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De Maringá para oBrasil
Maringá tem hoje 675

indústrias, segundo dados da
prefeitura. Pelas característi¬
cas da região, muitas são
agroindústrias. Apesar de
muita gente desconhecer es¬
te fato, existem na cidade
t a m b é m o u t r a s i n d ú s t r i a s
que são únicas no estado e
em algims casos até mesmo
no país, se forem considera¬
das determinadas linhas de
produtos.

Nesta edição, arevista
ACIM traz uma reportagem HHjjH
sobre algumas destas indús-
trias, mostrando oque elas produzem e
quais as dificuldades que enfrentam. Só
para citar alguns itens, estas indústrias
maringaenses produzem desde guitar¬
ras elétricas, porta-agulhas eequipa¬
mentos odontológicos, até antenas, ce¬
râmicas exclusivas eequipamentos pa¬
ra postos efábricas de freios. Muitas
destas indústrias levam onome de Ma¬
ringá até para oexterior.

Confira também nesta edição uma
entrevista com Francisco Basüio Jr.,
um dos organizadores de Maringá Ex-
port Meeting, que no mês passado mo¬
vimentou dezenas de empresas de vá-

cando afíscalização em todo
oestado, visando evitar aso¬
negação do ICMS. Éque o
novo governador Roberto
Requião assumiu com ame¬
ta de aumentar aarrecada¬
ção do estado em 40%. Ono¬
vo delegado da Receita em
Maringá, Claudinê de Olivei¬
ra, explica nesta edição como
afiscalização vai agir, ressal¬
tando que aReceita “não
quer espalhar um terrorismo
fiscal. Oobjetivo éesclarecer
ocontribuinte, usando sem¬
pre bom senso”.

Os valores do IPTU etaxas muni¬
cipais deste ano provocaram muita po¬
lêmica erevolta na população. Depois
de muitas negociações com aprefeitu¬
ra, sem que se chegasse auma conclu¬
são, aAssociação Comercial eIndus¬
trial eoutras entidades, associações e
partidos poUticos elaboraram um pro¬
jeto de lei de iniciativa popular, solici¬
tando desconto de 70% nos valores lan¬
çados. Oprojeto, com mais de 8.500 as¬
sinaturas, foi aprovado em 3discussões
na Câmara dos Vereadores. Veja maté¬
ria sobre oassunto também nesta edi¬
ção.
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rias partes do país, que mantiveram
contatos com importadores de diversos
países. Basflio fala das perspectivas de
mercado exterior para oBrasil edo po¬
tencial da região de Maringá, que pode
se tomar um grande exportador na área
têx t i l .

Também nesta edição, uma maté¬
r ia sobre av io lênc ia earot ina de uma
Delegacia da Mulher. Aos poucos as
mulheres vão vencendo omedo eder¬
rubando opreconceito de denunciar a
violência. Veja como aprocura pela
Delegacia tem crescido dia adia.
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Joaquim, Carkte Plovezan, Samuel eReglnaldo: 20 anos de tradição cm Maringá

Meu negócio

anos ar
Em 20 anos de existência, aRádio Cultura deixou amarca do

pioneirismo na cidade. Hoje ela comemora todo este trabalho com
aposição de líder absoluto de audiência em Maringá

atransmissão da reunião”, relembra Sa¬
muel Silveira, outro sócio da Cultura. Se¬
gundo ele, oempresário foi atendido etu¬
do aconteceu conforme ocombinado.
Mas no momento da reunião oempresário,
inocentemente, afirmou aum dos repór¬
teres que não havia mais presentes por¬
que os avisos só tinham sido divulgados
pela rádio, único órgão de comunicação
da cidade. “Nós resolvemos então dar
empresário, que éum grande amigo
so, uma demonstração da audiência da
rádio. Anunciamos que aloja dele, que
ficava no Maringá Velho, estava
prando gatos para fazer sabão eabom
preço. Não demorou 3horas eofilho do
empresário nos procurou pedindo asus¬
pensão do anúncio, porque havia se for¬
mado uma verdadeira multidão de meni¬
nos em frente àloja, cada um com seu ga¬
to, para vender. Suspendemos de imedia¬
to oanúncio eoempresário ficou conven¬
cido da eficiência de nosso veículo”, lem¬
bra bem-humorado Samuel Silveira.

Durante estes 20 anos de existência,
aRádio Cultura cresceu muito. Em 1956,
ogrupo de sócios adquiriu aRádio Jornal
(hoje Metropolitana) edepois dela outras
12 foram adquiridas em todo oestado e
assim foi fundada aRede Paranaense de
Rádio, que acabou vendida na década de
70. Sem contar que, como lembra Joa¬
quim Dutra, aRádio Cultura foi a“mãe”
de outros veículos de comunicação da
cidade: aTelevisão Cultura, oJornal (ho¬
je Jornal do Povo) eoDiário do Norte do
Paraná também foram fundados pelo gru¬
po da Rádio Cultura.

Hoje aRádio Cultura ocupa alide¬
rança na cidade. De acordo com apesqui¬
sa realizada pela empresa Conceito Pes¬
quisas, de São Paulo -um trabalho con¬
tratado por todas as emissoras de rádio
de Maringá -aCultura obteve mais de
64% de audiência no horário das 6da ma¬
nhã às 7da noite.

ARádio Cultura de Maringá foi a
primeira da cidade ecomeçou aoperar
em 15 de junho de 1951, época em que
Maringá não tinha sequer ener^a elétrica
ainda. Para arádio poder funcionar, co¬
mo lembra Joaquim Dutra, um dos sócios,
era preciso acionar todas as manhãs um
gerador adiesel. “Era até engraçado, por¬
que todos os locutores sempre davam um
jeitinho de fugir do primeiro horário da
rádio, para não ter que acionar ogerador,
0que dava um trabalho danado”, conta.

Aprimeira sede da rádio ficava na
avenida Herval, onde hoje funciona o
escritório da Copei. Foi somente em 1953
que arádio ganhou prédio próprio, onde
está instalada até hoje. Daquela época
para cá aRádio Cultura sempre teve
participação importante nos fatos eacon¬
tecimentos da cidade. Até mesmo da elei¬
ção do primeiro prefeito, Inocente Vila-
nova, arádio participou, transmitindo to¬
da aapuração para os maringaenses dire¬
to de Mandaguari, na época sede da Co¬
marca, através do telefone da Companhia
M e l h o r a m e n t o s .

PIONEIRISMO: Foi no prédio no¬
vo, com um auditório com 300 poltronas
-onde eram realizados programas ao vivo
que arádio inúmeras vezes serviu de sede
para reuniões importantes das lideranças
da cidade. Na época não havia nas redon¬
dezas um auditório como aquele, que pu¬
desse acomodar tantas pessoas. Com isso,
arádio acabou se transformando em pal¬
co da criação de clubes, associações eaté
de time de futebol. AAssociação Comer¬
cial eIndustrial de Maringá também teve
areunião de fundação realizada no audi¬
tór io da Cul tura.

Na fundação da ACIM aconteceu
um fato curioso, que ficou entre as tantas
histórias que envolvem arádio. “Um em¬
presário maringaense procurou adireção
da rádio enos pediu adivulgação do con¬
vite para areunião de criação da entida¬
de, oempréstimo do auditório etambém
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E n t r e v i s t a

Os caminhos para ocomércio exterior
Francisco Basílio Jr. éum carioca que acabou se apaixonando por Maringá. Ele conheceu acidade

quando esteve aqui para os primeiros preparativos para arealização da Maringá Export Meeting, evento que
asua empresa -aProposition- Representações eComércio Exterior- organizou no mês passado. Basílio tem
aexperiência de 16 anos com comércio exterior, desde que trabalhou como diretor de marketing da empresa
carioca Metalon -Indústrias Reunidas SIA, quando manteve muitos contatos na Itália eEstados Unidos.
Graças aestes contatos Basílio pôde organizar no Brasil oprimeiro evento de comércio exterior, aMilãoIRio

Export 89. De lá para cá, muitos novos contatos foram feitos ehoje Basílio vê grandes perspectivas para
oBrasil em termos de exportação. Nesta entrevista, Basílio fala destas perspectivas ede

vários aspectos que envolvem as exportações no Brasil.

J
ringá seja transformada num dos maiores
pólos de confecções da América Latina. A
região de Maringá éamaior produtora de
algodão do Brasil. Então ariqueza, que é
amatéria-prima, oalgodão, está aqui. E
existe um fato que aponta ocaminho: hoje
opoliéster está sendo totalmente abolido
do mercado italiano. Ninguém quer sa¬
ber mais de sintéticos. Oalgodão está em
alta. Eoalgodão está aqui, assim como o
petróleo está no Kwait. Então, assim que
0governo der financiamentos facilitados
para aaquisição de máquinas modernas
para afabricação de tecidos, Maringá po¬
derá se transformar num pólo no setor.
Então acidade tem tudo para dar certo
como grande produtor eexportador neste
s e t o r .

ACIM: Qual amaior difículdade para
começar aexportar?
FRANCISCO BASÍLIO JR.: Quando foi
realizada aMilão Export 89, foi que senti
adificuldade de se estar na Europa, ofe¬
recendo produtos brasileiros, já que o
Brasil émuito mal visto lá fora por uma
série de motivos. Afalta de pagamento
para adívida externa, aviolência eoutros
acontecimentos internos contribuem pa¬
ra isso. As oscüações da nossa economia
também influem muito na credibilidade
dos nossos empresários lá fora, que têm
fama de não cumprirem contrato. Mas
graças aalguns amigos italianos consegui
entrevistas com empresas daquele país e
ogrupo La Rinascente eaCoop
decidiram vir para oBrasil participar do
evento Milâo-Rio Export/89.0 grupo éo
maior em lojas de departamentos na Itá¬
lia, com cerca de 400 lojas e16 hipermer¬
cados completos. Na época, este pessoal
quis conhecer aqui no Brasil empresas
que fabricassem toalhas, artigos para
ma, mesa ebanho emaiôs. Apartir disto,
começou ase desenvolver todo um traba¬
lho. Eveja, fornecer para uma loja de de¬
partamentos do exterior émuito v t̂ajo-
so. Ela dá ao fornecedor um planejamen¬
to das quantidades pedidas, além de uma
importante troca de know-how. Sem con¬
tar que éum cliente garantido, desde que
ofornecedor corresponda. Com estes
contatos, empresas italianas compraram
recentemente quantias superiores a1mi¬
lhão de dólares de empresas do Vale do
Itajaí, em Santa Catarina, só em toalhas.
Estas compras, então, são um sinal verde
para osetor de toalhas no Brasil.
ACIM: Equal aImportância de um even¬
to como aMaringá Export Meeting neste
contexto de estabelecer relações com o
comérc io ex te r io r?
FRANCISCO BASÍLIO JR-: Quando vo¬
cê convida uma departament store euro¬
péia para um evento como este, éclaro
que você está pensando em vender seu

