizantes destinadas a
atender especificamente o trabalhador
que ingressa ou estd no mercado de
trabalho, em Maring4 existem outras
que dao formagao profissional a alu-
nos carentes, na maioria menores fi-
lhos de familias de baixa renda ou meno-
res de rua. Um exemplo € a Escola Papa
Joao 23, que funciona no Nicleo Social
Joao 23. Esta escola é mantida pela Mitra
Diocesana de Maringé ¢ ¢ coordenada
pelos Irmaos Maristas.

Como esta localizada numa regiao
préxima a diversos bairros carentes da ci-
dade, a Escola Joao 23 atende alunos-de
muitos lugares. Sao cerca de 250 pessoas
atendidas, que contam com o apoio de 22
funcionérios e professores. Nas oficinas e
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salas de aula da escola sao oferecidos di-
VErsos Cursos, Como marcenaria, serigra-
fia, desenho arquitetdnico, datilografia,
corte e costura, tricO e croché e bordado.

Mas a atividade desta escola nao se
restringe apenas a profissionalizagao dos
alunos. Como a escola atende a uma po-
pulagio carente, tem que oferecer muito
mais. Por exemplo, cerca de 60 criangas
que fazem curso na escola recebem refor-
o escolar. A propria idéia da criagao da
escola surgiu da necessidade de dar as fa-
milias carentes assistidas no Nicleo Joao
23 pelas Irmas Vicentinas a oportunidade
de receber uma formagao profissional. E
mesmo sendo uma necessidade, nao foi
facil concretizar a id€ia: a escola, que co-
megou a funcionar em maio do ano passa-
do, foi construida com recursos vindos da
Italia e da Alemanha. Estes dois paises
mandam recursos até hoje para a escola,
mas cobram a contrapartida nos resulta-
dos.

Muitos dos alunos que frequentam

O Senac atende 15 mil alunos por ano

cursos na escola Papa Joao 23 sao depois
encaminhados para 0 TEEM — Trabalho
de Encaminhamento do Menor de Ma-

& —_—

Um agente
de integracao

Além do trabalho destas escolas
profissionalizantes, uma entidade de
Maring4 também tem um papel muito
importante no mercado de trabalho. E
o Centro de Integragao Empresa- Es-
cola. A funcao do Centro € integrar o
aluno, tanto das escolas profissionali-
zantes — de ensino regular — como das
universidades ao mercado de trabalho.

O escritério regional do Centro
em Maring4 — que tem sede em Curiti-
ba — funciona desde 1989. Ali sao rece-
bidas tanto as fichas dos estudantes in-
teressados em fazer estagio,.como das
empresas interessadas em contratar es-
tagiarios. “Estes estagios sao remune-
rados € podem ser tanto curriculares
como aqueles extra-curriculares, que
sao feitos por opgao do aluno”, explica
José Cardoso, chefe do escrit6rio re-
gional. :

Mas para conseguir um estagio
através do Centros de Integracio Em-
presa-Escola, o estudante tem que
comprovar através de documentagao
que est4 realmente frequentando as au-
las. E se ele consegue um estagio, sua
frequéncia ao curso € verificada perio-
dicamente. Por outro lado, a empresa
interessada em contratar um estagiério
tem que se comprometer a utilizar a
mao-de-obra especificamente na 4rea
em que foi contratada e dentro das re-
gulamentacoes legais. Para contratar o
estagiario, a empresa assina uma espé-

T Emeee—— . ] M‘
Cardoso: “O Centro faz a integraciio entre a empresa
¢ a escola”

cie de convénio com o CIEE, que nada
mais é do que uma autorizagao para
que o Centro possa encaminhar estes
estagidrios para a empresa.

Hoje o CIEE conta com mais de 2
mil candidatos cadastrados, aguardan-
do estagio. Pelo menos 50 deles estao
estagiando. Ainda no cadastro da enti-
dade existem mais de 50 empresas ins-
critas. Isso significa que, quando qual-
quer uma delas precisar de um estagia-
rio, pode contraté-lo através do Cen-
tro. Com relagao aos estudantes, qual-
quer um pode se candidatar a est4gios.
Mas existem algumas 4reas em que cos-
tuma aparecer um niimero maior de
vagas. Mas mesmo no caso de outras
4reas, o interessado em estégio pode se
cadastrar e aguardar o surgimento de
uma vaga. Utilizando este servigo pres-
tado pelo Centro, o estudante tem
maiores chances de conseguir estagios,
j4 que inimeras empresas da cidade
recorrem ao CIEE quando necessitam
de estagirios.
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ring4. Estes alunos recebem no TEEM
bolsa de iniciagao ao trabalho, e ganham
meio saldrio minimo para trabalhar 4 ho-
ras por dia. Esta chance de ingresso no
mercado de trabalho € importante para
estes menores, que do contrério pode-
riam ndo ter a chance de um dia ter um
emprego.

A Guarda-Mirim de Maringé tam-
bém realiza um importante trabalho de
profissionalizagdo de menores carentes
na cidade. Juntamente com a Colm¢éia-
Menina, a Guarda-Mirim esta agora ocu-
pando um prédio que foi construido em
79 pelo estado, para abrigar uma escola
profissionalizante, a UPMO - Unidade
de Preparagao de Mao-de-Obra, mas que
nunca foi utilizado. Todo o equipamento
que seria da escola — incluindo méquinas
carissimas como 0s varios tornos instala-
dos ali — estavam parados e acabaram
sendo repassados provisoriamente para a
Guarda-Mirim e para a Colméia-Menina.

Ali sao atendidos 360 menores ca-
rentes com idade entre 14 e 17 anos, em
meio periodo. Muitos deles almogam na
propria escola. Os cursos oferecidos sao
corte e costura, trabalhos manuais,
marcenaria, datilografia, bordado, costu-
raindustrial. Além destes cursos, a escola
esta com planos de desenvolver no terre-
no vazio ao lado do prédio, hortas em es-
tufas, para dar aos alunos a oportunidade
de terem contato também com os traba-
lhos do campo.

A Guarda-Mirim e a Colméia-Meni-
na ficarao instaladas neste prédio até que
seja construido um definitivo para abrigar
a escola. Enquanto isso, 0s equipamentos
e aestrutura que estava toda montada pe-
lo estado, mas que nunca funcionou, vai
sendo utilizada na formagao dos meno-
res. A prefeitura mantém o pessoal técni-
co da escola, enquanto que todo o restan-
te fica por conta da FASPAR - Fundagao
de Acao Social do Parani — e do Lions
Clube Maringé Centro.
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0 Engodo Mercadologico

As préticas de Marketing sao ativi-
dades amplamente difundidas por em-
gresas bem estruturadas, cujo principio

o de aprimorar constantemente o tra-
tamento dado a seus clientes €, pau-
latinamente, conquistar a simpatia de
novos clientes.

Desta forma, além de manter sua
posigdo no segmento de mercado em
que atua, a empresa tem condigoes de
aumentar esta participagao, ampliando
assim 0s seus negocios. }

A estratégia de marketing desen-
volvida por uma empresa compreende
desde a forma como atender a um sim-
ples telefonema, até audaciosos pro-

amas de pesquisa e desenvolvimento
%15&& de inovagoes tecnolbgicas em
sua linha de producao.

A criagao de novos produtos (quer
sejam bens fisicos ou servigos) € a dife-
renciagao de produtos ja existentes, sao
meios eficientes de melhorar constan-
temente o conceito da empresa frente a
antigos clientes e a novos consumidores

tenciais. e
Estes dois instrumentos utilizados
las empresas pressupdem a possibi-
Egade de se criarem novas necessida-
es.

A capacidade das empresas de in-
cluir ao consumo cotidiano das pessoas
novas necessidades, estd intimamente
vinculada a inimeros fatores de natu-
reza econdmica e psicologica, que de-
terminam seus padroes de consumo.
Alguns destes fatores sao: nivel de ren-
da; nivel de educagao e cultura; pa-
droes de ética moral; habitos e cos-
tumes; religiao, dentre outros.

Uma das formas de influenciar es-
tes fatores tem por base a elaboragao de
uma boa comunicagio mercadologica,
fundamentada em campanhas publici-
tarias que atinjam o p(blico- alvo atra-
vés dos diversos canais de midia.

Notoriamente todos os tipos de
campanhas publicitdrias, destinadas a
divulgar um novo produto ou uma nova
marca dentro de uma linha de produ-
tos, sao, dentro de limites ponderéveis,
persuasivas. Em outros termos, apre-
sentam os produtos ao mercado de mo-

Artigo

do a induzir as pessoas a consumi-los.

O ato de vender um produto, quer
seja um bem ou um servico, envolve um
grande esforgo no sentido de se cativar
a atengao de provaveis consumidores.
Nestes termos, 0 ato de vender é)ode ser
considerado uma arte, a arte de trans-
mitir a0 comprador as vantagens e
prazeres que o produto pode propor-
cionar-lhe.

Um instrumento eficaz para que a
empresa possa vender a imagem de um
novo produto ou de uma nova marca,
pao apenas a um comprador isolado
mas a todo um segmento de mercado é
a propaganda. Este veiculo de
comunicacao de massa € indispensavel
a qualquer gg)o de atividade econdmica
ligadaa produgao e comercializagio de

NS € Servigos.

Sob esta concepgao a propaganda
também € uma arte. A arte c?e persuadir
e ncitar os individuos a satisfazerem
necessidades latentes através do con-
sumo.

Como todo e qualquer veiculo de
comunicagao de massa, existem limites
impostos a utilizagao da propaganda.
Muitos individuos 1ncautos sao levados
a comprar um produto apresentando
ao mercado através de uma campanha
publicitaria altamente persuasiva € en-

anosa, que nao condiz com os padroes
%c qualidade descritos pela empresa
que ({Jproduzm. :
ma parcela expressiva de
empresas (manufatureiras, comercia-
lizadoras ou prestadoras de servigo)
procura utili as ferramentas do
marketing no sentido de ofertar bons
produtos e de forma condizente com o
mercado. No entanto, algumas efetiva-
mente utilizam abusivamente as mes-
mas ferramentas, valendo-se delas para
enganar a boa f€ do consumidor. Sao
aquelas que vendem “gato por lebre”.

Essas duas pressoes opostas aca-
bam por:estimular os controles gover-
namentais € o surgimento de entidades
e legislagoes voltadas para a defesa do
consumidor. _

No Brasil, hi cerca de dez anos
surgiu o Conar, 6rgao de caréter pri-

vado que serve para evitar as mani-
festagoes publicitarias que firam a ética
do setor.

_ Além do Conar tém surgido, em
diversos Estados, entidades que trazem
para si a responsabilidade de promover
a defesa do consumidor, a exemplo te-
mos o paulista Procon.

Para complementar a atuagao des-
tes 6rgaos e por preceito estabelecido
na nova Constituicao, foi elaborado um
cddigo relativo ao assunto, o Codigo de
Defesa do Consumidor. O CDC é um
instrumento que dentre outras atri-
buigoes, coibe as praticas abusivas veri-
ficadas no campo da propaganda.

No tocante a este aspecto, 0 CDC
deu um tratamento todo especial, tendo
por fundamento o fato de que a pro-
paganda € uma varidvel mercadolégica
muito mal usada ao longo de tantos
anos no Brasil. Sao 15 artigos que abor-
dam a questao, desde o item IV, do
arti§o 62 depois artigos 29, 30, 31, 34, 35,
36, 37, 38, 56, 60

, 66, 67, 68 € 69.
Como cgﬁanosa ¢ classificada
qualquer modalidade de informagao ou

comunicagao de caréter publicitério,
inteira ou parcialmente faﬂa ou qual-
gu_er outro modo que, por Omissao
eixar de informar sobre dado essencial
do produto ou servigo, capaz de induzir
em erro o consumidor a respeito de
qual%}ler dado sobre o bem ou servigo.
leste sentido, o marketing, em sua
aceggag correta, deve ser utilizado com
0 objetivo de se transmitir ao ptblico
consumidor uma boa imagem da em-
presa. Todas essas medidas sao toma-
das exatamente para evitar que o con-
sumidor seja alvejado tanto por mensa-
gens publicitarias enganosas como por
produtos que nao cumpram suas pro-
messas.

FONTES: Revista de Marketing n®
187; Manual de Orientagao para o
Empresério sobre 0 Cédigo de Defesa

do Consumidor.
José Adirson Gianotto Nascimento
Assessor Econémico
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Doenca e Acidente de Trabalho no Contrato |
de Experiéncia e no Aviso Prévio

Um empregado € contratado por
90 dias de experiéncia; no 452 dia,
adoece. A empresa lhe paga os pri-
meiros 15 dias e em seguida o empre-
" gado entra em auxilio-doenga no
INPS, do qual nao sai antes de venci-
dos os 90 dias do contrato. E correto
sujeitar a empresa a esperar o término
do auxilio-doenca dizendo que o con-
trato ficou suspenso, para que o em-
pregado completasse a experiéncia
trabalhando mais 30 dias, se a empre-
sa acha que nao serve u:iza experiéncia
truncada descontinua, em periodos
diversos, ou até distantes. Se o contra-
to de experiéncia teve por fim o pre-
enchimento de uma vaga, nada obriga
‘a empresa a manter a vaga em aberto
sabendo que o que falta para terminar
no periodo Gtil de experiéncia nao
condiz A permanéncia do empregado.
O contrato de experiéncia nao € con-
tado em dias tteis.