BwfUo: «K) Bmfl km poknckL Falia prálka” ACIM: Oque falta às empresas brasileí-
produto. Mas existe ooutro lado, evocê para estabelecer uma relação dura-
tem que pensar que, para isso, terá que doura com os importadores?
oferecer oque ela procura. Às vezes aem- FRANCISCO BASÍLIO JR.: Primeiro, o
presa quer vir eparticipar do evento, mas cô ecimento do comércio exterior, de-
0que ela procura não estará sendo ofere- pois, superar um certo medo que obrasi-
cido. Então épreciso sempre coneĵ ar es- loiro tem, que éaté natural. Hoje já nãotes dois interesses quando se organiza um mais como suportar esta política de
trabalho como este. Eotrabalho da Ma- mercado fechado, voltado apenas para o
ringá Export Meeting foi desenvolvido consumo interno. Nós tivemos um perío-
basicamente para dar oportunidades dode25anosdere^médeexceçáo,volta-
também às empresas da rê ão. Os inves- do apenas para omercado interno. Agora
timentos num evento como este são pe- está se descobrindo que este mercado é
quenos em relação ao benefícios que ele muito pequeno, muito menor do que se
pode trazer. Sem contar oknow-how que imaginava. Oconsumo no Brasil está mui-
os brasileiros, especialmente os empresá- to abaixo da capacidade de produção,
rios da região, adquirem com esta expe- Apenas 15 milhões, em 140 milhões de
riência. p e s s o a s , t ê m r e a l m e n t e p o d e r a q u i s i t i v o
ACIM: OComércio exterior éum bicho- pm‘a comprar. Eu pergunto, quem pode
$e-s€te-cabeças? Quer dizer, aempresa hoje comprar um carro novo àvista? Pou-
que nunca exportou encontra grande di- cos. Então, omercado interno émuito
fículdade? r e s t r i t o . M a s , o q u e d i z e r d e u m m e r c a d o
FRANCISCO BASÍLIO JR.: Veja bem, como aComunidade Econômica Euro-
um trabalho como oque foi feito na Ex- pêia, que tem 350 milhões de pessoas? Só
port Meeting visa implantar uma mentali- para podermos analisar: aItália importa
dade de exportação, que poderá levar as hoje oequivalente a170 milhões de dóla-
autoridades adarem oapoio necessário res, eaparticipação do Brasil neste bolo
para que estas exportações sejam viabili- 6de menos de 0,4%. Então oque falta ho-
zadas. Etambém ainvestir para que Ma- je éaprática na exportação, oBrasil não

c a -
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1
tem esta prática. Eopotencial do pa& élações que estão sendo implantadas no
imenso, assim como opotencial da região Brasil -como oPrograma de Competiti-
de Manngá éimenso com oalgodão. Pen- vidade Industrial do governo -trarão re-
se bem, aItália não tem algodão...
ACIM: Nós temos amatéria-prima, opo- clamam deste mercado interno, que éres-
tencíal. Mas oBrasU émuito mal visto, trito emuito instável. Omercado externo
especialmente em relação àqualidade oferece aestabiudade que ointerno não

oferece. Aempresa brasileira pxxie traba¬
lhar, por exemplo, com uma faixa de 40%
da produção voltada para aexportação e

wtAdíwwrx wn n o restante ficando com Omcrcado inter-FRANCISCO BASÍLIO JR.: ̂m, um no. Isso já seria osuficiente. Eu gosto de
grupo como oLi Rmascente quau- dtar sempre oexemplo do pós-guerra: to-
do compra dá ao fornecedor agarantia de dos os países que foram aestruídos pela
que um banco vai pagar sua carta de ctó- guerra se reergueram baseados na competitivi
dito. Em compensação, ele quer exigir adade mtemacional. Hu acredito que ogo-
mesma garantia em termos de qualidade, vemo CoUor esua equipe estão realizan-
Nossa empresa faz ocontrole de qualida- do um grande esforço para abrir omerca-
de para esta empresa italiana antes de do brasileiro. As alíquotas de importação
embarcar os produtos comprados. Como vêm baixando consideravelmente. Tudo
não sou especialista no assunto, nossa em- está sendo feito no sentido de permitir
presa contratou uma firma francesa que que oBrasil possa ter competitividade no
tem escritórios espalhados por todo omercado externo,
mundo eque éespecialista, tem knov/- ACIM: Então, para que as exportações
how ,para fazer controle de qualidade, do Brasil possam crescer em termos nu-
No embarque da mercadoria, de um car- méricos, aidéia de exportar matéria-pri-
regamento de toalhas, por exemplo, um ma tem que ser abandonada.*,
engenheiro têxtil examina olote. Depois, FRANCISCO BASÍLIO JR*: Sim, porque
ele expede um certificado de inspeção, li- esta éuma mentalidade terceiro-mundis-
berando oembarque. Este certificado ta. Nós precisamos, ao contrário do que
vem para mim çeu garanto ocontrole de vinha sendo feito, preservar nossa maté-
qualidade para aempresa que nós repre- ria-prima, como oalgodão, amadeira, os
sentamos. p r o d u t o s a g r í c o l a s , e v e n d e r m a i s n o s s o
ACIM: Osenhor acredita que oBrasil es- produto industrialî do, porque isso gera
tá deixando de ser um exportador apenas mais emprego emais riquezas. Épreciso
de matéria-prima, para passar aser ex- acabar com aidéia de vender minério de
portador de produtos industrializados? nossas siderúrgicas, café, soja. Todo ofe-
FRANCISCO BASÍLIO JR*: Em núme- chamento da nossa economia para omer-
Tos ainda não, mas em mentalidade acre- cado externo isolou opais do resto do
dito que já estão ocorrendo algumas mU' mundo. Eainda há pessoas contra esta
danças. Eu vejo isso como ogrande lado abertura. Até hoje ogovernador do meu
positivo do governo Collor. Mas em nú- estado, Leonel Brizola, diz que écontra a
meros oresidtado das exportações brasi- exportação porque não se deve mandar
leiras éainda muito pequeno. Veja opara oexterior os produtos mais bem-fei-
exemplo da Noruega, que éum país pe- tos porque éapopulação brasileira que
queno, com apenas 4milhões de habitan- tem que usufruir de sua produção,
tes, eque expiorta muito mais que oBrasU: ACIM: Só que nossa população não tem
opaís eiqxirta oequivalente a35 bilhões acesso aestes produtos*.*
de dólares, enquanto oBrasU exporta FRANCISCO BASÍLIO JR*: Não só não
apenas 31. Isso éum dado muito forte, tem acesso, como também esta idéia de
Mas eu acredito que todas estas reformu- não exportar, em matéria de economia, é

um desastre, porque se está deixando de
admitir atroca de produto por dinheiro.
ACIM: Mas acr i tka de Brteola se refere
ao fato de que oproduto destinado ao
consumidor brasileiro não passa por um
controle de qualidade tão rigoroso quan¬
to oque vai ser exportado...
FRANCISCO BASÍLIO JR*: Aqualidade
do produto para oconsumo interno sem¬
pre foi ruim porque nunca houve compe¬
titividade. Aindústria brasUeíra sempre
trabalhou com aproteção do governo
através do mercado fechado eoconsumi¬
dor não tinha outra opção de escolha a
não ser oproduto nacional. Com isso, o
fabricante ficava descansado, não preci¬
sando se preocupar com qualidade. Ago¬
ra, com apermissão do governo para aim¬
portação, oproduto interno vai ter que
competir em qualidade com oproduto
importado, para poder se manter no mer¬
cado. Nos países desenvolvidos, ocontro¬
le de qualidade érigoroso tanto nos pro¬
dutos para omercado interno, quanto pa¬
ra omercado externo. Veja como as coi¬
sas funcionam no Brasil: quando alguém
quer vender bem um produto aqui, coloca
“tipo exportação”. Isso tudo éconse¬
quência da política de economia fechada,
que não estabelece acompetitividade.
Com aproteção do governo aindústria
não se dinamiza.
ACIM: Mas osenhor não acha que esta
abertura deveria ter começado há mais
tempo, de forma gradativa? Do Jeito co¬
mo está sendo processada, seró que a
abertura não vai acabar atropelando o
B r a s i l ?

FRANCISCO BASÍLIO JR-: Não,
acho que oBrasil tem mesmo que ser
atropelado para acordar. Eas pessoas já
começaram aenxergar que não adianta
ficar restrito aeste mercado interno, que
émuito pequeno. Eeste momento reces¬
sivo, esta crise, acabam desanimando
quem produz. Hoje aordem éesta: ou o
empresário melhora acompetitividade de
seu produto, procurando os mercados ex-
temos, ou ele poderá estar condenando
s u a e m p r e s a .

sultados muito objetivos. Hoje todos re-

dos produtos. Como osenhor tem enfren¬
tado isso nas relações com os importado¬
r e s ?

e u

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

DEDICAÇÃO CONQUISTANDO CONFIANÇA.
DAMA S/A -Distribuidora de Automóveis Maringá ●Av. Paraná, L.222 -Fone: 24-7133 -Maringá -PR
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De Maringá para oBrasil
Maringá tem muitas particularidades que pouca gente conhece. Entre elas, algumas
indústrias que estão estabelecidas na cidade eque são poucas ou até únicas no gênero.

Muitas começaram apartir de iniciativas inéditas eaté ousadas de gente que acreditou no
que podia fazer ehoje leva onome de Maringá para muitos cantos do país

Maringá tem atraído aatenção de tância, eque muitas vezes são únicas no
muita gente nos últimos anos. Tanto pelo estado eaté no país. Nesta reportagem a
seu planejamento urbano, como pela qua- revista ACIM visitou algumas destas em-
lidadc de vida da população, eprincipal- presas etentou traçar um perfil de cada Você que está lendo esta matéria po-
mente por estar localizada numa região uma, para dar ao leitor uma noção de co- deria imaginar que Maringá tem uma fá-
onde amatéria-prima para certos setores mo acidade tem crescido no setor. Estas brica de guitarras elétricas? Pois é, tem e
da indústria éabundante, como oalgo- indústrias fabricam desde guitarras elé- há mais de 2anos. Na verdade, oproprie-
dão, para citar apenas um exemplo. Ge- tricas, até utensílios de alumímo eante- tário da fábrica, Sandro Cesar Corrado,
ralmente quem conhece acidade se es- nas, passando por porta-agulhas elanter- um músico que virou empresário, já mexe
panta ao ver seu crescimento em tão pou- n̂  abatería. Hoje segundo dados da pre- com isto efaz experiências há mais de 5
co tempo de existência. Eeste cresemen- feitura, existe um total de 675 indústrias anos. "Comecei com um barraquinho no
to érealmente tão rápido que existem instaladas na cidade. Dentre elas, as empre- fundo do quintal de minha casa. Só depois
muitos aspectos que nem mesmo os ma- sas que serão citadas nesta matéria têm éque consegui me estabelecer com afá-
ringaenses, ou pelo menos amaioria de- um papel importante não apenas pela brica”, explica,
les, conhecem sobre sua cidade. participação nos benefícios gerados para

DE MÚSICO A
F A B R I C A N T E

les, conhecem sobre sua cidade. participação nos benefícios gerados para '
Um exemplo são as indústrias que omunicípio, mas principalmente pelo car instrumentos -oforte da fábrica são

existem em Maringá. Muitas delas são co- pioneirismo do trabalho epor levarem as guitarras, mas ali são fabricados tam-
nhecidas do público, mas existem outras para todos os cantos do país onome de bém contrabaixos, além de vários com-
que quase ninguém imagina sua impor- Maringá. ponen tes u t i l i zados na montagem des tes

Omotivo que levou omúsico afabrí-
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Antenas Aquário: fabricação de iodos os componentes para amontagemSandro, da Guitarras Fashlon: diflcukLades para começar

Toda atecnologia foi desenvolvida
na própria empresa, que trabalha era re-
^me familiar. “Aqui, quando temos que
produzir com maior rapidez para atender
pedidos, vai todo mundo para afábrica.
Até 0pessoal que trabalha na loja”, expli¬
ca Gilson Coelho.

tante caras. “Além disso, as 3empresas
do país especializadas neste produto têm
seu modelo já patenteado eoutra empre¬
sa, para entrar no mercado, teria que fa¬
bricar algo diferente”, explica Gilson.

Por este motivo, as Lanternas Jacaré
são vendidas no país todo, mas aconcen¬
tração das vendas está no estado de Minas
Gerais. Aprodução média da fábrica éde
mil lanternas por mês. Este número, po¬
rém, ébastante variável, dependendo da
época do ano.

Aempresa fornece suas lanternas
também para uma grande montadora de
c a m i n h õ e s . “ N o s s a s l a n t e r n a s s ã o u m
a c e s s ó r i o d o s c a m i n h õ e s . O m o d e l o é
idêntico aos outros que fabricamos, ape¬
nas acor muda, isso éuma exigência da
montadora”, explica Gilson Coelho.