O raciocinio € até mais valido no
contrato de obra certa, porque, se a
obra termina enquanto o empregado
estd em auxilio-doenga, nao teria ele
porque voltar.

Se a doenga se manifestou no 802
dia de um contrato de experiéncia de

‘90 dias, usa-se a mesma linha de pen-
samento, ou seja a empresa deve pa-
gar apenas os 10 dias que faltam para
0 contrato terminar, ndo obstante o
empregado continue doente; eis que o
contrato findou antes dos 15 dias que
normalmente a empresa teria que pa-
gar. Nesta hip6tese, o doente desem-
pregado deve passar de imediato a re-
ceber auxilio-doenga do INPS.

Concedido aviso prévio ao em-

. pregado, que adoeceu ou se acidentou
no 202 dia, a empresa lhe paga os 10
dias faltantes, € o contrato fica rescin-
dido. Nio parece exato dizer que o
aviso prévio fica suspenso, porque nos
primeiros 15 dias de dognga ou aci-
dente h4 mera interrupgao dos servi-
cos sem paralisagdo do contrato. Da
mesma forma na hipdtese anterior, o
auxilio - doencga deve ser concedido
pelo INPS de imediato, sem a espera
dos 15 dias. .

Se a doenga se manifesta no 10°

dia do aviso prévio, a empresa paga os

primeiros 15 dias e em seguida o em-
pregado entra em auxilio-doenga. No
302 dia do aviso prévio, o contrato est4
rescindido, € o que diz a CLT, art. 489.
Nao tem sentido pensar que o empre-

gado deva retornar ao emprego, para -

trabalhar os 20 dias, ap6s operar-se a
rescisao do contrato pelo implemen-
to do prazo legal do aviso.

Se, ao invés de doenca comum,
ocorre um acidente do trabalho du-
rante o prazo do aviso, a solugao nao
€ outra, ou seja, no (ltimo dia do aviso
prévio o contrato est4 rescindido, em-
bora a empresa deva o FGTS até esse
altimo dia.

A solugao € idéntica se o empre-
gado € quem deu o aviso prévio.

Um empregado est4 doente € a
empresa resolve demiti-lo; se o em-
pregado estd em auxilio doenga, nao
ser4 possivel efetivar a dispensa, por-

que o contrato estd suspenso, desde
que se trate de prazo indeterminado
(no determinado, como o visto, a res-
cisao ocorreré no implemento do pra-
20); nos primeiros 15 dias, € possivel a
dispensa, porque o contrato se man-
tém integro, apenas estando interrom-
pida a prestagao dos servigos; entre-
tanto, a agao do aviso prévio serd im-
possivel, porque o empregado nao po-
deria dispor das 2 horas remuneradas
para procurar outro emprego; entao,
a solugao € o aviso prévio indenizado,
quesubstituio trabalhado quando o em-
pregado nao goza das 2 horas didrias

livres.

Porém, outra deve ser a solugio
quando o empregado sofreu acidente
do trabalho e, nos primeiros 15 dias, a
empresa resolve demiti-lo, porque,
nessa hipbtese, a empresa estaria pre-
tendendo descartar-se da obrigacao
de depositar o FGTS até o momento
da alta, aposentadoria ou da morte, e
a rescisao € nula por forga do art. 92
da CLT.

Nao contraria a lei o acerto escri-
to para que o periodo de afastamento
por doenca nao seja considerado no
contrato de experiéncia ou no aviso
prévio.

Este pensamento foi aceito pelo
DASP, em que se aplica a todos os con-
iratos de trabalho da administracao
piblica federal com seus celetistas n®
1.030/81, publicado no DOU de
3.11.81, com a seguinte emenda: “Sal-
vo na hipétese de que cuida o art. 472,
§ 22, da CLT, o contrato de trabalho se
extingue automaticamente com o ad-

vento o Terminus ad quem, 0 mesmo
que se encontre suspenso”.

O Plano do TST seguiu 2 mesma
diretriz: “O contrato por prazo deter-
minado ndo tem seu termo prorroga-
do em virtude de licenga médica do
empregado, salvo se houver prévia es-
tipulagio das partes contratantes”
(Ac. TP 1.975/85, DJU de 8.1185), rei-
terado anteriores decisoes de turmas
(12: Ac. 1.648/83; 2%: Ac. 1.945/82).

Seguro-Desemprego

_O seguro-desemprego seré con-
cedido ao trabalhador desempregado,
que tiver sido dispensado sem motivo
Justo, por um periodo mé4ximo de 4
meses, de forma continua ou alterna-
da, a cada perfodo aquisitivo de 16
meses, contados da data da dispensa

que deu origem 3 primeira habilita-

¢ao.

i daPaI a 0 beneficio ser retomado a

e 10Vo periodo aquisitivo, devem

parasatlsfeltas as condigoes exigidas
SUa concessio, A excegio do dis-

posto no art. 39, inciso II, da Lei n®
7.998, de 11.01.90.

Art. 32 — Ter4 direito 2 pirce}:
¢3o do seguro-desemprego O lrava
lhador dispensado sem justd causd
que comprove:

Ter sido empregado d¢ p:;ﬁsga-
ridica ou pessoa fisica 8 elal almente
da ou ter exercido atividad® eﬁ;a,
reconhecida como aut(-)no ) meses |
rante pelo menos 15 (4 o
n0s Gltimos 24 (vinte € 942




Desde 14 de margo de 1991, o
Cédigo de Defesa do Consumidor
(CDC), faz parte do nosso cotidiano,
orientando sobre como devemos agir
com 0s nossos consumidores e forne-
cedores.

Sendo assim, é muito importante
que empresarios e consumidores este-
jam familiarizados ao CDC, para fazer
valer o que nele estd estipulado, em
outras palavras, para fazer valer o Di-
reito, pois sem conhecimento do que o
CDC estipula, ninguém tera condigoes
de aplic4-lo. Foi pensando nisto que
estamos publicando na revista ACIM
artigos referentes ao CDC, conscien-
tizando, desta forma, o empresariado
maringaense. -

A Lei n® 8.078 de 11 de setembro
de 1990 (CODIGO DE DEFESA DO
CONSUMIDOR), veio regular o dis-
posto nos Artigos 52, XXXII e 170, V
do Constituigao Federal e também o
Artigo 48 de suas Disposicoes Transi-
térias. O CDC foi publicado integral-
mente na revista ACIM de Margo/91.

Através deste artigo, o que preten-
demos é dar uma visao as empresas,
sobre o que deve ou nao ser feito para
proteger o consumidor.

Um dos pontos mais preocupantes
¢ com referéncia *aos avisos de cobran-
¢a que a empresa envia, porque podem
gerar para os dirigentes da empresa,
além de multa, prisao de 3 meses a um
ano por abuso nos atos de cobranga,
que exponham o inadimplente ao ridf-
culo ou ao constrangimento.fisico ou
moral. De acordo com o artigo ( Arts.
42a71), nao é aconselhével enviar carta
ou aviso de cobranca em que esteja
escrito no envelope “AVISO DE CO-
BRANCA” ou “AVISO DE DEBITO”.
Nem mesmo ameagas de agressao fisi-
ca, anfincios com chamadas suspeitas,
telefonemas ou cartas com ameagas, €

Artigo

muito menos coloque alguém caracte-
rizado como cobrador de maus paga-
dores batendo na porta ou gritando na
rua. O mais aconselhivel € contratar
uma firma de cobranga.

Outro ponto que merece destaque
¢ com referéncia ao Servigo de Prote-
¢ao ao Credito (SPC). O Art. 43 do
CDC estipula em seu 12%que: “Os ca-
dastros e dados de consumidores de-
vem ser objetivos, claros, verdadeiros e
em linguagem de facil compreensao,
nao podendo conter informagoes nega-
tivas referentes a periodo superior a
cinco anos”. Isto quer dizer que o re-
gistro no SPC de inadimplentes per-
durar4 por um prazo maximo de cinco
anos. Findo este prazo, ele sera retirado
do arquivo. Portanto, empresario, ne-
cessério se faz que, ao fornecer o cré-
dito, seja feita uma anélise mais rigo-
rosa do cadastro do consumidor para
que nao haja problemas mais tarde, co-
mo a inadimpléncia, sempre tendo em
vista que o inadimplente ficar4 regis-
trado no SPC somente pelo prazo de
cinco anos, quitando ou nao o débito.

O CDC também estabelece que os
produtos e servigos colocados no mer-
cado para consumo devem ser de qua-
lidade, de modo que nao acarretem ris-
cos a salide ou a seguranca dos con-
sumidores.

Deve-se tomar cuidado ao colocar
produtos no mercado, pois se tiverem
defeito, tanto o fabricante quanto o
produtor, o construtor, nacional ou es-
trangeiro, e o importador, respondem,
independentemente de existéncia de
culpa, pela reparagio dos danos cau-
sados aos consumidores.

Com referéncia a prestagao de ser-

vigos, o CDC estipula que o prestador
de servigos nao poder4 execut4-los sem
a prévia elaboragao de orgamento e au-
torizagao expressa do consumidor, res-
salvadas as hipbteses decorrentes de

"Aspectos relevantes do Codigo de Defesa do Consumidor"”

préticas anteriores entre as partes. Com
base neste dispositivo legal, o cuidado
especial que se deve ter em mente € a
elaboragao prévia do orgamento, com
autorizacao expressa do tomador do
servigo. No orgamento prévio serao dis-
criminados o valor da mao-de-obra, dos
materiais € equipamentos a serem em-
pregados, as condigoes de pagamento,
bem como as datas de inicio e término
do servigo. Salvo determinagio em con-
trério, o valor orgado ter4 validade pelo
prazo de dez dias, contados de seurece-
bimento pelo consumidor. (Arts, 39, VI
e 40, 12 do CDC).

O Termo de Garantia esté previsto
no Art. 74 do CDC. O nao-fornecimento
deste Termo constitui crime contra as
relagoes de consumo. O fornecedor
que nao entregar o termo adequada-
mente preenchido e com as especifi-
cagoes claras do seu contetdo, fica su-
jeito a detengio de um a seis meses ou
multa.

O termo de garantia ou equivalen-
te dever ser padronizado e esclarecer,
de maneira adequada, em que consiste
a mesma garantia, bem como a forma,
o prazo e o lugar em que pode ser exer- .
cida e os dnus a cargo do consumidor,
devendo ser-lhe entregue devidamente
preenchido pelo fornecedor, no ato do
fornecimento, acompanhado de ma-
nual de instrugao, de instalagao e uso
do produto em linguagem didatica, com
ilustragoes.

Estes sao alguns pontos importan-
tes que devem ser observados, para que
o empresario nao tenha problemas com
o Co6digo de Defesa do Consumidor.

Isabella Maria P. Polonio Renzetti
Assist. Juridica

Fontes: Consultoria Dinimica-IOB n?
15.

Manual de Orientagio para o empre-

sério sobre 0o CDC-SEBRAE/PR.

£ BOM VOCE PODER CONTAR COM UMA EMPRESA

e Limpeza e conservagao em geral de Condominios e Empresas

e Limpeza geral em final de obra em edificios

‘e Limpeza de carpete com maquinario especifico

COM 20 ANOS DE TRADICAO E

Ov (0442)22-8223

PARANA
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Margo/91

Nio h4 reajuste para os salarios. No
saldrio minimo houve um reajuste de
6.95% (passando de Cr$ 15.895,46 pa-
ra Cr$ 17.000,00).

Abril/91
Saldrio minimo Cr$ 17.000,00 mais
abono de Cr$ 3.000,00, este abono se-
r4 concedido a todos os trabalhadores
independente da sua remuneragao.

Maio/91
Sal4rio minimo mais a variagao em
cruzeiros da cesta bésica entre os me-
ses de margo e maio, acrescida de Cr$
3.000,00 de abono, nao podendo a va-
riacdo ser inferior a 10% do salério
percebido em margo/91.
Ex.: — Variagao da cesta bésica (va-
lor hipotético Cr$ 5.000,00)
Sal4rio minimo de maio Cr$ 17.000,00
Abono acrescido Cr$ 3.000,00
Variagao cesta basica Cr$ 5.000,00
Neste caso o salario minimo que o tra-
balhador poder4 receber sera de Cr$
25.000,00
Para os demais salarios, na parcela até
Cr$ 170.000,00 (sal4rio de margo) sera
utilizado o seguinte critério: ;
— Como a variagao da cesta bésica
nao pode ser inferior a 10% do salério
referido em margo o abono a ser con-
cedido nos salarios de Cr$ 80.000,00 a
Cr$ 170.000,00 sera de 10%. ¥
(Cr$ 81.000,00 abono Cr$ 8.100,00)
(Cr$ 110.000,00 abono Cr$ 11.000,00)
e assim por diante.
— Os salérios, tanto no minimo como
nos demais saldrios, permanecer4o inal-

Politica Salarial

terados nos meses de junho e julho,
iguais aos de maio, sendo concedido
sempre como abono a variagao da ces-
ta basica; mais os Cr$ 3.000,00 nos ca-
sos em que 0s 10% nao atinjam a soma
cdla cesta basica mais este abono referi-

0.

Agosto/91

O célculo do abono obedeceri o se-
guinte dispositivo:
saldrio minimo Cr$ 17.000,00
abqno (abril) Cr$ 3.000,00
variagao da cesta bésica entre margo
e agosto (hipotético) Cr$ 10.000,00
Portanto o sal4rio minimo a Ser pago
em agosto serd de Cr$ 30.000,00 sendo
que Cr$ 13.000,00 serdo considerados
como abono. Para a parcela do sal4rio
até Cr$ 170.000,00 (sal4rio de margo)
o a})ono €m agosto nao poder4 ser in-
gnor a 21‘7:;>ld0 saldrio de margo.