Para chegar aeste modelo que éfa¬
bricado hoje, Gilson Coelho teve que fa¬
zer uma espécie de fusão de dois modelos
diferentes. “Nós já trabalhávamos com fa¬
bricação de lanternas. Mas tivemos que
vender asoc iedade eaí reso lvemos cr ia r
uma lanterna diferente. Fizemos então
uma fusão entre omodelo argentino eo
americano. Oresultado foi alanterna Ja¬
caré, que tem boa potõiucia, ériai.«> prática
emais leve”, explica.

instrumentos—foi ofato de, na época, ele
não conseguir encontrar orodutos de boa
qualidade no mercado eapreços acessí¬
veis. Ocaminho trilhado por Sandro não
foi nada fáci l . Toda atécnica de monta¬
gem de guitarras econtrabaixos foi desen¬
volvida por ele. “Antes de começar eij
nunca havia sequer entrado numa fábrica
de instrumentos. Com acara eacoragem
comecei apesquisar, amontar eassim fui
aperfeiçoando oproduto”, conta Sandro.

Hoje ele eseu sócio -que fabrica
também aparelhos de potência para con¬
juntos musicais -produzem um instru¬
mento que tem boa aceitação no merca¬
do. Amédia de produção éde 30 a40 gui¬
tarras e10 contrabaixos por mês. “Se hoje
tivéssemos capacidade para produzir 200
guitarras, venderiamos todas, isso aten¬
dendo só São Paulo”, avalia Sandro, para
mostrar como oproduto conquistou seu
espaço. Como aempresa de Sandro, a
Guitarras Fashion, existe apenas mais
uma no estado, que fica em Paranavaí.

AGuitarras Fashion éhoje oúnico
fabricante brasileiro de guitarras sem fio,
isto é, que funcionam sem anecessidade
de ligação de fios atoda aquela parafer¬
nália eletrônica. “O sistema funciona co¬
mo uma espécie de controle remoto. Nós
fabricamos aguitarra já com um. aparelho
acoplado, que dispensa ouso de fios”.
Hoje, qualquer músico brasileiro que
queira uma guitarra sem fio só tem duas
opções: comprar um aparelho importado,
que éadaptado do lado de fora do ins¬
trumento eque custa a“bagatela” de 170
mil cruzeiros em média, ou comprar agui¬
tarra sem fio fabricada em Maringá, pela
metade deste preço.

SISTEMA JAPONÊS
Maringá conta também no rol de in¬

dústrias, coro uma fábrica de antenas para
televisão eradiotransmissão que atua há
13 anos. Mas não éuma fábrica como ou¬
tra qualquer. AAntenas Aquário éaúni¬
ca no gênero no estado ccomo cia existem
apenas 4do Brasil. Adiferença das outras
fábricas, que apenas montam as ante¬
nas, éque aindústria maringaen.se fabrica
até mesmo os componentes para amonta¬
gem do produto. “Nós fabricamos para o
consumo da indústria etambém vende¬
mos estes componentes para terceiros.
Aqui são produzidos desde os tubos de
alumínio até as peças de plástico. Temos
até ferramentaria aqui na indústria“, afir¬
ma José Sendeski Neto, um dos s îos,
que explica que hoje aindústria está com
capacidade para produzir cerca de 20 mil
antenas por mês, com 75 funcionários.

Toda esta produtividade vem de
muito trabalho, eorganização, que pode
ser percebida em um novo sistema que a
empresa implantou no final do ano passa¬
do. Trata-se do sistema japonês Kan-
baii. Neste sistema que foi implantado,
não 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
niões. E?dste mais liberdade para os
funcionários trabalharem eas coisas real¬
mente funcionam”, coloca Sendeski.

Com este t rabalho ecom toda aes¬
trutura que afábrica tem hoje -que inclui
máquinas desenvolvidas com tecnolo^a
própria emuita pesquisa -as antenas
Aquário são vendidas em todo oBrasil.
Algumas vezes aempresa chegou aexpor¬
tar uma parcela de sua produção, espe¬
cialmente para aBolívia ealguns outros

icipar, dar opi-

LANTERNAS ABATERÍA
Outra empresa da cidade que mere

destaque éaFábrica de Lanternas
Jacaré, aúnica do estado euma das 3do
país que produzem lanternas abateria.
Segundo Gilson Coelho, proprietário da
indústria, existem poucas no gênero por¬

ás matrizes eas ferramentas utiliza-

c e

q u e
das na fabricação das lanternas são bas- k>6 importados
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países da América do Sul. Por enquanto
estas exportações são exporádicas, mas
segundo Sendeski» aempresa pretende
expandir sua produção eaí então traba¬
lhar mais com exportação.

UTENSÍLIOS DE COZINHA
Também no setor de alumínios existe

uma empresa que está há 10 anos em Ma¬
ringá, fabricando todo otipo de utensílios
de cozinha. ÉaBem Forte Indústria eCo¬
mércio de Artefatos de Alumínio, que fa¬
brica desde panelas, marmitas, bules e
outros utensílios de cozinha, até um tipo
de componente, também de alumínio, uti¬
lizado na montagem de um equipamento
para consultórios médicos eodontológj-
c o s .

k
ABem Forte funciona numa área de

2.800 metros quadrados econta hoje com
50 funcionários. Na linha de montagem da
empresa são fabricadas em média 50 mil
peças por mês. Nos tornos os funcionários
dão forma adiscos de alumínio^ que a
Bem Forte recebe dc indústrias de fundi¬
ção elaminação de São Paulo. “Nossos
produtos são comercializados em estados
como Santa Catarina, Paraná, Mato

Enio, da Odonto Larcon: pesquisa elecnoiogla próprias

pamento portátil que pode ser utilizado
tanto em laboratórios de prótese, como
em consultórios de dentistas. Estes evá¬
rios outros equipamentos que aempresa
fabrica deverão contar dentro de pouco
tempo com assistência técnica de pessoal
treinado na fábrica. Éque aempresa está
desenvo l vendo um t raba lho de t re ina¬
mento de pessoas que prestam assistência
aaparelhos como estes. “Nós pretende¬
mos ter assistência técnica autorizada em
várias partes do país para atender quem
compra nossos equipamentos”, explica
Enio Ferreira Lopes, diretor da Odonto
L a r c o n .

PESQUISA E
T E C N O L O G I A

AOdonto Larcon, Comércio eIn-
Grosso do Sul, Mato Grosso eRondônia, dústria, éoutra empresa que leva onome
Sem contar que aaceitação étambém de Maringá pelo Brasil afora. Instalada na
bastante boa no Paraguai”, explica José cidade desde 1962, aempresa, que fabrica
dos Santos Ribeiro, um dos sócios da era- equipamentos para consultórios médicos

eodontológicos einstrumentos para la-
No estado são poucas as indústrias boratório de prótese, possui alguns proje-

que trabalham com este tipo dc produto, tos que são exclusivos no mercado. Como
pois, segundo Ribeiro, “é um trabalho ar- ocaso dc um equipamento chamado cle-
tcsanal, que inclusive enge oemprego de troflúor, utilizado por dentistas para des-
mão-de-obra cspcciali^da”. Quando sensibiliar adentina. Ou do metalizador,
montou aempresa em Maringá, oempre- que éusado nos laboratórios de prótese
sário teve que trazer muitos funcionários para os banhos de metal que são dados
especializados de São Paulo, para poder nos moldes em gesso,
ensinar os outros. “A mão-de- obra neste Agora odepartamento de pesquisa
setor leva, em média, seis meses para po- da empresa está preparando outra novi-
der entrar no ritmo de produção”, explica dade, que dentro de pouco tempo estará
R i b e i r o .

p r e s a .

Segundo Enio, como amaioria das
que fabricam equipamentos deste tipo, a
Odonto Larcon éuma empresa de porte
médio. Ocarro-chefe da empresa são as
autoclaves, utilizadas para aesterilização
de materiais einstrumentos que neces¬
sitam de altas temperaturas. Aempresa
fabrica em média 100 autoclaves por mês.
Uma pequena parte do que éproduzido
pela Odonto Larcon éexportada para
países como oUruguai, Venezuela eou¬
tros da América Latina. Sem contar
vendas feitas em todo oBrasil, para lojas
especializadas em equipamentos einstru¬
mentos para protéticos, médicos edentis-

no mercado: ogerador de vapor, um equi-

a s

t a s .

P O R TA - A G U L H A S
Quem já não viu junto aos apetre¬

chos de qualquer costureira, ou mesmo
da mãe ou da avó ofamoso porta-agulhas
em forma de cestinha? Muita gente, com
certeza. Pois este porta-agulhas éfabri¬
cado com exclusivî de aqui em Maringá,
por uma empresa que está instalada na ci¬
dade desde 79. Foi esta empresa, aIndús¬
tria eComércio de Porta^Agulhas Regen¬
te, que resolveu começar afabricar no
Brasil este tipo de porta-agulhas, que até
então chegava ao país através da impor-
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tação apenas. “Quando as importações lers para cavalos. Mas ocarro-chefe da;
foram proibidas no país, aempresa resol¬
veu então produzir oporta-agulhas epa- ca. “Só em dezembro do ano passado,
tenteá-lo. Hoje nós fabricamos evende- chegamos avender 22 unidades. Os pedi
mos para todo opaís”, explica Elbe Tho- dos são tantos em determinadas épocas,
mé, um dos sócios da empresa. que não conseguimos produzir para aten-

Para produzir as 24 n^ dúzias, ou der atodos”, explica Plínio da Silveira
280 mil porta-agulhas por mês, aempresa Franco, que afirma que hoje aempresa
conta com 40 funcionários, na maioria tem capacidade para produzir 30 carretas
mulheres, que têm maior habilidade neste por mês entre os vários tipos fabricados,
tipo de trabalho. As máquinas foram to- Mas, depois de 20 anos em Maringá,
das desenvolvidas com tecnologia pró- Plínio está estudando amudança da fábri-
pria, desde as que alinham eespetam as agulhas ̂ a para Marialva. Para isso, ele até já ad-
nas papeletas, até as que montam os pas- quiriu um terreno de 3alqueires, no con-
sadores —aquela pecir̂ a que ajuda os torno sul da cidade. Um dos motivos des-
que não têm muita prática, ou que pade- ta decisão são os impostos cobrados pela
cem de problemas na v̂ ta, acolocar a1Í- prefeitura de Maringá, que ele considera
nha na agulha. Amatéria-prima para afa-

vendas são mesmo as carretas com barra

alto demais. “Além disso, onde pretendo
bricação do produto vem de fora. Opapel instalar aindústria vai ser possível am-
éadquirido em São Paulo, mas aimpres- pliar muito onegócio. Quero construir
são éfeita em gráficas de Maringá. As até mesmo uma área de camping para
agulhas são importadas do Japão, por- pernoite, visando principalmente opes¬
que, por incrível que possa parecer, elas soai que vem de Foz do Iguaçu. Além dis-
têm melhor preço do que as nacionais. so, no local, segundo dados da pohcia ro¬

doviária, passam em média 18 mil carros lançamos opula-pula em dezembro do
por dia, oque éum chamariz para as ven- ano passado”, explica Mahatma Gandhi

Meira, um dos sócios da empresa.
Obrinquedo foi desenvolvido dentro

da própria empresa, que criou também o
ferramental próprio para amontagem, O

●X,. Com certeza, aempresa Grandhi- sucesso do brinquedo foi comprovado
tas Halley, que está em M^mgá há 20 Reis, Comércio de Implementos Agríco- durante aFeira Nacional de Brinquedos
anos, fabnea barracas assim, jáacoplad̂  Ias ficou bastante conhecida depois do -ABRIN, que aconteceu no mês passadoauma carreta jpara otransporte. Além de lançamento de um brmquedo que invadiu em São Paulo. Lá aempresa comerciali-
práüca econfortável as barracas saem amídia da cidade: opula-pula. Mas este zou em apenas 4dias 863 peças enão ape-
muito mais em conta do que ter uma câ  não éoúmeo produto da empresa, que nas parâ mpradores br̂ Ueiros. AAr-
na prma ou aestadia em hotéis acada está emMarmgádesde87. AGhandiReis gentka, oParaguai, aBolívia também fi-
pen^o de féri^. fabnea bancos para tratores eestá pes- ̂ r̂am compras do brinquedo. Foi com oMas este nao éoúmeo produtodesta quisando novos lançamentos em brinque- pula-pula também que aempresa partici-
empresa marmgaense, que também co- dos. “Nós trabalhávamos somente com

°™P>e““tos agn-colas, mas resolvemos dhíReis éaúnica que fabrica este brin-sil. AHalley fabrica também carretas pa- diversificar por causa das dificuldades quedo no país. Para poder fabricar este e
ra moto, barcos elanchas, bagagens etrai- que osetor agrícola vem enfrentando, e

G a n d h i : “ A G a n d h l R e l s v a i i n v e s t i r c m n o v o s
lançamentos'*

o C O N F O R T O
D A S B A R R A C A S das”, afirma Plínio.Pode parecer estranho. Uma barra¬

ca confortável, dirão os que não são muito
amigos da prática de acampar. Mas exis- BANCOS PARA TRATOR
te, sim. Aempresa maringaense Carre-

B R I N Q U E D O S E

pou da Maringá Export Meeting. AGan-

criar novos, segundo Mahatma Gandhi,
vai ser criada uma nova linha de monta-
gem exclusiva para os brinquedos. Hoje a
capacidade de produção da empresa ̂ a
em torno de mil bancos para trator e2mil
brinquedos pula-imla por mês.