X.. — salirio de mar Cr$
(2:2%0(3,(())0 Ooa(l)bono de agosto (}201% de

00,00 que correspondera

Cr$  35700,00  total;
235700,00 otalizando Cr$

Os abonos referidos
g0s até dia 15 d
do fato gerad

abril até 15 de
terior)

poderao ser pa-
0 mé€s subsequente a0
Or, ou seja, abono de
marc¢o (ou o dia ttil an-

Nos a.bonos a serem pagos nesses me-
s nao haver4 incig

€ncia de qualquer
encargo, bem co aua

: MO nao poderao ser
accl:leoszdc})ls a0s salérios para fins de c4l-

€ horas extras, adicional notur-
no, férias i

Indeni 9
produtividade, g, 2% 13° salario,

Se o empregado foi demitido e re-
cebeu férias proporcionais, mas veio a
ser readimitido dentro de 60 dias, o
periodo aquisitivo € retomado, € o valor
pago na rescisao de contrato se cons-
titui em adiantamento do que vier ser
devido no descanso posterior. A afir-
mativa é decorrente do disposto no ar-
tigo 133 do CLT que diz: Nao ter4 di-
reito a férias o empregado que no curso
do periodo aquisitivo deixar o emprego
e nao for readimitido dentro de 60 dias
subseqiiente a sua saida.

Sendo portanto, areadmissao den-

tro de 60 dias, o curso do periodo a-
quisitivo é retomado como se tivesse

havido tao-somente uma licenga naore-
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Férias na Readmisszg

(Periodo anterior a 6Q dias)

munerada, gy ge;
po trabalill,adu S€Ja, com a soma do tem-

3 as as fé 3 5
assim cq rias do periodo
valor 3 mI;(r)Sto’ deve ser dedur;:do do
beu comg fér’io L €mpregado rece-
tagao do 45 Proporcionais na qui-
minadg gotztrato' Dar-se-a como eli-
pelo pagame:tlgo antgriOr a rescisao,
nais, seri ri i

©» estarj

2 ¥ 0posicao ao sistemgl da

4ra aquisigzo de fé-

CTior a rescisio,

Vale-Transporte

Declaragéo Falsa

O empregado que por qualquer
motivo fizer uma declaracao falsa pa-
ra obter o vale-transporte estar4 sujei-
to a despedida por justa causa, nos ter-
mos do art. 482 da CLT.

Para a aquisi¢ao do vale-trans-
porte o empregado deve encaminhar
ao empregador uma solicitagao com
as seguintes informagoes:

1 - seu enderego residencial;

IT - os servigos e meios de trans-
portes mais adequados ao seu deslo-
camento residéncia trabalho e vice-
versa.

(decreto n® 95.247,de 17/11/87, art. 7°,

.incisos I eIl e § 39).

Aviso Prévio

Reducéo da jornada
de trabalho

Ap0s efetivado o aviso prévio por
parte do empregador fica este sujeito
a reduzir o horério de trabalho duran-
te o periodo do aviso em 2 horas di4-

rias, sendo, ainda, facultado o emprega-
do trabalhar sem a mencionada redu-
¢ao, desde que seja concedido ao em-
pregado faltar por um periodo de 7
dias corridos, sem prejuizo do seu sa-

. lério integral.

Tratando de trabalhar rural, este
poderé faltar um dia por semana, sem
prejuizo de sua remuneragao integral,
para procurar outro trabalho

Aviso Preévio

Faltas

Como ja possivel verificar, apos a
ciéncia do empregado ao receber o
aviso prévio, e este né(? comparecendo
a0 servigo 1o respectivo periodo, de-
verd O empregador pagar apenas os
dias efetivamente traballlados (perio-
™ integraL com a redx}gao de 2 horas

revista), 25 faltas verificadas no pe-

ik deverdo ser computadas (sem
2 . jerar os domingos ¢ feriados),
consl faito do célculo de indenizagao
pard e’as conforme a proporcionali-
de fén ovista no art. 130 da CLT, tal
dade P™"" " 41culo do 132 sal4rio, de

(8]
como (I)";L @+ o art. 3° da Lei n° 4.090.
acor
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Declaragao de Rendimentos - Pessoa Fisica

Formularios e prazos para entrega

Obrigatoriedade de apresentar a de-
claracao _

Estao obrigadas a apresentar a Decla-
ragao de Rendimentos, relativa ao exer-
cicio de 1991, as pessoas fisicas que no
ano de 1990:

a)receberam rendimentos tributéveis,
de uma ou mais fontes pagadoras
(pessoas fisicas ou juridicas), cuja soma
foi superior a Cr$-500.000,00 (quinhen-
tos mil cruzeiros);

b)receberam rendimentos isentos, nao
tribut4veis ou tributados exclusivamen-
te na fonte cuja soma foi superior a
Cr$-2.000.000,00 (dois milhoes de
Cruzeiros);

c)apuraram ganho de capital na alie-
nacao de bens ou direitos, em qualquer
més do ano-base, sujeito a incidéncia
do imposto;

d)realizaram operagoes em bolsas de
valores, de mercadorias, de futuros e
assemelhadas (mercados de renda vari-
avel);

e)tiveram a posse ou propriedade de
imbveis rurais cujas 4reas ultrapas-
saram, no conjunto, 1.000 ha (hum mil
hectares);

f)no caso de atividade rural: ¢

I — tiveram participacao nas receitas
brutas atualizadas dos iméveis explo-
rados individualmente, em parceria ou
condominio, em montante superior a
Cr$-5.000.000,00 (cinco milhdes de cru-
Zeiros);

II — tiveram excesso de investimentos
constante da declaragéo relativa ao ano-
base de 1989 e desejam compensé-lo
com o resultado deste exercicio;

III — desejarem compensar prejuizos
de anos-base anteriores.

Prazos e local de entrega

As declaragdes serao apresentadas nos
seguintes prazos:

a)até 27 de maio de 1991, pela pessoa
fisica:

I — com saldo de imposto a pagar ou
com direito a restitui¢ao;

II — que nao tenha imposto a pagar ou
a restituir; '

III — ausente no exterior, que nao a-
tenda as condigoes de letra “b”, a qual
apresenta declaragao no Brasil, ainda
que por procuragao;

b)Até 25 de junho de 1991, no caso de
pessoa fisica ausente no exterior:

I — aservigo do Brasil;

II — por motivo de estudo; ou

III - prestando servico, como assala-
riado; a:

II1.1) filiais, sucursais, agéncias ou re-
presentacdes, no exterior, de pessoa

juridica domiciliada no Brasil;

I11.2) sociedades domiciliadas fora do
Brasil de cujo capital participem, com
pelo menos 5% (cinco por cento), pes-
soas juridicas domiciliadas no Brasil;
I11.3) organismos internacionais de que
o Brasil faga parte.

Quando a pessoa fisica ausente no ex-
terior tiver procurador constituido no
Brasil, a declaragao deve ser apresen-
tada no prazo do letra “a”.

Se o contribuinte entregar a decla-
ragao fora dos prazos fixados, estara
sujeito a multa de 1% (um
por cento) ao més calendério ou fragao
de atraso, calculada sobre o montante
do imposto devido, atualizado mone-
tariamente pelo coeficiente de 3,70
(trés virgula setenta), e do total do im-
posto a adicionar, correspondente a
atividade rural, ao ganho de capital € as
operagdoes nos mercados de renda
varidvel, acrescido de encargo cal-
culado com base na TRD desde 04 de
fevereiro de 1991 até o dia anterior ao
da entrega da declaragio.

No caso de declaragao apresentada fo-
ra do prazo com imposto a pagar, a
multa deve ser paga por ocasiao da en-
trega da declaragao.

No caso de declaragao de rendimentos
com retituigao, entregue fora do prazo,
0 valor da multa serd deduzido da
importancia a ser restituida.

E vedada a remessa da declaragio
por via postal.

Célculo do imposto

No exercicio financeiro de 1991, o im-
posto das pessoas fisicas seré calculado
de acordo com a seguinte tabela:

go de uma s6 vez;

b) a primeira quota ou quota tinica ser4
paga até 27 de maio de 1991;

c) as quotas seguintes vencerao no dia
vinte e cinco de cada més.

O valor de cada quota ser4 acres-
cido de encargo calculado com base na
TRD desde 04 de fevereiro de 1991 até
o dia anterior ao do pagamento.
Documentos a serem anexados a De-
claragao

A pessoa fisica deverd anexar a
declaragao, quando for o caso, os se-
guintes documentos:

a) Anexo da Atividade Rural;

b) Resumo de Apuracdo de Ganhos —
Renda Varidvel;

¢) Demonstrativo da Apuragio dos Ganhos

¢ Capital;

d) Comprovantes para fins de compensagdo
de Imposto de Renda sobre rendimentos
provenientes de fontes situadas no exterior:

O anexo da Atividade Rural deve
ser preenchido pelo contribuinte e jun-
tando a declaragao se:

a) o montante atualizado de sua par-
ticipacao nas receitas brutas dos im6-
veis explorados individualmente, em
parceria ou condominio, em 1990, for
superior a Cr$-5.000.000,00 (cinco mi-
lhoes de cruzeiros);

b) teve, em 1990, a propriedade ou pos-
se de imdveis rurais cuja soma total das
4reas seja superior a 1.000 ha (hum mil
hectares);

c) teve excesso de investimentos cons-
tantes da declaragao relativa ao ano-
base de 1989 e deseja compensé-lo com
o resultado da atividade rural deste
exercicio;

Base de célculo — Cr$ ~ | Aliquota % Parcela a deduzir Cr$
Até 328.623,00 : isento

de 328.623,00 até 1.095.408,00 10 32.862,00
acima de 1.095.408,00 25 197.173,00

O saldo de imposto a pagar ou a
restituir, correspondente aos rendi-
mentos tributdveis na declaragao, sera
atualizado até 12 de fevereiro de 1991
pelo coeficiente de 3,70 (trés virgula
setenta).

O saldo final de imposto a pagar
poderd ser pago em até seis quotas
iguais, mensais € sucessivas, observado

o seguinte: »
a) nenhuma quota serd inferior a Cr$-

4.440,00 (quatro mil, quatrocentos e
quarenta cruzeiros) e o imposto de
valor inferior a Cr$-8.880,00 (oito mil,
oitocentos e oitenta cruzeiros) ser4 pa-

d) pretender compensar prejuizos de
anos-base anteriores.

O Resumo da Apuragao de Ga-
nhos- Renda Vari4vel deve ser preen-
chido pelo contribuinte que durante o
ano-base de 1990 realizou:

a) alienagao de ouro, ativo financeiro,
no mercado disponivel ou a vista em
bolsas de mercadorias, de futuros, ou
diretamente junto as instituigoes finan-
ceiras;

b) operagoes nos mercados futuros, de
opgoes e a termo, com agdes, em bolsas

de valores;
— >
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| ¢) operagdes nos mercados futuros, de

nas bolsas de mercadorias ou de fu-
turos.

O Demonstrativo de Apuracao
dos Ganhos de Capital, aprovado pela
Instrucao Normativa SRF n? 45, de
29.03.90,deve ser preenchido pelo con-
tribuinte que, em 1990, efetuou alie-
nagao de bens méveis, imbveis ou direi-
tos de qualquer natureza e anexado 2
declaragao, quando for apurado ganho
de capital sujeito 2 incidéncia do Im-
posto de Renda. Caso o contribuinte
tenha apurado ganho de capital na alie-
nacao de bens ou deireitos, a prazo, em
ano anterior e diferido a tributagao em
funcao da data dorecebimento das par-
celas, deverd anexar a declaragao copia
do Demonstrativo da Apuragao dos
Ganhos de Capital, preenchido o qua-
dro do Controle do Diferimento da
Tributacao em relagao aos valores
recebidos no ano de 1990.

Video Cheque
26-2299

opgoes € a termo, com qualquer ativo,.

MARINGA-PR

Licenca
nao-remunerada

A licenga nao remunerada € con-
cedida através de requerimento para
atendimento de interesses pessoais do
empregado, contudo o deferimento
da licenga nao remunerada ficard a
critério exclusivo do empregador.

A concessao da licenga nao re-
munerada € um caso tipico de suspen-
sao do contrato de trabalho por vonta-
de do empregado e empregador, por
simples concordancia.

O empregador nao pode afastar

o empregado através de licenga nao
remunerada se este nao fizey a solici-
tacao, porque neste caso, afronta com
o art. 468 da CLT.
Obs. A licenga nao-remunerada nao
tem um periodo especifico, mas no
retorno da licenca sao garantidas ao
empregado as vantagens que tenham
sido atribuidas 2 sua categoria profis-
sional, conforme o disposto no art. 471
da CLT.

| l Ll\BORl\TORIO

CENTRAL:
AV. PARIGOT DE SOUZA, 391 — FONE: (0442) 24-5344

POSTO AV. LUIZ TEIXEIRA MENDES
AV. LUIZ TEIXEIRA MENDES, 680 — FONE: (0442) 24-0380

POSTO HOSPITAL SANTA RITA
RUA LOPES TROVAO - FONE: (0442) 24-1195

Revists
ACIM
psta

mudando..

para mehor

Para
anunciar

DISQUE
26-1331
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Documentos necessarios para:

1 — Inscricao — Matriz

a)FIES - Modelo 1 em 3 vias.

b)Original ou cépia legivel do CIC do

responsével perante o M.E.