C E R A M I C A S
E X C L U S I V A S

Uma empresa de Maringá éespecia¬
lizada na fabricação de pisos eazulejos
exclusivos, destinados aatender ocliente
que quer algo diferente do que éencon¬
trado DO mercado. Trata-se da Camila
Cerâmica, que nasceu em Maringá em
1988 eque hoje éaúnica do gênero na re¬
gião Sul do país. Aempresa nasceu da ini¬
ciativa do engenheiro Eduardo de Lima
Bastos. “Eu escolhí Maringá para instalar
afábrica de cerâmica porque aconstru¬
ção civil sempre foi muito forte na região,
além da população ter um bom p^er
aquisitivo”, explica Eduardo.

Mas os produtos da Camila Cerâmi¬
ca não são destinados apenas aquem tem
um poder aquisitivo elevado. Se ocliente
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C a m l U C c r â n o i c A : e x c l B s t v t d a d e Benedito, do Palácio dos Freios: "FalU Incentivo para apesquisa**

não tem dinheiro para comprar uma cole- do Palácio dos Freios, Benedito Sabino Benedito. Além disso, outro protótipo de
ção completa de azulejos decorados cria- Torchi, que já recebeu vários prêmios por motor vai ser desenvolvido, destinado a
dos pela empresa, ele pode comprar azu- invenções epesquisas que ele realizou, caminhões, que associará apropulsão aar
lejos brancos em qualquer loja de mate- “Desde criança eu mexo com mecânica ecomprimido ao combustível. Segundo
rial para construção elevar para aindús- hoje estou com 52 anos. Acredito que so- Benedito Torchi, oprotótipo aar compri-
tria, que faz apenas adecoração por um mente com apesquisa éque se pode che- mido está com 80% do projeto já monta-
preço bem menor. ACamila Cerâmica gar ao aperfeiçoamento de tudo oque es- do eaté ofmal do ano poderá estar con¬
tem ainda outras exclusividades: éaúnica tá aí. Mas falta muito incentivo aos pes- cluído. Toda apesquisa está sendo desen-

quisadores neste país”, queixa-se.
Hoje Benedito está desenvolvendo

volvida com recursos próprios.do país que fabrica faixas de raia para pis¬
cinas. Éque estas faixas têm que obede¬
cer auma medida padrão eser confeccio- mais um projeto inédito na industria. Tra- Produzindo em média 15 mil peças
nadas em azulejo preto, pouco fabricado ta-se do protótipo de um motor de pro- pQj. ̂ Real Rodas éoutra empresa
pela maioria das indústrias do ramo. pulsão aar comprimido, que dispensa omaringaense »nir.a no estado eque está

Hoje aempresa trabalha com apenas uso dc combustível. Este motor poderá entre poucas do gênero no país, entre elas
3funcionários, já que todo omaquinário ser usado tanto em carros de passeio, co- 3multinacionais. Aespecialidade da Real
ébastante moderno. Sem contar que este mo em pequenas camionetes”, explica jioáas éafabricação de centro de rodas
trabalho exige 0emprego de mão-de-
obra especializada, oque não émuito fá¬
cil na região. “Por este motivo, nós forma¬
mos etreinamos nosso pessoal”, explica
Eduardo. Aprodução mensal da Camila
Cerâmica éde 300 metros quadrados.

C E N T R O D E R O D A S

O
M a r i k o t a lOni íTA C U A M I N E H A I .

PESQUISA E
C R I AT I V I D A D E

Outra empresa que merece destaque
entre as indústrias da cidade éoPalácio
dos Freios Comércio eIndústria, que fa¬
brica ferramental, equipamentos para
oficina -que incluem desde equipamen¬
tos para diagnose de freios, desmontagem
emontagem de serv-freio efreio de mola,
até equipamentos para jato dc areia, sis¬
temas de lavagem química de peças e
bitadeiras. Com este rol de produtos, 0
Palácio dos Freios éaúnica empresa es¬
pecializada em todo oestado eestá entre
as 3únicas do país. Além destes, aem¬
presa está investindo era pesquisas ede¬
verá lançar uma linha bastante moderna
de equipamentos como rebitadeiras e
bancadas de serviço de teste. Aí aindús¬
tria pretende partir para aexportação.

Há 6anos trabalhando na fabricação

A

●Agua Mineral
com esem gás

●Embalagem de vidro
●Embalagem plástica

de 1/2 e1.1/2 litros
●Bombona de 20 litros

c o m t o r n e i r a

●Bombona p/ Bebedouros
●Revenda de

B e b e d o u r o

●Milho Pipoca
●Trigo para kibe
●Canjica
●Alpiste
● P o l v i l h o

● A r a r u t a

●Confe i tos

●Especiarias
●Suprimentos

p/ Bares, Lanchonetes
e R e s t a u r a n t e s

r e ¬

de equipamentos, esta empresa
gaense alcançou prestígio nacional. Hoje

equipamentos do Palácio dos Freios
são utilizados eaprovados por fabricantes
de freios como aBendix, Varga Knorr e
Wabco.Tudo graças aum trabalho inces¬
sante de pesquisa eoempenho do dono

m a r i n -

o
M a r i k o t ao s

Empacotadora de Cereais eCondimentos Ltda.
Av.Brasilj 7721 -Fone: (0442)24-4483 -Maringá -PR
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dústria de médio porte, aCartonagem Ci¬
dade Verde possui maquinário bastante
moderno: aimpressora, que faz trabalhos
em 2cores, tem capaciclade para impri¬
mir, cortar efazer vinco em 3mil caixas
por hora.

para caminhões, um componente móvel lado de vários tamanhos, aCartonagem
que pode ser sut̂ tuído abaixo custo. “A Cidade Verde éaúnica do ramo em Ma-
vantagem que nosso produto apresenta éringá. Atuando há 3anos na cidade, aem-
que éum componente que pode ser troca- presa chega aindustrializar por mês 20 to¬
do, com custo 3vezes menor de uma roda neladas de papelão ondulado. Oproduto
completa. Por este motivo, nossos com- da Cartonagem Cidade Verde édktribuí-
pradores são indústrias mecânicas, tor- do pelo Norte eNoroeste do Paraná, Ma¬
nearias ecasas de acessórios”, explica to Grosso do Sul, São Paulo eRondônia.
Cláudio Leandro Zavatini, diretor da em¬
p r e s a .

Além das caixas de papelão comum
aempresa, fabrica também caixas de pa¬
pelão branco, muito utilizadas para arma¬
zenar doces. Aliás, uma fábrica de doces
da região écliente “cativo” da Cartona¬
gem Cidade Verde, que fornece caixas
também para muitas empresas que foram
citadas nesta reportagem.

Ocupando uma área de 500 metrosOfa to d e c o n c o r r e r c o m 3 m u l t i n a ¬
cionais não éempecilho para aReal Ro- quadrados de construção aempresa em-
das. Segundo Cláudio, omercado da em- prega 8funcionários na linha de monta-
presa maringaense ébastante diferente, gem. Apesar de ser considerada uma in-
porque as multinacionais só vendem aro¬
da completa, enquanto que aReal Rodas
não jMém disso, esta empresa maringaen¬
se faz também recuperação erecondicio-
namento de rodas de caminhão.

G A L V A N O P L A S T I A
Há 15 anos atuando em Maringá, a

Zincagem Bandeirantes éespecialî da
em galvanização com zinco em carrinhos
eacessórios para supermercados. Quan¬
do começou na atividade, aempresa fazia
todo tÍDO de zincagem. “Nós resolvemos
trabalhar só com carrinhos de supermer¬
cados porque não existia uma empresa
especializada. Os supermercados, ou pin¬
tavam seus carrinhos com tinta comum -
oque não garante adurabilidade -ou en¬
tão os vendiam como sucata”, explica
Valdemir dos Santos Silva, um dos s^ios
da empresa.

Na zincagem Bandeirantes, os carri¬
nhos recebem tratamento completo, des¬
de os reparos equalquer tipo de solda, até
azincagem, etudo com garantia. “O custo
de uma reforma completa como aque faze-

fica cerca de 30% do preço de umm o s

carrinho novo”, afirma Valdemir. Por to¬
das estas vantagens, aempresa presta as¬
sistência asupermercados de todo oPa¬
raná. Eles têm até uma frota própria de
carrinhos para emprestar ao cliente, en¬
quanto areforma éfeita.

CAIXAS DE PAPELÃO

Fabricando caixas de papelão ondu-



INDÚSTRIA
Osetor industr ial também conta com

uma escola de especialização para sua
mão-de-obra. Tratá-se do Senai -Serv i¬
ço Nacional de Aprendizagem Industrial,
criado em 1942, com organização edire¬
ção da Confederação Naâonal da Indús¬
tria. No Paraná oSenai foi criado em 1943
eem 1970 foi instalado oCentro de For¬
mação Profissional de Maringá, que ofe¬
rece cursos nas áreas de aprendizagem in¬
dustrial, qualificação profissional além de
atividades de treinamento.

Cada uma destas áreas atende aum
público específico. Os cursos de aprendi¬
zagem industrial são voltados para os me¬
nores, na faixa etária de 14 a16 anos. Os
cursos são desenvolvidos com carga horá¬
ria de 4horas/aula diárias, totalizando
1.600 horas de aprendizagem. Aescola
dispõe de oficinas próprias equipadas pa¬
ra aaprendizagem. Nesta área, são ofere¬
cidos cursos de elçtricista, mecânico die-
sel emecânico geral (ajustador etorneiro
mecânico).

Já na árça de qualificação profissio¬
nal, 0Senai atende adultos, preferendal-
mente os trabalhadores do setor indus¬
trial. Os cursos são ministrados, em sua
maioria, no período noturno, de segunda
asexta-feira epara frequentá-los, opre¬
tendente necessita ter no mínimo a4* sé¬
rie do primeiro grau completa ou conhe¬
cimentos equivalentes. Nesta área, oSe¬
nai oferece cerca de 15 cursos, nos unais
diversos setores de aprendizagem.