2 — Inscricao — Filial

a)FIE — Modelo 2 em 3 vias.

b)Cartao do CGC atualizado da Ma-

3 — Alteracao — Matriz ou filial
a)Ficha de alteracao — FA — Modelo
3 em 3 vias.

b)CIC - No caso de alteracgao da Pes-
soa Fisica responséavel, original ou c6-
pia legivel do CIC do responsével pe-
rante o M.E.

triz.
Documentos do Cadastro Geral de Contribuintes
NOME SIGLA Finalidade
Ficha de Inscrigao do — Inscrever o primeiro estabelecimento de
Estabelecimento-Se- | FIES |contribuinte nunca inscrito.
de — “Modelo 1”7 (3 vias) |- Reinscrever o primeiro estabelecimento de
contribuinte baixado que voltar a atividade.
— Inscrever o estabelecimento do contribuin-
te Extinto (Baixado antes de 85 ou omisso de
apresentagao de declaragao IRPJ hé mais de
5 (cinco) exercicios.
Ficha de Inscricao do, FIE |- Inscrever demais estabelecimentos do con-
Estabelecimento (3 vias) |tribuinte.
“Modelo 27 — Reinscrever estabelecimento nao sede bai-
xado.
Ficha de Alteracao FA |- Alterar dados, tanto do estabelecimento-
“Modelo 3” (3 vias) |Sede, como de outros.
Pedido de Restabele-f PRI |- Restabelecer inscrigio suspensa. E docu-
cimento de inscrigdo | (2 vias) |mento privativo da sede do Estabelecimento.
“Modelo 4”
Comunica¢ao de En-| Comu- (- Comunicar encerramento das atividades,
cerramento de Ativi-| nicagao |do estabelecimento-sede.
dades -(2 vias)
X L
Solicitagao de Baixa SB |- Baixar ainscrigao estabelecimento-sede ou
“Modelo 5” i filial.
Solicitagao de 28 SOCART- Solicitar 2? via de Cartao CGC, tanto para
Via de Cartao CGC | (2vias) |0 estabelecimento-sede, como para os de-
“Modelo 6” mais.

Constatada qualquer irregularidade no
preenchimento nos documentos acima
descritos, os mesmos serdo devolvidos
ao interessado para o preenchimento
de novo formulario.

Esclarecimentos gerais

-Os documentos nao deverao apresen-
tar nenhuma rasura;

-Datilografar uma letra ou um algaris-
mo em cada quadrinho, separando
palavras por um quadrinho em branco;
-O nGmero de vias serd conforme
indicagao no quadro acima;

CARIMBO PADRONIZADO DO

Codigo de Atividades Econdmicas PJ,
aprovado pela Portaria DNRC/SRF n?
962 de 29/12/87._

DENOMINACAO

-Havendo necessidade, abreviar so-
mente palavras intermedidrias e/ou
abreviagoes oficiais. Ex.: Ind., Com.,
Imp. etc.

ENDERECO

-O endereco dever4 ser o mais com-
pleto possivel, indicando obrigatoria-
mente o CEP (Cédigo de Enderega-
mento Postal), conforme guia Postal
Brasileiro — ECT.

-Cédigo do Municipio — obrigatério,
sendo fornecido pelas unidades da Re-
ceita Federal.

-Cédigo da Inspetoria — Preen--
chimento obrigatério para os municipios
do Rio de Janeiro, Sao Paulo e Brasilia.
Demais municipios deixar em branco.
PESSOA FISICA RESPOSAVEL PE-
RANTE O M.E.EP.

-A pessoa fisica responsével pela ins-
crigao da Sede (MATRIZ) serd sem-
pre responsével pelos demais estabe-
lecimentos (filiais).

-A comprovac¢ao da inscri¢ao no CPF
da pessoa fisica perante o Ministério da
Fazenda, devera ser através do original
ou fotocopia do CIC atualizado e per-
feitamente legivel, nio podendo ser
completados manualmente. Admite-se
ainda, Carteira de Identidade onde
conste o n® de CPF.

-No caso da pessoa fisica ser mulher,
esta deverd apresentar o CIC préprio.
OBSERVACAO s
-ALTERACAO DERAZAOQO SOCIAL
— Somente permitido para o estabe-
lecimento-Sede (Matriz).

Alteragao de Razio Social e enderego
da Matriz o carimbo aposto no quadro
02 item 02 da FA (modelo 3)
obrigatoriamente deveri estar atuali-
zado ou seja com as alteragdes preten-
didas. 1

-ALTERACOES PERMITIDAS PA-
RA FILIAL - Atividade Principal,

CGC - SEDE (MATRIZ)

-Quadro 02 - item 02 — apor de mo-
do legivel em vodas as vias o carimbo do
CGC do  Estabelecimento-Sede
(Matriz) atualizado, mesmo tratando-
se de filiar, exceto FIES (Modelo 1)

ATIVIDADE PRINCIPAL DO ES-

TABELECIMENTO
-Quando (4) algarismos do Cédigo de
Atividade Econdmica, encontrado

junto a descrigao, conforme Tabela de

nome de fantasia, endereco e tributos.

(*) - SOLICITACAO DE BAIXA -
No caso de baixa de filial isolada a-
presenta-se somente 2 (duas) vias do
modelo 5 (SB) com cartao do CGC da
respectiva filial no 6rgao da Receita Fe-
deral da Jurisdi¢gao da Matriz.

-No caso de BAIXA DA MATRIZ
solicitar a relagdo dos documentos |
necessarios a Receita Federal.
FONTE: Receita Federal
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Como atrair
a atencéo
10S prlnC|pa|s
empresarlos

de Maringa.

Como vocé, outros milhares de empresérios de Maringa
estao lendo esta mensagem.

O que mostra que uma propaganda bem feita,
veiculada numa revista de circulacao selecionada
e dirigida, da resultados.

Venda mais. Fale direto para quem decide.
Anuncie na Revista ACIM.

REVISTA
GOL  aAciM

25-3925 26-1331
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O presidente da ACIM, Fernando Henriques, participou da solenidade de abertura
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Maringa Export Meeting

O comego de um bom negdcio

Um sucesso além do esperado. E
desta forma que os organizadores avaliam
o resultado da Maring4 Export Meeting,
que durante 4 dias movimentou 40 em-
presas da regiao e de outras partes do
Brasil em torno do comércio exterior. E
0s motivos para tanto otimismo nio sio
poucos, basta analisar os nimeros. Das 22
empresas da regiao que nestes 4 dias
mantiveram contatos com importadores
como o grupo La Rinascente e a Coop, da
Italia, e a Kennedy Corporation, dos Es-
tados Unidos, entre outros, 40% conse-
guiram encaminhar negécios.

Isto significa dizer que as importado-
ras levaram amostras dos produtos destas
empresas brasileiras para um teste 14 fora.
Mas, como explica Francisco Basilio Jr.,
um dos organizadores, “isso j4 € negdcio
encaminhado. Em breve estas empresas
brasileiras j4 estarao recebendo os pedi-
dos de compra das importadoras”. Estes
nimeros entusiasmam os organizadores
porque, logo que o evento foi langado, a
grande divida de muita gente era se as
empresas de Maring4 conseguiriam su-
cesso nas negociagoes, jA-que a maioria
delas nunca havia exportado. Sem contar
que, além destas, metade das outras em-
presas que participaram também encami-
nharam negécios com as importadoras. -
UMA SEMENTE: Todo o trabalho que
foi feito na Maring4 Export Meeting abriu
um caminho e no futuro Maringéa podera
novamente sediar um evento como este.
J4 esta nos planos dos organizadores rea-
lizar a versao 92 da Maringé Export Me-

eting, s6 que desta vez em nivel estadual.
“Estamos querendo trazer para o
evento do préximo ano cerca de 100 em-
presas do Paran4 e outras 50 de todo o
pais. E pela boa impressao deixada este
ano, pelo interesse que empresas que nao
participaram este ano estao demonstran-
do, nés acreditamos que a versao 92 tam-
bém serd um sucesso”, avalia Basilio.
Segundo ele, as importadoras sairam
de Maringd com uma impressao muito
boa do que viram por aqui. Tanto que o
empresério Ted W. Kennedy, da Kenne-
dy Corporation, numa entrevista em rede
estadual para uma emissora de televisao
da cidade, afirmou que nos préxirios me-
ses pretende comprar 10 milhoes de déla-
res em produtos de indistrias de Marin-
gé. Toda esta boa impressao causada nos
estrangeiros também se repetiu com as
empresas brasileiras que participaram da

Maring4 Export Meeting. A diretoria da |

Teka — um dos maiores fabricantes de
toalhas do pais — enviou um fax aos orga-
nizadores, dizendo que os resultados do
evento foram muito positivos € que esta
era “uma iniciativa inédita em comércio
exterior no Brasil”.

Se tudo isso € muito bom para em-
presas e empresarios, brasileiros e estran-
geiros, melhor ainda para Maring4. Com
a Export Meeting, a cidade foi noticia em
todo o estado e 0 nome de Maringj foi le-
vado para fora das fronteiras. Agora ¢
aguardar o pr6ximo ano e torcer para que
o evento se transforme numa tradigao em
Maringa.

REVELACAQ
A CORES ANTES
DO TEMPO

ENQUANTO VOCE TOMA
UM CAFEZINHD. NOSSO
MODERNISSIMO LABORATORIO

REVELA SUA FOTO NUM
INSTANTINHO

ORGAOS MINAMI,
PIANOS E INSTRUMENTOS

DE SOPRO

17 LOJAS AO SEU DISPOR

Londrina - Paranavai -
Umuarama - -Campo Mourao -
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V),
“nela

CINE FOTO SOM
INSTRUMENTOS MUSICAIS

Av. Brasil , 3347 -
Tel: (0442) 26 - 4692

Av. Herval, 620 -
Tel: (0442) 26 - 4775
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Convénios médicos

Estes sao os nomes dos profissionais na
drea de satide que mantém convénio com
a Associa¢do Comercial e Industrial. Para
utilizar o convénio, o associado deve pegar
uma requisi¢ao na sede da ACIM. No més
de mar¢o, a ACIM fechou convénio com

outros 5 profissionais, que jd estao
incluidos na lista que se segue:

DRA: NOELI SANCHES LISBOA
ESPECIALIDADE: PSICOTERAPIA INFANTIL, 34-5600
ATENDIMENTO DE ADOLESCENTES E A-
DULTOS E ORIENTACAO VOCACIONAL

DR. JOSE RAMOS MARTINS
ESPECIALIDADE: CLINICA GERAL

ENDERCO: Rua Néo Alves Martins, 3415 — Fone:

(PSICOLOGA)

DESCONTO: 50% EM CADA SESSAO

ENDERECO: RUA NEO ALVES MARTINS,

- EDF. CENTRO MED!CO- $/204 — FONE: 24-
- 9738

HORARIO: De segunda a quarta-feira, das 8:30 as

DESCONTO: 1 vez a tabela atualizada da AMB
ENDERECO: Av. 15 de Novembro, 1267 — CEN-
TRO MEDICO MARINGA - HOSPITAL SAN-
TA RITA e HOSPITAL SAO MARCOS

DRA. RITA DE CASSIA UBIALLI CINTRA

11:30 horas
De sexta-feira, das 8:30 as 11:30 e 13:30 as 17:30
horas;
Sdbados, das 8:30 as 11:30 horas.

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

ESPECIALIDADE: PSICOLOGA
DESCONTO: 50% em cada sessdo

26-1687

de 13:00 a5 17:30 hrs
as tercas-feiras, também 18:00 s 21:00 horas

Ciclo
e exauo A ARFI"ITG

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

£

8. |
‘!"."““\ § aapeeeeewm l !
i RS

CAIXAS INDUSTRIAIS
P/ USO EM GERAL

—

CESTA EXPO® (S)

Empilhaveis e préaticas para o armazenamento de materiais e mantimentos.

ENDERECO: Av. Cerro Azul,. 198, S/21 — Fone:

HORARIO: De terga a sébado, das 8:00 as 12:00 e

Usadas em supermercados, industrias, residéncias, efc...