As Atividades de Treinamento são
desenvolvidas na própria sede do Senai
ou na empresa interessada, em data eho¬
rá r i os comb inados en t re aesco la ea in -

OSetuü oferece cu»o« cm dlrcrus áreas edispõe de ofktnas própriaa

E s c o l a s P r o fi s s i o n a B z a n t e s

Preparando amão-de-obrà
Acada dia as exigências do mercado de trabalho
aumentam ecada vez mais otrabalhador precisa
se especializar. Ocaminho para aespecialização,

abaixo custo, são as chamadas escolas
profissionalizantes, que cresceram no país
nos últimos anos, como também cresceu a

necessidade das empresas de contratar
cada vez mais mão-de-obra qualificada

dústria. As atividades desenvolvidas pelo
Senai são na área de treinamento em se¬
gurança do trabalho, treinamento para
pessoal de supervisão etreinamento ope¬
racional. Além dos cursos desenvolvidosriais, oSenac émantido pela contribui¬

ção de 1% sobre afolha de p̂ amento de na sede do Senai edas atividades de
empresas do comércio eserviços. No Pa¬
r a n á o S e n a c s e i n s t a l o u e m 1 9 4 S e a e s -

Oensino profissionalizante ocupa
hoje uma posição de muita importância

_mercado de trabalho, que acada <fia
passa aexigir mais amão-de-obra qualifi¬
cada. Eneste quadro as escolas de qualifi¬
cação profissional ede ensino profissio¬
nalizante têm um papel fundamental.
Elas são um ponto de referência para as
empresas no momento de recrutar mão-
de-obra especializada esão uma base de
apoio para otrabalhador, tanto para
quem está ingressando no mercado de
trabalho, como para quem já está nele e
necessita de aperfeiçoamento.

Com ocrescimento da exigência da
especialização de mão-de-obra, onúme-

estrutura das escolas profissionali-

treinamento, aescola possui unidades em
6cidades do Noroeste do estado, ofere-

n o

cola de Maringá, amaior do estado -com
3mil metros quadrados -foi fundada em
1 9 8 2 .

A L U N O S C A R E N T E S : A l é m d a s e s ¬
colas profissionalizantes destinadas a
atender especificamente otrabalhador

Ao todo são oferecidos 240 cursos de que ingressa ou está no mercado de
formação profissional, em 14 áreas dife- trabalho, em Maringá existem outras
rentes. Anualmente aescola atende a15 que dão formação profissional aalu-
mil alunos com seus cursos. Para atender nos carentes na maioria menores fi-
toda esta demanda, oSenac de Maringá ̂ famflias de baixa renda
conta com uma grande estrutura, que
compreende desde salas de aula, um res-
taurante-escola, uma lanchonete- escola,
um salão de beleza euma confeitaria-es-
cola. Sem contar osetor de informática,
que acada duas horas atende acerca de
15 alunos nos 6terminais de computado¬
res. Estes cursos são abertos atoda aco¬

o u m e n o ¬

res de rua. Um exemplo éaEscola Papa
João 23, que funciona no Núcleo Social
João 23. Esta escola émantida pela Mitra
Diocesana de Maringá eécoordenada
pelos Irmãos Maristas.

Como está localizada numa região
próxima adiversos bairros carentes da ci¬
dade, aEscola João 23 atende alunos de
muitos lugares. São cerca de 250 pessoas
atendidas, que contam com oapoio de 22
funcionários eprofessores. Nas oficinas e
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zantes também foram crescendo. Hoje
elas são inúmeras em todo oBrasil. Em
Maringá são várias, sendo pelo menos 4
delas maiores. Aprimeira éoSenac -
Serviço Nacional de Aprendizagem Co- munidade. Para p t̂icipar, basta pagar as
mercial. Fundado no Brasil em 1946, atra- taxas, que são variáveis de acordo com o
vés da iniciativa de lideranças empresa- desejado.



salas de aula da escola são oferecidos di- t
versos ciu^sos, como marcenaria, serigra-
fia, desenho arquitetônico, datilografia,
corte ecostura, tricô ecrochê ebordado.

Mas aatividade desta escola não se
restringe apenas àprofissionalização dos
alunos. Como aescola atende auma po¬
pulação carente, tem que oferecer multo
mais. Por exemplo, cerca de 60 crianças
que fazem curso na escola recebem refor¬
ço escolar. Aprópria idéia da criação da
escola surgiu da necessidade de dar às fa¬
mílias carentes assistidas no Núcleo João '
23 pelas Irmãs Vicentinas aoportunidade \1
de receber uma formação profissional. EB
mesmo sendo uma necessidade, não foi I
fácil concretizar aidéia: aescola, que co- I
meçou afuncionar em maio do ano passa- I
do, foi construída com recursos vindos da Q
Itália eda Alemanha. Estes dois países
mandam recursos até hoje para aescola,
mas cobram acontrapartida nos resulta- cursos na escola Papa João 23 são depois ringá. Estes alunos recebem no TEEM

encaminhados para oTEEM -Trabalho bolsa de iniciação ao trabalho, eganham
Muitos dos alunos que frequentam de Encaminhamento do Menor de Ma- meio salário mínimo para trabalhar 4ho¬

ras por dia. Esta chance de ingresso no
mercado de trabalho éimportante para
estes menores, que do contrário pode-
riam não ter achance de um dia ter um
e m p r e g o .

AGuarda-Mirim de Maringá tam¬
bém realiza um importante trabalho de
profissionalização de menores carentes
na cidade. Juntamente com aColméia-
Menina, aGuarda-Mirim está agora ocu¬
pando um prédio que foi construido em
79 pelo estado, para abrigar uma escola
profissionalizante, aUPMO -Unidade
de Preparação de Mão-de-Obra, mas que
nunca foi utilizado. Todo oequipamento
que seria da escola -incluindo máquinas
caríssimas como os vários tornos instala¬
dos ali -estavam parados eacabaram
sendo repassados provisoriamente para a
Guarda-Mirim epara aColméia-Menina.

Al i são atendidos 360 menores ca¬
rentes com idade entre 14 e17 anos, em
meio período. Muitos deles almoçam na
própria escola. Os cursos oferecidos são
c o r t e e c o s t u r a ,
marcenaria, datilografia, bordado, costu¬
ra industrial. Além destes cursos, aescola
está com planos de desenvolver no terre¬
no vazio ao lado do prédio, hortas em es¬
tufas, para dar aos alunos aoportunidade
de terem contato também com os traba¬
lhos do campo.

AGuarda-Mir im eaColméia-Meni¬
na ficarão instaladas neste prédio até que
seja construído um definitivo para abrigar
aescola. Enquanto isso, os equipamentos
eaestrutura que estava toda montada pe¬
lo estado, mas que nunca funcionou, vai
sendo utilizada na formação dos meno¬
res. Aprefeitura mantém opessoal técni¬
co da escola, enquanto que todo orestan¬
te fica por conta da FASPAR -Fundação
de Ação Social do Paraná -edo Lions
Clube Maringá Centro.

oSenac atende 15 mil alunos por ano

d o s .

Um agente
de integração

Além do t raba lho des tas esco las
profissionalizantes, uma entidade de
Maringá também tem um papel muito
importante no mercado de trabalho. É
oCentro de Integração Empresa- Es¬
cola. Afunção do Centro éintegrar o
aluno, tanto das escolas profissionali¬
zantes -de ensino regular -como das
universidades ao mercado de trabalho.

Oescritório regjonal do Centro
em Maringá -que tem sede em Curiti¬
b a - f u n c i o n a d e s d e 1 9 8 9 . s ã o r e c e ¬
bidas tanto as fichas dos estudantes in-

CardoMK “O Centro fai aintegraç&o entre aeaprcea
e a e s c o l a "

cie de convênio com oCIEE, que nada
mais édo que uma autorização para
que oCentro possa encaminhar estes
estagiários para aempresa.

Hoje oCIEE conta com mais de 2
mil candidatos cadastrados, aguardan¬
do estágio. Pelo menos 50 deles estão
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 esta^á-
rio, pode contratá-lo através do Cen¬
tro. Com relação aos estudantes, qual¬
quer um pode se candidatar aestá̂ os.
Mas existem algumas áreas em que cos¬
tuma aparecer um número maior de
vagas. Mas mesmo no caso de outras
áreas, ointeressado em está̂ o pode se
cadastrar eaguardar osurgimento de
uma vaga. Utilizando este serviço pres¬
tado pelo Centro, oestudante tem
maiores chances de conseguir estágios,
já que inúmeras empresas da cidade
recorrem ao CIEE quando necessitam
de estagiários.

teressados em fazer estágio, como das
empresas interessadas em contratar es¬
tagiários. “Estes está^os são remune¬
rados epodem ser tanto curriculares
como aqueles extra-curriculares, que
são feitos por opção do aluno”, explica
José Cardoso, chefe do escritório re-
^onal.

trabalhos manuais.

Mas para conseguir um estágio
através do Centro» de Integração Em-
presa-Escola, oestudante tem que
comprovar através de documentação
que está realmente frequentando as au¬
las. Ese ele consegue um estágio, sua
frequência ao curso éverificada perio¬
dicamente. Por outro lado, aempresa
interessada em contratar um estapário
tem que se comprometer autilizar a
mão-de-obra especificamente na área
em que foi contratada edentro das re¬
gulamentações legais. Para contratar o
estagiário, aempresa assina uma espé-
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A r t igo

0Engodo Mercadológico
do ainduzir as pessoas aconsumí-los.

Oato de vender um produto, quer
seja um bem ou um serviço, envolve um
grande esforço no sentido de se cativar
aatenção de prováveis consumidores.
Nestes termos, oato de vender pod
considerado uma arte, aarte ae trans¬
mitir ao comprador as vantagens e
prazeres que oproduto pode propor¬
c iona r - l he .

Um instrumento eficaz para que a
empresa possa vender aimagem de um
novo produto ou de uma nova marca,
pão apenas aum comprador isolado
mas atodo um segmento de mercado é
apropagada. Este veículo de
comunicação de massa éindispensável
aqualquer tipo de atividade econômica
ligada aprodução ecomercialização de
bens eserviços.

Sob esta concepção apropaganda
também éuma arte. Aarte de persuadir
eincit^ os indivíduos asatisfazerem
necessidades latentes através do con-

vado gue serve para evitar as mam-
festaçoes publicitárias que furam aética
do setor.

As práticas de Marketing são ativi¬
dades amplamente difundidas por em-

resas bem estruturadas, cujo princípio
0de aprimorar constantemente otra¬

tamento dado aseus clientes e, ,pau-
latinamente, conquistar asimpatia de
novos clientes.

Desta fdrma, além de manter sua
posição no segmento de mercado em
que atua, aempresa tem condiçc^s de
aumentar esta participação, ampliando
assim os seus negócios.

Aestratégia de marketing desen¬
volvida por uma empresa compreende
desde aforma como atender aum sim¬
ples telefonema, até audaciosçs pro¬
gramas de pesquisa edesenvolvimento
^&D) de inovações tecnológicas em
sua linha de j)roduçáo.

Acriaçao de novos produtos (quer
sejam bens físicos ou serviços) eadife¬
renciação de produtos já existentes, são
meios eficientes de melhorar constan¬
temente oconceito da empresa frente a
antigos cjientes eanovos consumidores
potenciais.

Estes dois instrumentos utilizados
jelas empresas pressupõem apossibi-
idade de se criarem novas necessida¬

d e s .

Além do Conar têm surgido, em
diversos Estados, entidades que trazem
para si aresponsabilidade de promover
adefesa do consumidor, aexemplo te¬
mos opaulista Procon.

Para complementar aatuação des¬
tes órgãos e{wr preceito estalklecido
na nova Constituição, foi elaborado um
código relativo ao assunto, oCódigo de
D e f e s a d o C o n s u m i d o r . O C D C é u m
instrumento que dentre outras atri¬
buições, coíbe as práticas abusivas veri¬
ficadas no campo da propaganda.

No tocante aeste aspecto, oCDC
deu um tratamento todo especial, tendo
por fundamento ofato de que apro¬
paganda éuma variável mercadolé ĉa
muito mal i^da ao longo de tantos
anos DO Brasil. São 15 artigos que abor¬
dam aquestão, desde oitem IV, do
artigo 6^ depois artigos 29,30,31,34,35,
36,37,38, 60,66,67,68 e69.

Como enganosa éclassificada
qualquer modalidade de informação ou
comunicação de caráter publicitário,
inteira ou parcialmente falsa ou qual¬
quer outro modo que, por omissão,deixar de informar s(^re oado essencial
do produto ou serviço, capaz de induzir
em erro oconsumidor arespeito de
qualquer dado sobre obem ou serviço.