ACTIM /N ATIO N1 — 24

DR. ORLANDO RIBEIRO DO PRADO
ESPECIALIDADE: CLINICA GERAL
DESCONTO: 1 vez a tabela da AMB
ENDERECO: RUA SILVA JARDIM, 560 (clinica)
¢ Santa Casa ¢ Hospital Maringé — Fone: 24-9982 -
CONSULTORIO
HORARIO: C/ HORARIO MARCADO - das 8:00
a5 17 horas

DRA. MARCIA CRISTINA VELTRINI
ESPECIALIDADE: PSICOLOGIA ADOLE~

CENTES E ADULTOS
DESCONTO: 30% por consulta psicolégica
ENDERECO: Rua Silva Jardim, 386 — SALA 02 -
FONE: 24-2732
HORARIO: De segunda-feira & quinta-feira, das
13:30 4s 17:30 horas

DR. EVERALDO RAMOS BE FRANCA
DR. JUAN MOLINA HUESO
ESPECIALIDADE: RADIOLOGIA (RAIOS-X E

ULTRA-SOM)
DESCONTO: 1 vez a Tabela da AMB
ENDERECO: Rua Silva Jardim, esq. ¢/ Néo Alves
Martins, 398 — Fone: 24-1055
HORARIO: De scgunda-feira a sexta-feira, das 8:00
as 11:30 e das 14:00 horas as 17:00 horas

DR. HERMES VILHENA GIACCHETTA
ESPECIALIDADE: OTORRINO
DESCONTO: 1 vez a Tabela da AMB
ENDERECO: Rua Dep. Néo Alves Martins, 3377 -
Sala 04 - CENTRO MEDICO - FONE: 24-2212
HORARIO: De segunda-feira, quarta ¢ sexta-feira,
das 8:00 as 12:00 e das 17:00 as 18:30 horas
De terga-feira ¢ quinta-feira, das 14:00 as 18:30
horas
Aos sibados, das 8:30 as 12:00 horas

DR. RUY FERREIRA

ESPECIALIDADE: OBSTETRICIA E GINECO-
LOGIA
DESCONTO: 1 vez a Tabela da AMB
ENDERECO: Rua Deputado Néo Alves Martins,
2354 — FONE: 24- 6167
HORARIO: De segunda-feira a sexta-feira, das 8:00
as 16:00 horas

DR. MILTON NOBUYOSHI TAKIZAWA
ESPECIALIDADE: OFTALMOLOGIA
DESCONTO: 50% em cada consulta
ENDERECO: Av. Brasil, 4531 — 12 Andar - Sala 05
- Fone: 24-9704
HORARIO: De segunda-feira a sexta-feira, das 8:00
as 12:00 e das 14:00 as 18:00 horas

Aos sdbados, das 8:00 as 12:00 horas
CLINICA DE CIRURGIA PLASTICA

E DERMATOLOGIA

ESPECIALIDADE: CIRURGIA PLASTICA E
DERMATOLOGIA )

DESCONTO: 1 vez a Tabela da AMB
ENDERECO: AV. independéncia, 202 — Fone: 24-
4661

HORARIO: De segunda a sexta-feira: das 8 as 11:45
das 13:45 as 18:00

aos sdbados das 8 as 11:00

DR. CELSO JANDIR SMANIOTTO

DRA. LEONORA COSTA ACOSTA SMANIOTTO

LABORATORIO DE ANALISES CLINICAS SANTA
MARIA LTDA
ESPECIALIDADE: ANALISES CLINICAS, CI-
TOLOGIA E ANATOMIA PATOLOGICA
DESCONTO: 1 vez a Tabela da AMB
ENDERECO: AV. Parigot de Souza, 198 — Fone:
62-1121
HORARIO: Segunda a sexta-feira: das 7h30min s
17h30min
sdbados das 7h30min as 12 horas
farmacéutico responsével: Marco Antonio Francisco
de Paiva



O ICMS representa 95% do total da
arrecadagao no Parand. A inddstria res-
ponde por 47% do total do imposto arre-
cadado, o comércio por 35%, os produtos
primérios por 13% e mais 5% ficam por
conta de outros setores da economia.

Justamente pelo peso do ICMS na
arrecadagao € que a Receita Estadual
pretende intensificar a fiscalizagao em to-
do o estado. A meta é aumentar a arreca-
dagao do imposto em 40%. Para reforgar
o trabalho de fiscalizagao, o governo do
estado langou uma campanha publicit4ria
estimulando o consumidor a exigir notas
fiscais nas compras. N

Estas medidas estao sendo tomadas
porque, como explica o delegado da Re-
ceita Estadual em Maring4, Claudiné de
Oliveira, “a arrecadagao no Parani nao
tem crescido como deveria”. Porém ele
reconhece que ndo s6 a sonegagao tem
contribuido para esta situagao. “Por cau-
sa das dificuldades que o pais esté atra-
vessando, a atividade econdmica também
tem diminuido. Isso, € claro, se reflete na
arrecadagio”, explica. Mesmo assim, a
expectativa da Receita € de que com o ri-
gor na fiscalizagdo, coibindo a acdo dos
sonegadores, a arrecadagdo do ICMS de-
ver4a melhorar sensivelmente.

FISCALIZACAO VOLANTE: Para o de-
legado da Receita em Maring4, neste mo-
mento delicado que o pais atravessa, o fis-
co tem que usar de muito bom-senso. “A
Receita vai conduzir o trabalho de fiscali-

Tributos

zagao de forma criteriosa, buscando prin-
cipalmente a conscientizagao do contri-
buinte”, explica.

Isso, porém, nao quer dizer que o ri-
gor serd menor com os sonegadores. A
Receita vai apertar o cerco através da fis-
calizagao volante nos postos da policia ro-
dovidria em todo o estado. E esta fiscali-
zagao vai ser feita também nas cidades, de
forma itinerante. O delegado cita o exem-
plo de Maring4, explicando que a cidade
vai ser dividida em regioes. Os fiscais irao,
entao, intensificar a fiscalizagao de carga
e descarga de mercadorias, vérificando se
a documentagao exigida — notas fiscais
— esta correta.

De acordo com os nimeros da Re-
ceita Estadual, 46% do ICMS arrecadado
em Maring4 vem do comércio. Por este
motivo a fiscalizagao dever4 ser intensifi-
cada neste setor. No ano passado a cidade
foi a quarta do Parand em arrecadagio do
imposto. Ainda de acordo com dados da Re-
ceita, das 8 mil empresas cadastradas na
cidade, 355 delas respondem por 90% do
total da arrecadagao do ICMS. Esta con-
centragao na arrecadacao se deve a reali-
dade econdmica da cidade, onde estio
instaladas grande agroindstrias e gran-
des atacadistas. Estas empresas, apesar
de nao serem em tao grande niimero, tém
faturamento alto € consequentemente re-
colhem mais ICMS.

SONEGACAO: A sonegagao do ICMS ¢
uma realidade em praticamente todos os
estados ¢ € feita de varias formas. Segun-

Na mira da
Receita Estadual

O novo governador do estado assumiu com a
meta de aumentar em 40% a arrecadagao do
ICMS em 3 meses. Para atingir esta meta, além
de campanhas publicitdrias, a Receita Estadual
vai intensificar a fiscalizagao em todo o
Parana. Mas, segundo o delegado da Receita
em Maringd, o érgao ndo quer desenvolver
o O trabalho de fiscalizagao de forma
indiscriminada e policialesca

do Claudiné de Oliveira, os sonegadores
normalmente usam nota fiscal paralela,
nota fiscal calgada, créditos frios, subfa-
turamento ou até mesmo a venda de mer-
cadorias sem a emissao de nota fiscal. Es-
tas sao as formas mais encontradas pela
fiscalizagdo. “A emissao de nota fiscal
paralela, por exemplo, € uma forma bas-
tante comum de sonegagao”, afirma o de-
legado. A coisa funciona mais ou menog
desta forma: a empresa tem sempre 2 no-
tas fiscais com a mesma numeragio. No
transporte da mercadoria, uma delas vaj
acompanhar o carregamento € a outra fi-
ca ma empresa, sem ser preenchida,
aguardando. No caso de uma fiscalizaczo,
0 préprio motorista liga para a empresa,
avisando para que a nota seja “esquenta-
da” com o preenchimento de todas as
vias. Desta forma, fica tudo legalizado
com a chancela da fiscalizagio. Se nio
houver fiscaliza¢io, a empresa destr6i a
nota fria levada no transporte e a mesma
numeragao pode ser utilizada em outra
operagao.

Segundo Claudiné de Oliveira, a difi-
culdade de fiscalizar o ICMS € bastante
grande por se tratar de um imposto indi-
reto. “Por este motivo a Receita tem que
desenvolver um trabalho diuturno de fis-
calizagdo. A circulagio de mercadorias
precisa ser acompanhada de perto. E com
o trabalho sendo desenvolvido de forma
racional, a Receita tem estrutura material
¢ humana suficiente para a fiscalizacio,
afirma.
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Elza: “Muitas vezes nosso trabalho ¢ frustrante”

Comportamento

O direito de nao se calar

O dia-a-dia de uma Delegacia da Mulher mostra

que avioléncia é um velho fantasma que ainda

persegue as brasileiras. Apesar de toda luta e da

posicao que a mulher conquistou no mundo de
hoje, muitas ainda sofrem a humilhagdo de
serem agredidas e ameagadas pelos maridos
e companheiros. E para sair desta situagao é

preciso miito esfor¢o para superar o
medo de denunciar a violéncia

A crise, a recessao e as dificuldades’

que o Brasil vem atravessando governos a
fio sem divida se refletem no dia-a-dia
das pessoas. Doengas como o estresse,
desanimo € descrenga sao os reflexos
mais evidentes da crise, ou os mais co-
mentados. Mas existem outros que nem
sempre sdo admitidos mas que estao vivos
no dia-a-dia das pessoas. Um deles € o
crescimento da violéncia, que nao signi-
fica apenas o aumento da marginalidade,
dos crimes barbaros ou a falta de seguran-
ca nas grandes cidades. A violéncia vai
mais fundo, ela est4 nas casas de muitas
familias brasileiras.

Neste quadro, as maiores vitimas sao
as criangas e, principalmente, as mulhe-
res. Se for analisado sob este ponto de vis-
ta apenas, o assunto j4 merece um trata-
mento cuidadoso. Acontece que a violén-
cia contra a mulher tem outras raizes ain-

da, até mais arraigadas do que o proble-
ma das dificuldades econdmicas cada vez
maiores que o brasileiro vem enfrentan-
do. Estas raizes vém da cultura, das con-
vengoes sociais do povo, que durante
muito tempo manteve uma postura con-
servadora em relagao a mulher. Este tipo
de conceito, é claro, nio muda da noite
para o dia. E asituagao, o momento vivido
pelo pais, acaba agravando ainda mais al-
go que j4 € bastante delicado.

Neste contexto todo comegou a se fa-
lar muito nas chamadas Delegacias da
Mulher. Como muitas cidades brasileiras,
Maring4 também ganhou a sua, em 1986.
O trabalho desenvolvido nas Delegacias
da Mulher é 4rduo por uma série de moti-
vos, que vao desde as dificuldades que a
prépria policia sempre enfrentou no Bra-
sil, até o preconceito e o medo das pré-
prias mulheres em denunciar a violéncia.

Apesar das dificuldades, as Delegacias da
Maulher vio muito bem. Com muita luta,
tendo que muitas vezes funcionar como
abrigo, recanto de conselhos e assisténcia
social e psicolégica, mas em pleno funcio-
namento, mostrando que a agao vale mui-
to mais do que a simples intengao.
MEDO: Desde que foi criada, a Delegacia
da Mulher de Maringé teve praticamente
apenas uma delegada a frente, Elza da Sil-
va. Ela é a maior testemunha dos dramas
vividos no dia-a-dia daquelas que conse-
guem quebrar a barreira do medo e do
preconceito e denunciar a violéncia.
“Aqui n6s atendemos de tudo, casos es-
tranhos e curiosos, a maioria deles muito
tristes”, conta a delegada.

A maior dificuldade que a Delegacia
da Mulher enfrenta, na avaliagao de Elza
da Silva, é o medo das préprias mulheres.
“Muitas se enchem de coragem e vém até
aqui denunciar que sao espancadas ou
que sdo ameagadas pelos maridos. Mas, de-
pois, quando véem o nome do compa-
nheiro num inquérito policial, muitas im-
ploram para que o inquérito policial scja
suspenso. SO que isso nao existe na Justi-
ca”, explica Elza. Esta situagao mostra o
quanto a questao € delicada.

Elza conta um caso que serve bem
parailustrar o drama. Um dia a Delegacia
recebeu um telefonema de uma mulher,
desesperada, porque o marido a havia es-
pancado e o filho de 8 meses. Além de tu-
do, havia colocado fogo na casa. A agente
da Delegacia, acompanhada de um dete-
tive da 92 Subdivisao Policial, foi até o lo-
cal — que naquelas alturas j4 estava cheio
de bombeiros e policiais militares — e aca-
bou prendendo o incendiério. “Ele foi au-
tuado em flagrante pela Delegacia e ficou
detido. Isso aconteceu numa sexta-feira.
Na segunda-feira seguinte, a mulher veio
até a Delegacia pedindo para que eu sol-
tasse seu companheiro. Isso acontece
porque muitas vezes a mulher prefere se
calar diante da violéncia que sofre, pelo
medo de ter que ficar sem o, marido,
criando os filhos e enfrentando tudo so-
zinha”, explica.

por este motivo que a delegada
considera sua profissao até certo ponto
frustrante. “Nem sempre a gente pode
contar com a ajuda da prépria vitima,
mesmo sabendo das barbaridades que
sao cometidas contra elas”. Elza da Silva
coloca que, além disso tudo, as mulheres
que procuram a delegacia sao, na maioria
das vezes, carentes também de uma assis-
téncia mais especializada, como um psi-
cologo por exemplo. “Por este motivo,
n6s estamos pleiteando junto a prefeitura
a contratagio de um profissional desta
4drea para prestar atendimento aqui na
Delegacia da Mulher”, explica.
CASOS RESOLVIDOS: A delegada € da
opinido de que a violéncia contra a mu-
lher acontece, em grande parte dos casos,



por causa do machismo que ainda est4
muito vivo na cabega do brasileiro. Ape-
sar de serem os homens que costumam
ser violentos, acontecem casos curiosos
em que eles € que sao as vitimas. E muitos
acabam procurando a Delegacia da Mu-
lher para se queixar. “Uma vez um guarda
noturno nos procurou, queixando-se de
que ele estava se separando da mulher e
que ela se negava a entregar suas coisas.
N6s mandamos nossa agente acompanhé-
lo e mesmo na presenca da policial a mu-
lher mostrou que nao era facil: ela entre-
gou ao ex-marido apenas as coisas que
achou que devia entregar. Quer dizer, ela
dava as cartas e falava grosso com ele,
mesmo. E o pior € que o infeliz ainda se
dizia triste com a separagao porque gos-
tava muito dela”, conta.