Neste sentido, omarketing, em sua
pçãç correta, deve ser utilî do com

oobjetivo de se transmitir ao público
consumidor uma boa imagem da em¬
presa. Todas essas medidas são toma¬
das exatamente para evitar que ocon¬
sumidor seja alvejado tanto por mensa¬
gens publicitárias enganosas como por
produtos que não cumpram suas pro¬
m e s s a s .

e s e r

s u m o .

Como todo equalquer veículo de
comunicado de massa, existem limites
impostos autilização da propaganda.
Muitos indivíduos mcautos são levados
acomprar um produto api^sentando
ao mercado através de uma campanha
publicitária altamente persuasiva een-
anosa, gue não con^ com os padrões
equalidade descritos pela empresa

que 0produziu.
Uma parcela expressiva

empresas (manufatureiras, comercia-
lizadoras ou prestadoras de serviço)
procura utilizar ^ferramentas do
marketing no sentido de ofertar bons
produtos ede forma condizente com o
mercado. No entanto, algumas efetiva-
mente utilizam abusivamente as mes¬
mas ferramentas, valendo-se delas para
enganar aboa fé do consumidor. São
aquelas que vendem “gato por lebre”.

Essas duas pressões opostas aca¬
bam por. estimular os controles gover¬
namentais eosurgimento de entiaades
elegislações voltadas para adefesa do
c o n s u m i d o r.

No Brasil, há cerca de dez
surgiu oConar, órgão de caráter pri-

Acapacidade d^ empresas de in¬
cluir ao consumo cotidiano d^ pessoas
novas necessidades, está intimamente
vinculada ainúmeros fatores de natu¬
reza econômica epsicológica, que de¬
terminam seus padrões de consumo.
Alguns destes fatores são: mVel de ren¬
da; nível de educação ecultura; pa¬
drões de ética moral; hábitos ecos¬
tumes: religiãa dentre outros.

Uma das formas de influenciar
tes fatores tem pçrbase aelaboração de
uma boa comunicação mercadológica,
fundamentada em campanhas publici¬
tárias que atinjam opúblico- alvo atra¬vés dos diversos canais de mídia.

Notoriamente todos os tipos de
campanhas publicitárias, destinadas av̂ulgar um novo produto ou uma nova
marca dentro de uma linha de produ¬
tos, sãô  dentro de limites ponderáveis,
persuasivas. Em outros termos, apre¬
sentam os produtos ao mercado de mo-

d e a c e

e s -

FONTES: Revista de Marketing n®
187; Manual de Orientação para o
Empresário sobre oCódigo de Defesa
do Consumido r.

}o6Í AdlrsoD Gianotto Nascimento
A s s e s s o r E c o n ô m i c o

a n o s

A r i M / M A 1 0 / 9 1 - I S



Doença eAcidente de Trabalho no Contrato
de Experiência eno Aviso Prévio

Um empregado écontratado por
90 dias de experiência; no 45° dia,
adoece. Aempresa lhe paga os pri¬
meiros 15 dias eem seguida oempre¬
gado entra em aindlio-doença no
INPS, do qual não sai antes de venci¬
dos os 90 ^as do contrato. Écorreto
sujeitar aempresa àesperar otérmino
do amdlio-doença dizendo que ocon¬
trato ficou suspenso, para que oem¬
pregado completasse aexperiência
trabalhando mais 30 dias, se aempre¬
sa acha que não serve mr:.a experiência
truncada descontínua, em períodos
diversos, ou até distantes. Se ocontra¬
to de experiência teve por fim opre¬
enchimento de uma vaga, nada obriga
aempresa amanter avaga em aberto
sabendo que oque falta para terminar
no período útil de experiência não
condiz àpermanência do empregado.
Ocontrato de experiência não écon¬
tado em dias úteis.

Oraciocínio éaté mais válido no
contrato de obra certa, porque, se a
obra termina enquanto oempregado
está em auxílio-doença, não teria ele
porque voltar.

Se adoença se manifestou no 80°
dia de um contrato de experiência de
90 dias, usa-se amesma linha de pen¬
samento, ou seja aempresa deve pa¬
gar apenas os 10 dias que faltam para
ocontrato terminar, não obstante o
empregado continue doente^ eis que o
contrato findou antes dos 15 dias que
normalmente aempresa teria que pa¬
gar. Nesta hipótese, odoente desem¬
pregado deve passar de imediato are¬
ceber auxílio-doença do INPS.

Concedido aviso prévio ao em-
■pregado, que adoeceu ou se acidentou
no 20° dia, aempresa lhe paga os 10
dias faltantes, eocontrato fica rescin¬
dido. Não parece exato dizer que o
aviso prévio fica suspenso, porque nos
primeiros 15 dias de dóença ou aci¬
dente há mera interrupção dos servi¬
ços sem paralisação do contrato. Da

forma na hipótese anterior, o
auxílio -doença deve ser concedido
pelo INPS de imediato, sem aespera
dos 15 dias.

Se adoença se manifesta no 10°
dia do aviso prévio, aempresa paga os

primeiros 15 dias eem seguida oem¬
pregado entra em auxílio-doença. No
30° dia do ariso prévio, ocontrato está
rescindido, éoque diz aCLT, art. 489.
Não tem sentido pensar que oempre¬
gado deva retomar ao emprego, para
trabalhar os 20 dias, após operar-se a

rescisão do contrato pelo implemen¬
to do prazo legal do aviso.

Se, ao invés de doença comum,
ocor re um ac iden te do t raba lho du¬

rante oprazo do aviso, asolução não
éoutra, ou seja, no último dia do aviso
prévio ocontrato está rescindido, em¬
bora aempresa deva oFGTS ãté esse
úl t imo d ia .

Asolução éidêntica se oempre¬
gado équem deu oaviso prévio.

Um empregado está doente ea
empresa resolve demitl-lo; se oem¬
pregado está em auxílio doença, não
será possível efetivar adispensa, por¬

que ocontrato está suspenso, desde
que se trate de prazo indeterminado
(no determinado, como ovisto, ares¬
cisão ocorrerá no implemento do pra¬
zo); nos primeiros 15 dias, épossível a
dispensa, porque ocontrato se man¬

tém íntegro, apenas estando interrom¬
pida aprestação dos serviços; entre¬
tanto, aação do aviso prévio será im¬
possível, porque oempregado não po¬
dería dispor das 2horas remuneradas
para procurar outro emprego; então,
asolução éoaviso prévio indenizado,
que substitui otrabalhado quando oem¬
pregado não goza das 2horas diárias

l ivres.

Porém, outra deve ser asolução
quando oempregado sofreu acidente
do trabalho e, nos primeiros 15 dias, a
empresa resolve demiti-lo, porque,
nessa hipótese, aempresa estaria pre¬
tendendo descartar-se da obrigação
de depositar oFGTS até omomento
da alta, aposentadoria ou da morte, e
arescisão énula por força do art. 9°
da CLT.

Não contraria alei oacerto escri¬
to para que operíodo de afastamento
por doença não seja considerado no
contrato de experiência ou no aviso
prévio.

Este pensamento foi aceito pelo
DASP, em que se aplica atodos os con¬
tratos de trabalho da administração
pública federal com seus celetistas n°
1.030/81, publicado no DOU de
3.11.81, com aseguinte emenda: “Sal¬
vo na hipótese de que cuida oart. 472,
§2°, da CLT, ocontrato de trabalho se
extingue automaticamente com oad¬
vento do Ibrminus ad quem, omesmo
que se encontre suspenso”.

OPlano do TST seguiu amesma
diretriz: “O contrato por prazo deter¬
minado não tem seu termo prorroga¬
do em virtude de licença médica do
empregado, salvo se houver prévia es-
tipulação das partes contratantes”
(Ac. TP 1.975/85, DJU de 8.1185), rei¬
terado anter iores decisões de turmas

(l^: Ac. 1.648/83; Ac. 1.945/82).

Seguro-Desemprego
posto no art. 3°, inciso II, da Lei n°
7.998, de 11.01.90.

Art. 3° -Tbrá direito àpercep-
0 t r a b a -

c a u s a

Oseguro-desemprego será con¬
cedido ao trabalhador desempregado,
que tiver sido dispensado sem motivo
justo, por um período máximo de 4
meses, de forma contínua ou altema-
ua, acada período aquisitivo de 16
meses, contados da data da dispensa
q u e d e u *

ção do seguro-desemprego
lhador dispensado sem justa
que comprove:

Ter sido empregado q̂uipara-
rídica ou pessoa fís»ca/® t̂ oaliaentc
da ou ter exercido atividade
reconhecida como auto ;
rante pelo menos 15

últimos 24 (vinte eq̂ a

m e s m a ongem àprimeira habilita-
ç a o .

Para obenefício ser retomado a
n̂ovo período aquisitivo, devemsatisfeitas

para sua

c a d a

7 n v ^ )s e r

condições exigidas
concessão, àexceção do dis-

a s

n o s



Ar t igo

Aspectos relevantes do Código de Defesa do ConsumidorI II I

práticas anteriores entre as partes. Com
base neste dispositivo legal, ocuidado
especial que se deve ter em mente éa
elaboração prévia do orçamento, com
autorização expressa do tomador do
serviço. No orçamento prévio serão dis¬
criminados ovalor da mão-de-obra, dos
materiais eequipamentos aserem em¬
pregados, as condições de pagamento,
bem como as datas de início etérmino
do serviço. Salvo determinação em con¬
trário, ovalor orçado terá validade pelo
prazo de dez dias, contados de seu rece¬
bimento pelo consumidor. (Arts, 39, VI
e40,1° doCDC).

OTermo de Garantia está previsto
no Alt. 74 do CDC. Onão-fomecimento
deste Ibrmo constitui crime contra as
relações de consumo. Ofornecedor
que não entregar otermo adequada-
menté preencUdo ecom as especifi¬
cações claras do seu conteúdo, fica su¬
jeito adetenção de um aseis meses ou
m u l t a .

Desde 14 de março de 1991, o
Código de Defesa do Consumidor
(CDC), faz parte do nosso cotidiano,
orientando sobre como devemos agir
com os nossos consumidores eforne¬
cedores .

muito menos coloque alguém caracte¬
rizado como cobrador de maus paga¬
dores batendo na porta ou gritando na
r u a . O m a i s a c o n s e l h á v e l é c o n t r a t a r
uma firma de cobrança.

Outro ponto que merece destaque
écom referência ao Serviço de Prote¬
ção ao Credito (SPC). OArt. 43 do
CEKD estipula em seu l®que: “Os ca¬
dast ros edados de consumidores de¬
vem ser objetivos, claros, verdadeiros e
em linguagem de fácil compreensão,
não podendo conter informações nega¬
tivas referentes aperíodo superior a
cinco anos”. Isto quer dizer que ore¬
gistro no SPC de inadimplentes per¬
durará por um prazo máximo de dnco
anos. Findo este prazo, ele será retirado
do arquivo. Portanto, empresário, ne¬
cessário se faz que, ao fornecer ocré¬
dito, seja feita uma análise mais rigo¬
rosa do cadastro do consumidor para
que não haja problemas mais tarde, co¬
mo ainadimplência, sempre tendo em
vista que oinadimplente ficará regis¬
trado ^SPC somente pelo prazo de
cinco anos, quitando ou não odébito.

OCDC também estabelece que os
produtos eserviços colocados no mer¬
cado para consumo devem ser de qua¬
lidade, de modo que não acarretem ris¬
cos àsaúde ou àsegurança dos con¬
sumido res .

Deve-se tomar cuidado ao colocar
produtos no mercado, pois se tiverem
defeito, tanto ofabricante quanto o
produtor, oconstrutor, nacional ou es-
Uangeiro, eoimportador, respondem,
independentemente de existência de
culpa, pela reparação dos daqps cau¬
sados aos consumidores.