Este € apenas um dos casos curiosos que
aparecem na Delegacia da Mulher. Mas,
amaioria das ocorréncias registradas nao
tem graga nenhuma e acaba rendendo
cadeia para muitos valentoes. Como no
caso de um pai que estuprou duas filhas
menores. A Delegacia recebeu a dentin-
cia, prendeu o estuprador, que teve que
aguardar na cadeia o julgamento. Ou no
caso do policial civil Valdivino Alves Mo-
reira—que eralotado na 9® Subdivisao Po-
licial, onde funciona a Delegacia da Mu-
lher de Maring4 — que assassinou a aman-
te em 88. O corpo da mulher foi encontra-
do com 2 tiros num trigal da cidade. O in-
quérito foi instaurado pela Delegacia da
Mulher e recentemente o criminoso foi
condenado a 13 anos de prisao.

Casos resolvidos sdo o combustivel
que move a vontade de levar avante a luta
di4ria de uma delegacia especial como a
damulher. Até mesmo quando se tem que
enfrentar o preconceito dentro da pr6-
pria delegacia. “As pessoas costumam
achar que, por ser uma Delegacia da Mu-
lher, isso aqui nao € uma delegacia de po-
licia. Quantas vezes testemunhas, ou mes-
mo acusados, chegam aqui dando de de-
do querendo falar com “0” delegado.
Quando descobrem que “0” delegado €
uma mulher, muitos homens costumam
reagir com desdém. A gente tem que sa-
ber se impor nesta hora”, argumenta.
ESCALADA DA VIOLENCIA: Usando
apenas estes argumentos, pode parecer
que se estd tentando pintar a realidade de
cores fortes demais. Mas os nimeros nao
deixam davidas: a violéncia contra a mu-
lher tem crescido nos Gltimos anos. E esta
realidade nao € caracteristica apenas de
grandes cidades. Maringd é um bom
exemplo deste fato. Basta comparar o ni-
mero de ocorréncias e inquéritos instau-
rados pela Delegacia da Mulher em 89
com os nmeros do ano passado. Em 89,
a Delegacia atendeu 824 ocorréncias e
instaurou 98 inquéritos. Em 90 o nimero
de ocorréncias praticamente se manteve
inalterado. Em compensagao, o nimero

de inquéritos instaurados subiu para 262.
E segundo a delegada, a procura pela
Delegacia da Mulher aumenta a cada dia.

claro que € necessério se levar em
consideragdo que o trabalho da Delega-
cia da Mulher est4 se tornando cada vez
mais conhecido. Mas a questdo tem que
ser analisada também sob outro dngulo.
A violéncia contra a mulher é uma reali-
dade. E somente agora, depois de muitos
anos abafada pelas préprias normas so-
ciais, comeca a vir  tona. E o fato das de-
legacias terem se tornado mais conheci-
das nao tem coibido a violéncia; pelo con-
trario, os nimeros sao crescentes. O pior
€ que estes nlimeros representam apenas
os casos registrados, porque se esta é uma
questao tao delicada, € facil de imaginar
quantas e quantas mulheres se calam pelo

medo.

Mas o dia-a-dia de uma Delegaciada
Mulher mostra que esta realidade estd
mudando. Elas estao preferindo denun-
ciar do que calar. Ao mesmo tempo em
que aparecem vitimas que, na hora do de-
sespero registram queixa € se mostram
dispostas a tudo, mas que passada a raiva
se deixam dominar pelo medo, existem as
que procuram a Delegacia dispostas a se
livrar da violéncia de uma vez por todas.
Custe o que custar. “Quantas € quantas
vezes cansamos de atender mulheres po-
bres, boias-frias, diaristas, cheias de filhos
para criar, mas que preferem enfrentar
sozinhas as dificuldades do mundo, do
que terem que aguentar um marido que
as espanca todos os dias, e, além disso, te-
rem que sustenta- 10”, afirma a delegada.

— CONFECCOES NAVY
Distrito Federal, 10 — Fone: 22-2904
Comt. de confecgdes
— COURO DALEM
Rod. BR 376, Km 131 — lote 95
Fone: 24-8918
Ind. de artefatos de couro
— INGA DIESEL .
Av. Colombo, 1710 — Fone: 26-1908
Com. de pegas p/ veiculos '
— CLUBE HIPICO DE MARINGA
Av. Harry Prochet, 662
Fone: 25-1396
— CARREMAR
Av. Brasil, 6344 — Fone: 24-9392
Com atacadista e varejista .,
de eletrodomésticos
— OTICA PRISMA
Av. Brasil, 4080 — Fone: 23-5693
— MATRICE
. Shopping Avenida Center - Loja E-2
- Fone: 26-2922
Ind. e Com. de roupas
— O RETALHAO
Av. Pedro Taques, 2188
Fone: 28-3169
Com. de tecidos e confecgoes
— RECANTO MUSICAL
Av. 15 de Novembro, 350
Fone: 23-0083
Com. de discos e livros
— CINTOS ELE ELA
Av. Kakogawa, 449 — Fone: 28-1557-
— FRANCOMIL
Rua Piratininga, 291 — Fone: 23-0894
Imobili4ria
— CARRETAS HALLEY
Av. Mau4, 1648 — Fone: 22-3841

Ind. de carretas

— AUDIBRAS

Rua Marqués de Abrantes, 79
Fone: 24-0565

Agenciamento de servigos

de computagao

— MARINGA FITAS -

Av. Sao Domingos, 473
Fone: 23-3358
Dist. de fitas e abrasivos Inds.

— RB R FACTORING

Rua Santos Dumont, 3472
Fone: 25-3575

— LOJAS FLORAI

Pga. Farroupilha, 220
Com. Varejista de tecidos e confec.

— LARUCHE MODAS

Av. Brasil, 3746 — Centro Coml. S/02
Fone: 22-5564

Com. de confecgdes, enxovais
e bijuterias.

— BITS & BYTES INFORMATICA

Av. Colombo, 4339 - fone: 62-1417
Com. de suprimentos p/
Teleinform4tica e sistemas

- FOCUS VIDEO :

Av. Dr. Luiz Teixeira Mendes, 712
Fone: 24-8080
Com. e locagao de fitas de
video cassete

— TRINIDAD CALCADOS
Pc¢a. Manoel Ribas, 405
Fone: 24-8782
Com. de cal¢ados, confecgoes
€ armarinhos.

- WMM PROPAGANDA
Rua Jobert de Carvalho, 373
Fone: 22-7130
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A Associagao Comercial e Industrial
de Maring4 realizou mais duas edigoes do
Almogo Empresarial, uma promogao
quinzenal que a cada dia vem contando
com a participacao de mais empresarios.
A primeira foi realizada no dia 26 de mar-
¢o, no saldao Maringd do Hotel Deville.
Participaram varios empresérios e lide-
rangas, que no final ouviram o presidente
da Camara dos Vereadores de Maring4,
Marco Antonio Rocha Loures, que falou
de seus planos de trabalho, agora a frente
do Legislativo.

Rocha Loures afirmou que quer tor-
nar o poder Legislativo de Maring4 “in-
dependente, respeitado tanto pelo Judi-
ciario, como pelo Executivo”. Para ele a
cidade s6 poder4 ser beneficiada com es-
te respeito e também com a uniao de to-
dos em torno dos interesses de Maring4.

O segundo almogo aconteceu no dia
9 de maio, também no Hotel Deville e
contou com a participagao do delegado
da Receita Estadual em Maring4, Claudi-
né de Oliveira, que também falou aos pre-
sentes.

O delegado falou do papel da fiscali-
zagao e da orientagao ao contribuinte pe-
la Receita. Claudiné colocou que “num
momento delicado como o que estamos
vivendo, € fundamental que a fiscalizagao
seja pautada por um comportamento le-
vado pelo bom senso”. O delegado colo-
cou que o fisco tem que deixar de interfe-
rir apenas para punir. “Procuramos sem-
pre desenvolver um trabalho alicergado
na orientagao e prevengao”. Ele falou
também da necessidade da uniao e cola-
boragao mftua entre todos que se
consiga atingir os objetivos em-todos os
setores.

A
Revista
ACIM
esta
mudando...
para melhor.

Para anunciar

DISQUE
26-1331
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| Agendé da dirétoria

No més de abril a diretoria da Asso-
ciagao Comercial e Industrial de Maring4
cumpriu extensa agenda, visitando 6rgaos
estaduais, federais, veiculos de comunica-
Gao e participando de vérios eventos. No
dia 1?2 o presidente da ACIM, Fernando
Henriques, acompanhado da diretoria vi-
sitou a Receita Estadual de Maring4. No
dia 5, o presidente participou da solenida-
de de reativagao e posse da diretoria da
Associagao Comercial e Industrial de Sa-
randi.

No dia 10, Fernando Henriques,
Carlos Mamoru Ajita, Paulo Morais Ba-
dan e Massao Tsukada visitaram o0 Jornal
do Povo. Dia 11, o presidente, acompa-
nhado de Valdecir de Britto, Paulo Mo-
rais Badan e Luis Carlos Masson, visitou
aReceita Federal em Maring4. No dia 15,

representando a diretoria, Izabella Maria
P. Renzetti participou de palestra sobre
os Aspectos do Cédigo de Defesa do
Consumidor, que aconteceu no auditério
do CREA/PR.

Em 17/04, no Clube 28 de Janeiro
aconteceu a posse da nova diretoria da
Associagao Comercial e Industrial de
Apucarana. Participaram Fernando
Henriques, Shiniti Ueta, Zenaide Macha-
do e Valdecir de Britto. No dia 18, Fer-
nando Vieira Raimundo representou a
diretoria da ACIM no Encontro sobre In-
formética, que aconteceu no audit6rio da
Embratel. Também no dia 18, o presiden-
te Fernando Henriques participou da
reuniao das Coordenadorias das Associa-
¢oes Comerciais do Paran4, na Associa-
¢ao Comercial do Paran4, em Curitiba.



Aprendendo a ligao

A hist6ria do IPTU e das taxas muni-
cipais deste ano em Maring4 est4 mais
longa do que era esperado. Depois de to-
das as negociagdes realizadas entre a pre-
feitura e a Associagao Comercial € Indus-
trial, representando os empresarios da ci-
dade, no final do ano passado, os langa-
mentos foram feitos, contrariando o com-
promisso assumido pelo prefeito nestas
conversagoes.

Os valores abusivos acabaram sendo
langados, a revelia das dificuldades que
todos vém atravessando, desde as empre-
sas, que nao estao conseguindo manter o
ritmo de produgao neste quadro de reces-
sao, até os trabalhadores, que estao com
salarios defasados e com poucas perspec-
tivas de melhoria a curto prazo. Os pro-
testos foram muitos mas nem assim o
Executivo Municipal se sensibilizou.

Por este motivo, um grupo de lide-
rancas da cidade, entre associagdes de
classe, associagoes de bairros e partidos
politicos, resolveu elaborar um projeto de
lei de iniciativa popular, solicitando um
desconto de 70% nos valores langados es-
te ano. A Associagao Comercial e Indus-
trial foi uma destas entidades que traba-
lharam para concretizar a iniciativa. Com
o trabalho e empenho de muitas pessoas,
o projeto de lei de iniciativa popular obte-
ve mais de 8.500 assinaturas de eleitores
de Maring4, um ntimero maior do que o
exigido pela Constitui¢ao para um proje-
to de lei popular.

Este projeto foi encaminhado para a
Camara, apesar de o Executivo Municipal
ter alegado que era inconstitucional. O
projeto acabou sendo aprovado em 3 dis-
cussoes pela Camara de Vereadores, que
entendeu que nada havia de inconstitu-
cional no projeto, ja que a Lei Orgénica

do municipio garante a participagao dire-
ta do povo em assuntos da natureza atra-
vés de projetos de lei populares, desde
que observado o nlimero minimo de assi-
naturas.

Mesmo com a aprovagao do projeto
pela Camara dos Vereadores, o prefeito
Ricardo Barros continuou afirmando que
vetaria o desconto, porque, além de in-
constitucional, o projeto de lei inviabiliza-
ria uma série de obras no municipio. Com
este argumento, o prefeito conseguiu in-
clusive assustar algumas maes que tém
seus filhos em creches municipais que, da
maneira como foi colocada a questio,
acharam que com o desconto até as cre-
ches parariam de funcionar.

Mais uma vez o povo, ou uma parcela
dele, acabou sendo enganado. Se a popu-
lagao é leiga nestes assuntos, existem lide-
rangas que nao o sao. Até os proprios ve-
readores, ao aprovarem o projeto, atesta-
ram que o desconto nao vai trazer prejui-
zos aos cofres do municipio. E muitos de-
les citaram este fato em discurso na pri-
meira sessao da Camara. O vereador Ja-
mil Josepetti — ex-presidente da CAmara,
— chegou a enumerar a participagio do
municipio na arrecadagao de impostos do
estado e da Uniao, de forma E;uc ficou
bastante claro para todos os que estavam
presentes na sessao, que 0 IPTU de forma
alguma tem participagio tio grande no
bolo da arrecadagao municipal, a ponto
de um desconto comprometer o anda-
mento de obras ¢ levar ao fechamento de
creches e postos de satde.