Com referência àprestação de ser¬
viços, oCDC estipula que oprestador
de serviços não poderá executá-los sem
aprévia elaboração de orçamento eau¬
torização expressa do consumidor, res¬
salvadas as hipóteses decorrentes de

Sendo assim, émuito importante
que empresários econsumidores este-
j£im familiarizados ao CDC, para fazer
valer oque nele está estipulado, em
outras palavras, para fazer valer oDi¬
reito, pois sem conhecimento do que o
CDC estipula, ninguém terá condições
de aplicá-lo. Foi pensando nisto que
estamos publicando na revista ACIM
artigos referentes ao CDC, conscien¬
tizando, desta forma, oempresariado
m a r m g a e n s e .

ALei n® 8.078 de 11 de setembro
de 1990 (CÓDIGO DE DEFESA DO
CONSUMIDOR), veio regular odis¬
posto nos Artigos 5®, XXXII e170, V
do Constituição Federal etambém o
Artigo 48 de suas Disposições TVansi-
tórias. OCDC foi publicado integral-
mentc na revista ACIM de Março/91.

Através deste artigo, oque preten¬
demos édar uma visão às empresas,
sobre oque deve ou não ser feito para
proteger oconsumidor.

Um dos pontos mais preocupantes
écom referência >aos avisos de cobran¬
ça que aempresa envia, porque podem
gerar para os dirigentes da empresa,
dém de multa, prisão de 3meses aum
ano por abuso nos atos de cobrança,
que exponham oinadimplente ao ridí¬
culo ou ao constrangimento, físico ou
moral. De acordo com oartigo (Arts.
42 a71), não éaconselhável enviar carta
ou aviso de cobrança em que esteja
escrito no envelope “AVISO DE CO¬
BRANÇA” ou “AVISO DE DÉBITO”.
Nem mesmo ameaças de agressão físi¬
ca, anúncios com chamadas suspeitas,
telefonemas ou cartas com ameaças, e

Otermo de garantia ou equivalen¬
te dever ser padronizado eesclarecer,
de maneira adequada, em que consiste
amesma garantia, bem como aforma,
oprazo eolugar em que pode ser exer¬
cida eos ônus acargo do consumidor,
devendo ser-lhe entregue devidamente
preenchido pelo fornecedor, no ato do
fornecimento, acompanhado de ma¬
nual de instrução, de instalação euso
do produto em linguagem didática, com
ilustrações.

Estes são alguns pontos importan¬
tes que devem ser observados, para que
oempresário não tenha problemas com
0Código de Defesa do Consumidor.

Isabel la Maria P. Polonio Renzett i
Ass is t . Jur íd ica
Fon tes : Consu l to r i a D inâmica - IOB n®
1 5 .

Manual de Orientação para oempre¬
sário sobre oCDC-SEBRAE/PR.

ÉBOM VOCÊ PODER CONTAR COM UMA EMPRESA PA R A :
●Limpeza econservação em geral de Condomínios eEmpresas
●Limpeza geral em final de obra em edifícios
●Limpeza de carpete com maquinário especifico ^

ATÉ NO NOME!COM 20 ANOS DE TRADIÇÃO E
(0442)22-8223 PARANÁ

ACIM/MAIO/91 -17



Va l e - T r a n s p o r t e

Declaração Falsaterados nos meses de junho ejulho,
iguais aos de maio, sendo concedido
sempre como abono avariação da ces¬
ta básica; mais os Cr$ 3.000,00
sos em que os 10% não atinjam asoma
da cesta básica mais este abono refcri-

Março/91
Não há reajuste para os salários. No
salário mínimo houve um reajuste de
6.95% (passando de Cr$ 15.895,46 pa¬
ra Cr$ 17.000,00).

Oempregado que por qualquer
motivo fizer uma declaração falsa pa¬
ra obter 0vale-transporte estará sujei¬
to adespedida por justa causa, nos ter¬
mos do art. 482 da CLT.

Para aaquisição do vale-trans-
porte oempregado deve encaminhar
ao empregador uma solicitação com
as seguintes informações:

1-seu endereço residencial;
II -os serviços emeios de trans¬

portes mais adequados ao seu deslo¬
c a m e n t o r e s i d ê n c i a t r a b a l h o e v i c e -
v e r s a ,

(decreto n« 95.247,de 17/11/87,art. 7®,
.. incisos IeII e§3^).

n o s c a -

A b r i I / 9 1
Salário mínimo Cr$ 17.CX)0,(X) mais
abono de Cr$ 3.(X)0,00, este abono se¬
rá concedido atodos os trabalhadores

do.

Agosto/91
Ocálculo do abono obedecerá
guinte dispositivo:
salário mínimo Cr$ 17.000,00
abono_(abril) Cr$ 3.000,00
variação da cesta básica entre março
eagosto (hipotético) Cr$ 10.000,00
ortanto osalário mínimo aser pago

em agosto será de Cr$ 30.000,00 sendo
que Cr$ 13.(XK),(X) serão considerados

abono. Para aparcela do salário
at Cr$ 170.(XX),00 (salário de março)
oabono em agosto não poderá ser in¬ferior a21% do salário de

“ s a l á r i o d e
2íX).(XX),00 abono de
Cr$ 170.000,00
Cr$ 35.700,00

o s e -

independente da sua remuneração.
M a i o / 9 1

Salário mínimo mais avariação em
cruzeiros da cesta básica entre os me¬
ses de março emaio, acrescida de Cr$
3.(KX),00 de abono, não podendo ava¬
riação ser inferior a10% do salário
percebido em março/91.
Ex.: -Variação da cesta básica (va¬
lor hipotético Cr$ 5.0CK),(X))
Salário mínimo de maio Cr$ 17.(XX),00
Abono acrescido Cr$ 3.000,(X)
Variação cesta básica Cr$ 5.000,(X)
Neste caso osalário mínimo que otra¬
balhador poderá receber será de Cr$
25.000,00
Para os demais salários, na parcela até
Cr$ 170.000,00 (salário de março) será
utilizado oseguinte critério:
-Como avariação da cesta básica
não pode ser inferior a10% do salário
referido em março oabono aser con¬
cedido nos salários de Cr$ 80.(XX),00 a
Cr$ 170.000,00 será de 10%.
(Cr$ 81.000,00 abono Cr$ 8.100,00)
(Cr$ 110.000,00 abono Cr$ 11.000,00)
eassim por diante.
-Os salários, tanto no mínimo como
nos demais salários, permanecerão inal-

A v i s o P r é v i o
m a r ç o ,

março Cr$
agosto 21% de

que corresponderá
t o t a l i z a n d o C r $

Redução da jornada
de trabalho

235.700,00

Os ^̂ nos referidos poderão ser pa¬
gos ala 15 do mês subsequente abdo fato gerador,
abril até 15 de
terior)
Nos abonos

Após efetivado oaviso prévio por
parte do empregador fica este sujeito
areduzir ohorár io de t rabalho duran¬

te 0período do aviso em 2horas diá¬
rias, sendo, ainda, facultado oemprega¬
do trabalhar sem amencionada redu¬
ção, desde que seja concedido ao em¬
pregado faltar por um período de 7
dias corridos, sem prejuízo do seu sa¬
lário integral.

Tratando de trabalhar rural, este
poderá faltar um dia por semana, sem
prejufeo de sua remuneração integral,
para procurar outro trabalho

ou seja, abono de
março (ou odia útil an-

_aserem pagos nesses me-
nao haverá incidência de

acr̂ fdA ̂^mo não poderão sercu^t para fins de cál-
no féria?*̂ ^̂ -̂̂ ’̂ adicional notur-’,̂ *̂ as mdenizadas 13® «salárioprodutividade, ’^

s e s

qualquer

e t c .

Férias na Readmissão A v i s o P r é v i o

(Período anterior a60 dias)
r_: j..j munerada, ou seia

PO trabalhado antp̂ ” ®
‘empo pos(e,i ̂^ “a rescisão mais 0
Mmplete doze mesesdai retificada aTt! ̂

arT ■●-período aqui-
Jluisição sucessiva de

f̂érias do período
ser deduzido do

empregado rece-
uu contrato'^^'^‘^'°°“® ‘1“!'Riflado ofpm *^^-se-a como eli-

anterior àrescisão,
“"í», seria talvez proporc io-

estaria em o l ó g i c o

Se oempregado foi demitido ere¬
cebeu férias proporcionais, mas veio a
ser readimitido dentro de 60 dias, o
período aquisitivo éretomado, eovalor
pago na rescisão de contrato se cons¬
titui em adiantamento do que vier ser
de\ddo no descanso posterior. Aafir¬
mativa édecorrente do disposto no ar¬
tigo 133 do CLT que diz: Não terá di¬
reito aférias oempregado que no curso
do período aquisitivo deixar oemprego
tnão for readimitido dentro de 60 dias
subseqüente asua saída.

Sendo portanto, areadmissão den¬
tro de 60 ífias, ocurso do período a-
quisitivo éretomado como se tivesse
havido tão-somente uma licença não re-

Como já possível verificar, após a
ciência do empregado ao receber o
aviso prévio, eeste não comparecendo

-serviço no respectivo período, de¬
verá oempregador pagar apenas os
dias efetivamente trabalhados (perío¬
do integral, com aredução de 2horas
orevista), as faltas verificadas no pe-
'/vlo deverão ser computadas (sem

'derar os domingos eferiados),
ĵjQ do cálculo de indenização

conforme aproporcionali-
no art. 130 da CLT, tal

dade Pcálculo do 13° salário, de
como oart. 3° da I^i n° 4.090.

Slt ivo

férias; concedidascompostô

a opara a

o

Pagameutôd̂“ajs, seria talv ̂
fét» que preservâ ^̂ ^® sistema da
nas, otempo am ^tpiisição de fé-

n̂or arescisão. a c o
A r i M / M A I O / 9 1 - 1 8



Declaração de Rendimentos -Pessoa Física

Formulários eprazos para entrega
Obrigatoriedade de apresentar ade¬
c laração
Estão obrigadas aapresentar aDecla¬
ração de Rendimentos, relativa ao exer¬
cício de 1991, as pessoas físicas que nò
ano de 1990:
a)receberam rendimentos tributáveis,
de uma ou mais fontes
(pessoas físicas ou jurídicas), cuja soma
foi superior aCr$-500.000,00 (quinhen¬
tos mil cruzeiros);
b)receberam rendimentos isentos, não
tributáveis ou tr ibutados exclusivamen¬
te na fonte cuja soma foi superior a
Cr$-2.000.000,00 (dois milhões de
cruzeiros);
c)apuraram ganho de capital na alie¬
nação de bens ou direitos, em qualquer
mês do ano-base, sujeito àincidência
do imposto;
d)realizaram^ operações em bolsas de
valores, de mercadorias, de futuros e
assemelhadas (mercados de renda vari¬
ável);
e)tiveram aposse ou propriedade de
imóveis rurais cujas áreas ultrapas¬
saram, no conjunto, 1.000 ha (hum mil
hectares);
Qno caso de atividade rural:
I-tiveram participação nas receitas
brutas atualizadas dos imóveis colo¬
rados individualmente, em parceria ou
condomínio, em montante superior a
Cr$-5.000.000,00 (cinco milhões de cru¬
zeiros);
II -tiveram excesso de investimentos
constante da declaração relativa ao ano-
base de 1989 edesejam compensá-lo
com oresultado deste exercício;
III -desejarem compensar prejuízos
de anos-base anteriores.
Prazos clocal de entrega
As declarações serão apresentadas nos
seguintes prazos:
a)até 27 de maio de 1991, pela pessoa
física:

jurídica domiciliada no Brasil;
III.2) sociedades domiciliadas fora do
Brasil de cujo capital participem, com
pelo menos 5% (cinco por cento), pes¬
soas jurídicas domiciliadas no Brasil;
III3) organismos internacionais de que
0Brasil faça parte.
Quando apessoa física ausente no ex¬
terior tiver procurador constituído no
Brasil, adeclaração deve ser apresen¬
tada no prazo do letra “a”.