Desta forma, a maioria dos vereado-
res entendeu que era legitimo este pedido
de desconto feito pelo projeto de lei e res-
paldado pela maioria da populagio. Ape-
sar de todo esforgo de muitas pessoas em

vincular a iniciativa das entidade e lide-
rangas populares a interesses politico-
partidarios o projeto foi aprovado e estd
nas maos do prefeito. Devemos esperar
bom-senso? Com certeza, todos t€m a
resposta para esta pergunta. Caso o des-
conto seja vetado, mais uma vez a popula-
caoterd achance de constatar que Marin-
g4 é governada sem que a vontade do po-
vo seja levada em consideragao.Mais uma
vez 0 maringaense vai ter a chance de re-
fletir bem e, no momento de novamente
depositar seu voto nas urnas, ter mais cui-
dado.

Se devemos esperar bom-senso de
alguém, deve ser dos vereadores. A eles
caber4 agir com coeréncia — ratificando a
decisfio das trés sessdes em que o projeto foi
votado —e com dignidade. Chega de deci-
soes tomadas por uma (nica cabega, que
nao para por um momento para pensar
nas consequéncias que seus atos podem
trazer para uma cidade inteira.

Como sempre tém dito liderangas €
empresarios que estao em Maringd ha
muitos anos, a cidade sempre cresceu € a
prova disto estd nas nossas ruas € na nossa
economia. Mas para isso, nunca foi preci-
so espoliar o povo.

Mas tudo o que acontece, especial-
mente na politica e na economia, serve co-
mo ligio — ou pelo menos deveria servir.
E esta briga toda do IPTU serviu como
uma grande oportunidade para o povo
maringaense aprender uma ligdo: mais
importante do que tudo € saber que se
tem direitos € saber procuri-los. Se a
constituigao garante ao povo o poder de
também decidir, cabe ao povo exercer es-
te direito. E  com iniciativas como este
projeto de lei popular, um dos poucos da
histéria do Brasil, € que se aprende!

E;'El

etro Maringa

ADALBERTO VIEIRA & CIA. LTDA.

MATERIAIS ELETRICOS EM GERAL

MARINGA - RUA JOUBERT DE CARVALHO, 299 - FONE 22-2512
Matriz - Rua Quintino Bocaitiva, 822-B - Fone 23-0999 - Londrina
Filial - Avenida Tiradentes, 858 - Fone 27-3000 - Londrina
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senac servico nacional

de aprendizagem
comercial

CENTRO DE DESENVOLVIMENTO PROFISSIONAL DE MARINGA

ADMINISTRAGAO E GERENCIA

EFICACIA EM CHEFIA E LIDERANGA
Perfodo: 20.05 a 24.05
Horério: 19h30min as 22h30min

MATEMATICA FINANCEIRA
Perfodo: 27.05 a 10.06
Horério: 19h30min as 22h30min

LIDERANCA DE REUNIOES E DINAMICA
DE GRUPO

Perfodo: 27.05 a 05.06

Horério: 19h30min as 22h30min

COMUNICAGAO

TECNICA VOCAL
Perfodo: 02.05 a 10.06
Horério: 19 as 22 horas

TELEFONISTA
Perfodo: 16.05 a 09.08
Horério: 19 as 22 horas

ETIQUETA SOCIAL E PROFISSIONAL
Perfodo: 20.05 a 24.05
Horério: 19 &s 22 horas

TECNICA DE ATENDIMENTO AO PU-
BLICO

Perfodo: 27.05 a 05.06

Horério: 19 as 22 horas

ESCRITORIO

MATEMATICA BASICA
Perfodo: 20.05 a 03.06
Horério: 19h30min as 22h30min

AUXILIAR DE ESCRITORIO EM DEPAR-
TAMENTO FINANCEIRO/DATILOGAFIA
Perfodo: 20.05 a 20.10

Horério: 13h30min as 17h30min

AUXILIAR DE PESSOAL/DATILOGRAFIA
Periodo: 20.05 a 27.09
Horério: 18h30min as 22h30min

DATILOGRAFIA
Perfodo: 27.05 a 19.08
Horéario: 20h30min &s 22h30min

ORGANIZAGAO DE ARQUIVOS
Perfodo: 27.05 a 05.06 )
Horério: 19h30min as 22h30min

RECEPCIONISTA COMERCIAL/DATILO-
GRAFIA

Perfodo: 27.05 a 20.09

Horério: 8 as 12 horas
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APERFEICOAMENTO DATILOGRAFIA
- MAQUINA MECAMICA
- MAQUINA ELETRICA
— MAQUINA ELETRONICA

Perfodo: Turmas Continuas

Horéario: Manhé, Tarde e Noite

OPERADOR CHAVE DE EQUIPAMEN-
TOS XEROX

Perfodo: Turmas Continuas

Horério: Manha, Tarde e Noite

SAUDE

ASSISTENTE INFANTIL
Perfodo: 20.05 a 16.07
Horério: 19 as 22 horas

INFORMATICA

OPERADOR DE MICROCOMPUTADOR
IBM/PC

Periodo: 02.05 a 05.06

Horéario: 13h30min as 15h30min

OPERADOR DE MICROCOMPUTADOR
IBM/PC

Perfodo: 06.05 a 07.06

Horério: 10 as 12 horas

OPERADOR DE MICROCOMPUTADOR
IBM/PC

Perfodo: 20.05 a 19.06

Horério: 18h30min as 20h30min

D'BASE Ill PLUS — MODO DIRETO E
PROGRAMADO

Perfodo: 22.05 a 03.07

Horario: 08 as 10 horas

OPERADOR DE MICROCOMPUTADOR
IBM/PC

Perfiodo: 23.05 a 25.06

Horério:  13h30min as 15h30min

D'BASE |l PLUS - MODO DIRETO E
PROGRAMADO

Perfodo: 27.05 a 08.07

Horério:  20h30min as 22h30min

PROPAGANDA

DESENHO ARTISTICO COM TECNICAS
MISTAS

Perfodo: 13.05 a 24.05

Horério: 19h30min as 22h30min

A ARTE DE BEM FOTOGRAFAR
Perfodo: 20.05 a 28.05
Horério:  19h30min as 22h30min

ATUALIZAGAO PARA MANEQUIM
Perfodo: 20.05 a 24.05
Horério: 9 &s 17 horas

DECORAGCOES DE INTERIORES
Perfodo: 27.05 a 10.06
Horério:  19h30min as 22h30min

VENDA

INTENSIVO DE VENDA
Perfodo: 20.05 a 24.05
Horério: 19h30min as 22h30min

TECNICA DE VENDA PARA MULHERES
Perfodo: 20.05 a 24.05
Horério: 19h30min as 22h30min

TéCNI.CA DE NEGOCIACAO EM VENDA
Perfodo: 27.05 a 05.06
Horério:  19h30min as 22h30min

=33 CORREIOS

EMPRESA BRASILEIRA DE CORREIOS E TELEGRAFOS

Neste ntimero a Coluna dos Cor-
reios pretende abordar o seu segundo
enderego, a Caixa Postal.

Por definigao, caixa postal € olocal
reservado internamente nas Agéncias
Postais, onde sao depositados os obje-
tos postais destinados ao assinante, pa-
ra entregar mediante a utilizagao da
respectiva chave, sem a participagao
dos funcionérios da ECT.

Mediante o pagamento feito nor-
malmente no més de janeiro de cada
ano, o0 assinante assegura o direito de
utilizacdo da caixa postal durante o
exercicio. Para assinaturas feitas fora
do més de janeiro, o interessado pagaré
um valor proporcional aos meses fal-
tantes para o término do ano, ou seja,
Cr$ 7.160,00 para assinaturas feitas em
abril.

Para os Correios trata-se de um
servigo interessante, pois as correspon-
déncias sao distribuidas durante todo o
dia, com qualquer tempo, 0 que evita
actimulos em determinadas épocas. Pa-
ra o assinante também € uma boa alter-
nativa, pois € ele quem estabelecera o
dia e o horério para recebimento de
suas correspondéncias, além de que no
caso de pessoas juridicas nao serd ne-
cessério destacar funciondrio (para
atendimento ao Carteiro.

Para efetivar a assinatura o interes-
sado dever4 apresentar somente o CIC
se for pessoa fisica ou CGC no caso de
pessoas juridicas.

Interessados poderao obter outras
informagoes na Agéncia de Maringi

pelotelefone 22-5965 entre 9 e 18 horas.




Os diretores
da Informar
entregaram o
fax para o

da ACIM

A Associagao Comercial € Indus-
trial de Maring4 coloca a disposigao de
seus associados mais um servigo: ja esta
funcionando na sede da entidade o fac-
simile que foi adquirido no més pas-
sado. O aparelho foi fornecido pela In-
formar — Informéitica Empresarial
Ltda. A empresa € revendedora
Itautec, trabalhando com Fax e perifé-
ricos, além de dar assisténcia técnica a
equipamentos Itautec. A Informar estd
hé 6 anos em Maring4, na Praga Pedro
Alvares Cabral, 231 12 andar (Praca de

ACIM adquire

Patinagio), atendendo também pelo te-
lefone 26-6115).

O fax foi entregue na sede da As-
socia¢ao Comercial e Industrial no final
do més passado, ao presidente Fernan-
do Henriques, pelo diretor-técnico da
empresa, Josué€ Zaponi e pela diretora-
financeira, Sandra Coelho.

Todo associado poder4 utilizar
mais este servico da ACIM. Basta que
venha até a sede da entidade, trazendo
pronto o texto que devera ser enviado.
O associado pagara 250 cruzeiros por

dX

folha, em caso de fax enviado para qual-
quer parte do Brasil. Em caso de envio
de texto para o exterior, 0 prego € de
acordo com os custos operacionais. De-
pois de utilizar o servigo, o associado
assina um comprovante, € a cobranga
seré feitz somente no fim do més em
que o servigo foi utilizado.

Além disso, o associado poderé
colocar em impressos de sua empresa o
nimero do Fax, para o recebimento de
mensagens, como no caso do telex. O
ndmero de fax € 23-5007.

Residuos podem servir
como matéria-prima

O Instituto Euvaldo Lodi-IEL/PR
estd colocando a disposigdo das indis-
trias interessadas a “Bolsa de Residuos”,
que trard impresso mensalmente os resi-
duos dos mais diversos setores indus-
triais. Para inscrever-se na Bolsa basta
preencher um formuldrio expondo os
produtos desejados e disponiveis, poden-
do ou nio identificar-se.

O funcionamento da Bolsa € inteira-
mente gratuito, observando-se que a par-
ticipagao do IEL/PR € exclusivamente
como intermediario de informagdes sem
qualquer fungéo de agente de compra ou
venda, inclusive sem influéncia sobre os

pregos.

Ap6s preenchido, o formulério deve-

r4 ser encaminhado para a av. Cindido de
Abreu, 200 — 5¢andar — CEP 80530 ou

fax (041) 254-8321, para o Departamento
de Energia, responsével pelo projeto no
aspecto técnico e administrativo. Impor-
tante: o prazo final para a entrega dos for-
mulérios € 30 de maio préximo.

Melhores informagdes podem ser
obtidas no préprio Departamento de
Energia do IEL/PR, que também est4 en-
carregado de enviar os formul4rios as em-
presas pelo telefone (041) 252-0767 ramal
231 ou 242, ou na Coordenadoria Regio-
nal da Fiep, pelos telefones 24-3878 ¢
24-7985.
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A passeio ou a negdcio,

o Hotel Deville

garante uma estada

confortavel em Maring4.

Com 158 apartamentos e suites,
nao falta nenhum requisito

para sua total comodidade.

Para o seu lazer, piscina,

sauna completa e salao de jogos.
Restaurante — cozinha
internacional e coffee-shop.
Aconchegante ambiente no
Dixie Bar.

O Deville Maringd conta com
garagem no subsolo € um
atualizado Centro de Convengoes,
com cinco saldes equipados.

Todos os sdbados tem
Feijoada Completa,
pelo exclusivo sistema
Self Service

HOTEIS

"ngmgmudcedib

Av. Herval, 26 — Fone: (0442) 26-1001
Telex (442) 211 — Fax: (0442) 26-1977
MARINGA - PR

Artigo

Na avalia¢do do senso comum dc
empresariado, as incertezas de merca-
do devem ser confrontadas com atitu-
des mais conservadoras, visando a0 me-
nos a sobrevivéncia da empresa. Com
isso, frente a uma queda das vendas, o
empresério tende a optar pela redugao
da margem de lucro e dos pregos.

Todavia, salvo raras excegoes, €s-
sas estratégias nao trarao os resultados
que a empresa deseja. Além disso, a
empresa fica estagnada e nao aproveita
as oportunidades de mercado.

Mesmo em periodos de crise a em-
presa pode definir estratégias que ele-
vam o faturamento e promovem o0 su-
cesso empresarial, desde que o conser-
vadorismo e as incertezas sejam substi-
tuidos por atitudes mais coerentes, que
tenham por objetivo o melhor entendi-
mento dos fendmenos conjunturais e
evolutivos do mercado.

A crise atual, por exemplo, assim
como os periodos de recuperagao eco-
ndmica, devem ser entendidos como
um processo de mudanga do perfil do
consumidor. .

Para demonstrar esse processo, se-
ra feita uma anélise do comportamento
de consumo, segmentando o mercado
por categorias de renda.

Por possuirem um alto nivel de
qualificagio, os consumidores dos es-
tratos mais elevados nao sofreram per-
das significativas com a crise. Entretan-
to, apesar de manterem o poder de
compra, o estado psiquico desta cate-
goria pode se alterar devido ao quadro
de incertezas da economia. Conse-
quentemente, estes consumidores po-
dem estar mais cautelosos e seletivos,
diminuindo o ritmo de compra e dando
preferéncia aos produtos e servigos que
transmitam uma sensagao de seguran-
ca.

Por sua vez, as categorias que so-
freram perdas consider4veis podem ter
mudado suas preferéncias para os pro-
dutos mais baratos, de qualidade infe-
rior e estampa desconhecida.

Em ambos os casos, a redugao das
margens de lucro e dos pregos, sem al-

Como crescer no
ambiente de incertezas

“Mesmo em periodos de crise a empresa pode definir estratégias que
elevam o faturamento e promovem o sucesso empresarial, desde que
o conservadorismo e as incertezas sejam substituidos por atitudes mais

coerentes, que tenham por objetivo o melhor entendimento dos
fenémenos conjunturais e evolutivos do mercado”.

teragoes nas linhas de produtos e no
esforgo de marketing, nao aumentaria
as vendas da empresa, podendo inclusi-
ve diminui-las.

Estes exemplos mostram que as
posturas conservadoras nao contri-
buem para a formulacao das estratégias
que visam superar as incertezas de mer-
cado. Mais precisamente, para definir
as estratégias de crescimento, € neces-
s4rio que se faga, primeiramente, uma
anilise de mercado, que deve conter
elementos praticos e tedricos e abarcar
todos os aspectos micro € macroecond-
micos que envolvem a empresa.

Cabe também 2 analise fazer previ-
soes do comportamento futuro do mer-
cado e da economia. Assim proceden-
do, a empresa podera definir as estraté-
gias de médio e longo prazo, minimi-
zando desta forma as perdas que ocor-
reriam normalmente devido aos erros
de projegao.

Ultimamente, devido ao quadrode
instabilidade politica e econdmica, a
tendéncia tem sido a de concentrar es-
forgos sobre a anélise conjuntural ¢ as
estratégias de curto prazo. Todavia esse
procedimento ndo esté totalmente cor-
reto, pois a analise pode — e deve - fazer
previsdes, mesmo que o periodo seja
critico para tal.

A exemplo do Plano Collor I, ndo
foi dificil prever que haveria inflagdo e
recessio apds os primeiros meses de
implantagao.

Para o ano de 1991, € possivel pre-
ver a retomada do crescimento econd-
mico e a estabilizagdo dos pregos. Sao
inimeras as razdes desse otimismo;
mas o simples fato de o governo sinali-
zar para uma politica menos recessiva
pode dar impulso aos mvestnn{engos,
dando inicio A recuperagao economica.

Este artigo sugere, €ntao, que a
anilise de mercado, ao idcntgﬁcar as
mudangas do perfil do consumidor e as
oportunidades, representa o subsidio
mais importante para a definicao das

estratégias de crescimento.
Evaldo Henrique da Siiva
Professor Assistente do Departamento de
Economia da Universidade de Maringd.
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O auditério Ney Marques ficou lotado na palestra de Shimabukuro

Historia Empresarial Vivida

Um exemplo de
administracao

No dia 27 de marco aconteceu a primeira palestra deste ano
do projeto Histéria Empresarial Vivida, na Universidade de
Maringa. O empresdrio convidado foi Hélio Shimabukuro,

que falou de sua experiéncia como administrador
de um grupo que reiine varias lojas

O projeto Histéria Empresarial
Vivida, coordenado pelos professores
Vicente C. Pires e Francisco Giovanni
David Vieira da Universidade 'Estadual
de Maringd e por Fernando Vieira
Raimundo, da Associagio Comercial e
Industrial de Maring4, contou no més
passado com a presenga do empresario
Hélio Shimabukuro, das empresas Loja
Genko, Guinza Magazin, Quatro 8 e
Physical, que falou sobre sua experiéncia
como administrador.

Hélio destacou o inicio das ativi--
dades empresariais por seu pai, em 1946,
na cidade de Osvaldo Cruz, no interior de
Sao Paulo, marcado pelo empenho e tra-
balho, caracteristica do povo japonés que
¢é passada de geragao a geragao.

Foi esse mesmo empenho e dispo-
si¢do, aliados a uma visio empreende-

LY

dora, que marcaram o inicio das ativi-
dades da familia em Maringd em 1960,
com a troca de um sitio de café, atingido
por uma forte geada, pelo prédio onde
ainda hoje funciona a Loja Genko.

O empenho e a disposi¢do para o
trabalho, juntamente com o sacrificio, to-
rnaram possiveis as ampliagoes desta loja,
transformando-a numa das mais comple-
tas no ramo de calgados e confecgoes de
Maringa.

O exemplo familiar foi exibido de
Hélio também, quando com 15 anos j4 era
“solicitado” a trabalhar na loja, onde co-
megou como pacoteiro e office-boy. De-
pois cursou Ciéncias Contébeis € o cien-
tifico, e depois iniciou o curso de Admi-
nistragao em 1973, naFGV de Sao Paulo-,
tendo que se desligar em 1976 para as-
sumir a geréncia da loja.

Neste tempo seu pai iniciou ativi-
dades pecudrias motivado por uma via-
gem ao Japao, onde sentiu o valor ines-
timével de um pedago de terra e a dificul-
dade para a criagao de um boi. Com isso
concluiu que no Brasil, um vasto pais com
abundancia de terras, a criagdo de gado
solto em pastagens seria um investimento
certo. Mais uma vez observa-se a vocagao
empreendedora e a visao segura dos ne-
gbcios.

Tendo assumido a geréncia, Hélio
iniciou nova fase nos negécios da familia,
contando com principios adquiridos nos
bancos escolares e aproveitando também
a experiéncia e visao empreendedora do
seu pai. Com isso, em abril de 1984, foi
inaugurada a Guinza Magazin, direcio-
nada para um consumidor mais exigente
em termos de moda.

Neste mesmo ano, foi adquirido um
microcomputador, consolidando a nova
fase empresarial e gerencial. Para Hélio
esta retaguarda € um suporte indispen-
sdvel para as decisdes e controles € um
instrumento que todo administrador deve
ter e conhecer.

Hélio contou ainda na palestra que,
tendo em vista o promissor mercado jo-
vem, a familia inaugurou em abril de 1987,
a Physical, voltada para produtos de es-
porte e ginéastica. Nessa mesma linha foi
inaugurada em novembro de 1988 a loja
Quatro 8, oferecendo produtos a pregos
acessivelis.

O empresiério salientou ainda que
cada loja possui um perfil proprio, diri-
gido a um segmento especifico de mer-
cado, e atuam de forma independente
quanto 2 sobrevivéncia no mercado.

Os funcionérios, segundo Hélio
Shimabukuro, sao considerados elemen-
tos fundamentais para a movimentagio
das lojas e ali sdo valorizados como pes-
soa humana, importando principalmente
a honestidade, a amizade e a educagio.
As vendas, segundo ele, sao consideradas
uma consequéncia deste relacionamento.

Finalizando sua palestra, Hélio
Shimabukuro disse que as empresas tam-
bém atravessaram dificuldades por causa
da retratagio do mercado devido as mu-
dangas econdmicas que aconteceram du-
rante o ano passado. Isso levou ao adian-
tamento de planos de investimentos, co-
mo novas lojas e mercados, que serdo
levados adiante somente quando surgi-
rem sinais mais positivos na economia.

A palestra do empresdrio Hélio
Shimabukuro, no anfiteatro Ney Marques
da UEM constituiu importante evento
para a integragao universidade-empresa,
além de oferecer uma visdo prética da
administracao aos académicos.
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Penso Assim

Os valores humanos sao eternos

“Que sina penitencial teve este moribundo século, neste atribulado mundo, em que
as geragoes vindas em seu bojo parecem, cumulativamente, marcadas para expiar
e pagar os erros e pecados politicos, sociais e economicos pela avidez, incompeténcia
e descaso de muitos homens, em sucessivas fases, durante tanto tempo. Nunca,
como neste século, o desafio foi tao candente”.

As guinadas vertiginosas que a
civilizacao deu no pequeno espago
deste século foram tao avassaladoras
e tao poderosas, que se quebraram
centenirios tabus, modificaram-se
rangosas tradigoes, prescreveram-se
conceitos e se criaram novos.

Depois de duas horrendas gran-
des guerras foram firmados tratados
que se transformaram em cronicos
conflitos étnicos e sociais.

A tecnologia andou a frente do
homem, tanto que agora tudo € feito
em equipe, de méritos impessoais fa-
zendo com que a grande massa huma-
na, ignara e passiva, corre em busca de
fragmentos de felicidade ou de um
exiguo lugar ao sol.

Essas reviravoltas, em seus diver-
sos niveis, atingiram todas as classes a
ponto de tolher-lhes a capacidade de
visao e de avaliacao, confundindo se
tudo isso foi muito bom ou se teré sido
muito ruim.

Ser4 que foi levada em conta a fe-
licidade humana, pelo menos daquela
grande parte que ainda resiste, de co-
ragao brando, de alma pura, de vida
simples, cultuando cada filigrama da
natureza e cada pérola dos valores
morais?

Dos pordoes de muitas excelsas
instituicdes do Estado e de pseudas
religides escorre o lodo da corrupgao
e da heresia, manietando a competén-
cia, a efici€ncia e a caridade, no senti-
do lato das palavras.

Depois desta onda hemorragica
de tecnicismo — indubitavelmente boa
para o conforto material de um consi-
der4vel contingente do género huma-
no neste agonizante século — nosres-
ta a esperanga, a certeza até€, de que
brevemente vird uma nova onda em
que o homem voltar4 a exercer, efeti-
vamente, 0§ valores morais € civicos
preteridos, subjugados ou invertidos
_ pela avalanche do presumivel pro-
gresso. Y
Vislumbra-se ser inexorével a vol-
ta dos valores do homem pelo homem,

Por Emilio Germani

.

resgatando a felicidade comum, rega-
da pelos incontestes legados filtrados
por séculos de civiliza¢ac, retornando
a prética do amor com afeto, da since-
ridade, do respeito, da honestidade, de
amizade, do altruismo, da harmonia,
da educagao, da caridade, da genero-

sidade, da lealdade, da conciliagao, da

solidariedade, do sacrificio, da justica,
da paz e do trabalho... de muito traba-
lho.

- Herbert Taylor, antes de ser pre-

sidente do Rotary Internacional, pro-
pOs uma f6érmula simples e universal-
mente aceita, abrangendo tudo o que
pensamos, dizemos ou fazemos:

“E a verdade?

E justo para todos os interessa-
dos?

Cria boa vontade e melhores ami-

zades? )

Ser4 benéfico para todos os inte-
ressados?”.

Estas quatro singelas normas po-
derao ser aplicadas nas relagoes em
nossa vida particular, comercial, na-

cional e internacional. E, em especial,
a planos propostos, normas, declara-
¢oes em publicidade comercial, 2 le-
gislagao governamental proposta, nas
relagoes entre funcion4rios € empre-
sarios, nas relagoes entre mestre € es-
tudantes, etc.

Eis que os valores humanos volta-
rao com certeza, mais fortes e mais au-
ténticos, agora tangidos pelas amar-
gas experiéncias dos estragos morais
que sua falta e inobservancia tém cau-
sado.

Voltaremos a ver consagrados os
principios da ética e do patriotismo, a
preservagao dos recursos naturais €
do meio ambiente, € os valores huma-
nos eternos, inerentes a nossa civiliza-
G40, permanecerao.

Pode ser que, como faliveis mor-
tais, nao chegaremos a alcangar a “re-
gra de ouro”, mas chegaremos, equi-
tativamente, mais perto da felicidade

comum € coletiva.
Emilio Germani fol presidente da
Assoclagao Comercial e Industrial de
Maringé na gestao de 1962 a 1963
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ssim
sim

Sao 38 anos defendendo os interesses do comércio
e da indastria maringaense.
Quem luta dessa maneira merece o seu apoio.
Empresario: prestigie sua.Associacao.




Se voceé perdeu
seu talao de cheques, avise
imediatamente seu banco e
a Associacao Comercial e
Industrial de Maringa. Em maos
inescrupulosas, tais cheques
poderao ter uso criminoso,
comprometendo seu bom
nome e pondo em risco seu
crédito comercial.
Telefone para:

26-2299




UMA IDEIA
QUE DEU CERTO

Comemorando 20 H A 20 ANOS Sao mais de 40
anos de fundagao, construtoras
a Cohesma participa COMEMORANDO ASSIM contratadas, gerando
ativamente do T 20 mil empregos
desenvolvimento diretos e indiretos.
do Estado. Com 20 anos de
Com quase 9 mil unidades experiéncia, a

em construgao, somadas as Cohesma j4 é hoje a ]

maior cooperativa
habitacional do
Paran4 e uma das

ja entregues, chega-se a
um total de 15 mil

moradias, beneficiando

perto de 75 mil pessoas. maiores do pais.

COHESMA |

COOPERATIVA NACIONAL DE PRODUCAO DE MORADIAS |
Av. Gov. Bento Munhoz da Rocha Netto, 1.116 )

Fone: (0442) 23-3111 - FAX (0442) 23-2886
CEP 87030 - MARINGA - PR

UMA COOPERATIVA A SERVICO DO BRASIL