Se ocontribuinte entregar adecla¬
ração fora dos prazos fixados, estará
sujeito a m u l t a d e 1 % ( u m
por cento) ao mês calendário ou fração
de atraso, calculada sobre omontante
do imposto devido, atualizado mone-
tariamente pelo coeficiente de 3,70
(três vírgula setenta), edo total do im¬
posto aadicionar, correspondente a
atividade rural, ao ganho de capital eàs
operações nos mercados de renda
variável, acrescido de encargo cal¬
culado com base na TRD desde 04 de
fevereiro de 1991 até odia anterior
da entrega da declaração.
No caso de declaração apresentada fo¬
ra do prazo com imposto apagar, a
multa deve ser paga por ocasião da en¬
trega da declaração.
No caso de declaração de rendimentos
com retituição, entregue fora do prazo,
ovalor da multa será deduzido da
impíortância aser restituída.

Evedada aremessa da declaração
por ria postal.
Cálculo do imposto
No exercício financeiro de 1991, oim¬
posto das pessoas físicas será calculado
de acordo com aseguinte tabela:

go de uma só vez;
b) aprimeira quota ou quota única será
paga até 27 de maio de 1991;
c) as quotas seguintes vencerão no dia
vinte ecinco de cada mês.

Ovalor de cada quota será acres¬
cido de encargo calculado com base na
TRD desde 04 de fevereiro de 1991 até
odia anterior ao do pagamento.
Documentos aserem anexados àDe-

pagadorasf

claração
Apessoa física deverá anexar à

declaração, quando for ocaso, os se¬
guintes documentos:
a) Anexo da Atividade Rural;
b) Resumo de Apuração de Ganhos -
Renda N^riável;
c) Demonstrativo da Apuração dos Ganhos
de Capital;
d) Comprovantes para fins de compensação
de Imposto de Renda sobre rendimentos
provenientes de fontes situadas no exterior.

Oanexo da Atividade Rural deve
ser preenchido pelo contribuinte ejun¬
tando àdeclaração se:
a) omontante atualizado de sua par¬
ticipação nas receitas brutas dos imó¬
veis explorados indiridualmente, em
parceria ou condomínio, em 1990, for
superior aCr$-5.000.000,00 (cinco mi¬
lhões de cruzeiros);
b) teve, em 1990, apropriedade ou pos¬
se de imóveis rurais cuja soma total das
áreas seja superior a1.000 ha (hum mil
hectares);
c) teve excesso de investimentos cons¬
tantes da declaração relativa ao ano-
base de 1989 edeseja compensá-lo com
oresultado da atividade rural deste
exercício;

a o

Parcela adeduzir Cr$Base de cálculo -Cr$ Alíquota %
Até 328.623,00 i s e n t o

de 328.623,00 até 1.095.408,00 32.862,001 0

acima de 1.095.408,00 197.173,002 5
com saldo de imposto apagar ou

com direito arestituição;
II -que não tenha imposto apagar ou
arestituir;
III -ausente no exterior, que não a-
tenda às condições de letra “b”, aqual
apresenta declaração no Brasil, ainda
que por procuração;
b)Até 25 de junho de 1991, no caso de
pessoa física ausente no exterior:
I-aserviço do Brasil;
II -por motivo de estudo; ou
III -prestando serviço, como assala¬
riado; a:
III.l) filiais, sucursais, agências ou re¬
presentações, no exterior, de pessoa

I

Osaldo de imposto apagar ou a
restituir, correspondente aos rendi¬
mentos tributáveis na declaração, será
atualizado até 1® de fevereiro de 1991
pelo coeficiente de 3,70 (três vírgula
setenta).

d) pretender compensar prejuízos de
anos-base anter iores.

OResumo da Apuração de Ga¬
nhos- Renda Variável deve ser preen¬
chido pelo contribuinte que durante o
ano-base de 1990 realizou:
a) alienação de ouro, ativo financeiro,
no mercado disponível ou àrista em
bolsas de mercadorias, de futuros, ou
diretamente junto às instituições finan¬
ceiras;
b) operações nos mercados futuros, de
opções eatermo, com ações, em bolsas
de valores;

Osaldo final de imposto apagar
poderá ser pago em até seis quotas
iguais, mensais esucessivas, observado
oseguinte:
a) nenhuma quota será inferior aCr$-
4.440,00 (quatro mil, quatrocentos e
quarenta cruzeiros) eoimposto de
valor inferior aCr$-8.880,00 (oito mil,
oitocentos eoitenta cruzeiros) será pa-
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c) operações nos mercados futuros, de
opções eatermo, com qualquer ativo,,
nas bolsas de mercadorias ou de fu¬
t u r o s . Licença

nâo-remunerada AODemonstrativo de Apuração
dos Ganhos de Capital, aprovado pela
Instrução Normativa SRF n® 45, de
29.03.90,deve ser preenchido pelo con¬
tribuinte que, em 1990, efetuou alie¬
nação de bens móveis, imóveis ou direi¬
tos de qualquer natureza eanexado à
declaração, quando for apurado ganho
de capital sujeito àincidência do Im¬
posto de Renda. Caso ocontribuinte
tenha apurado ganho de capital na alie¬
nação de bens ou deireitos, aprazo, em
ano anterior ediferido atributação em
função da data do recebimento das par¬
celas, deverá anexar àdeclaração cópia
do Demonstrativo da Apuração dos
Ganhos de Capital, preenchido oqua¬
dro do Controle do Difer imento da
IVibutação em relação aos valores
recebidos no ano de 1990.

Alicença não remunerada écon¬
cedida através de requerimento para
atendimento de interesses pessoais do
empregado, contudo odeferimento
da licença não remunerada ficará a
critério exclusivo do empregador.

Aconcessão da licença não re¬
munerada éum caso típico de suspen¬
são do contrato de trabalho por vonta¬
de do empregado eempregador, por
simples concordância.

Oempregador não pode afastar
oempregado através de licença não
remunerada se este não fizer asolici¬
tação, porque neste caso, afronta com
oart. 468 da CLT.
Obs. Alicença não-remunerada não
tem um período específico, mas no
retorno da licença são garantidas ao
empregado as vantagens que tenham
sido atribm"das àsua categoria profis¬
sional, conforme odisposto no art. 471
da CLT.

ACM
estáVídeo Cheque

26-2299

I I I

para melior
anunciar

DISQUE
26-1331

C E N T R A L :
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 TROVÃO -FONE; (0442) 24-1195
MARINGÁ-PR
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Documentos necessários para;
Código de Atividades Econômicas PJ,
aprovado pela Portaria DNRC/SRF n®
962 de 29/12/87.
DENOMINAÇÃO
-Havendo necessidade, abreviar so¬
mente palavras intermediárias e/ou
abreviações oficiais. Ex.: Ind., Com.,
Imp. etc.
ENDEREÇO
-O endereço deverá ser omais com¬
pleto possível, indicando obrigatoria¬
mente oCEP (Código de Endereça-
mento Postal), conforme guia Postal
B r a s i l e i r o — E C T.
-Código do Município -obrigatório,
sendo fornecido pelas unidades da Re¬
ceita Federal.
-Código da Inspetoria -Preen¬

chimento obrigatório para os municípios
do Rio de Janeiro, São Paulo eBrasília.
Demms municípios deixar em branco.
PESSOA FÍSICA RESPOSÁVEL PE¬
R A N T E O M . E . F . P .

-A pessoa física responsável pela ins¬
crição da Sede (MATRIZ) será sem¬
pre responsável pelos demais estabe¬
lecimentos (filiais).
-A comprovação da inscrição no CPF
da pessoa física perante oMinistério da
Fazenda, deverá ser através do original
ou fotocópia do CIC atualizado eper-
feitamente legível, não p>odendo ser
completados memualmente. Admite-se
ainda. Carteira de Identidade onde
conste 0n® de CPF.
-No caso da pessoa física ser mulher,
esta deverá apresentar oCIC próprio
Q B S E R VA Ç A Q
■ALTERAÇÃO DE RAZÃO SOCIAL
-Somente permitido para oestabe-
lecimento-Sede (Matriz).
Alteração de Razão Social eendereço
da Matriz ocarimbo aposto no quadro
02 item 02 da FA (modelo 3)
obrigatoriamente deverá estar atuali¬
zado ou seja com as alterações preten¬
didas.
-ALTERAÇÕES PERMITIDAS PA¬
RA FILIAL -Atividade Principal,
nome de fantasia, endereço etributos.
(*) -SOLICITAÇÃO DE BAIXA -
No caso de baixa de filial isolada a-
presenta-se somente 2(duas) vias do
modelo 5(SB) com cartão do CGC da
respectiva filial no órgão da Receita Fe¬
deral da Jurisdição da Matriz.
- N o c a s o d e B A I X A D A M A T R I Z
solicitar arelação dos documentos
necessários aReceita Federal.
FONTE: Receita Federal

1 - I n s c r i ç ã o - M a t r i z
a)FIES -Modelo 1em 3vias.
b)Original ou cópia legível do CIC do 3em 3vias.
responsável perante oM.E. b)CIC —No caso de alteração da Pes-
2-Inscrição -Filial soa Física responsável, original ou có-
a)FIE -Modelo 2em 3vias. pia legível do CIC do responsável pe-
b)Cartâo do CGC atualizado da Ma- rante oM.E.

3 - A l t e r a ç ã o - M a t r i z o u fi l i a l
a)Ficha de alteração -FA -Modelo

triz.

D o c u m e n t o s d o C a d a s t r o G e r a l d e C o n t r i b u i n t e s

N O M E S I G L A F i n a l i d a d e

Ficha de Inscrição do
Es tabe lec imen to -Se -
d e - “ M o d e l o 1 ”

-Inscrever oprimeiro estabelecimento de
cont r ibu in te nunca inscr i to .
-Reinscrever oprimeiro estabelecimento de
contribuinte baixado que voltar aatividade.
- Insc reve r oes tabe lec imen to do con t r i bu in¬
te Extinto (Baixado antes de 85 ou omisso de
apresentação de declaração IRPJ há mais de
5(cinco) exercícios.

H E S

(3 vias)

Ficha de Inscrição do
E s t a b e l e c i m e n t o

“ M o d e l o 2 ”

- Inscrever demais estabelec imentos do con¬
t r i b u i n t e .
-Reinscrever estabelec imento não sede bai¬
xado .

F I E

(3 vias)

-Alterar dados, tanto do estabelecimento-
Sede, como de outros.

Ficha de Alteração
“ M o d e l o 3 ”

F A

(3 vias)

-Restabelecer inscrição suspensa. Édocu¬
mento privativo da sede do Estabelecimento.

P e d i d o d e R e s t a b e l e ¬

cimento de inscrição
“ M o d e l o 4 ”

P R I

(2 vias)

Comunicação de En¬
c e r r a m e n t o d e A t i v i ¬
dades

-Comunicar encerramento das atividades,
do estabelec imento-sede.

C o m u ¬

nicação
(2 vias)

Solicitação de Baixa
“ M o d e l o 5 ”

-Baixar ainscrição estabelecimento-sede ou
fi l i a l .

S B

SOCAR! -Solicitar 2“ via de Cartão CGC, tanto para
(2 vias) oestabelecimento-sede, como para os de¬

mais .

Solicitação de 2®
Via de Car tão CGC

“ M o d e l o 6 ”

Constatada qualquer irregularidade no
preenchimento nos documentos acima
descritos, os mesmos serão devolvidos
ao interessado para opreenchimento
de novo formulário.
Esclarecimentos gerais
-Os documentos não deverão apresen¬
tar nenhuma rasura;
-Datilografar uma letra ou um algaris¬
mo em cada quadrinho, separando
palavras por um quadrinho em branco;
- O n ú m e r o d e v i a s s e r á c o n f o r m e
indicação no quadro acima;

C A R I M B O P A D R O N I Z A D O D O
C G C - S E D E ( M A T R I Z )
-Quadro 02 -item 02 -apor de mo¬
do legível em lodas as vias ocarimbo do
C G C d o E s t a b e l e c i m e n t o - S e d e
(Matriz) atualizado, mesmo tratando-
se de filiar, exceto FTES (Modelo 1)

A T I V I D A D E P R I N C I P A L D O E S ¬
T A B E L E C I M E N T O

-Quando (4) algarismos do Código de
Atividade Econômica, encontrado
jimto adescrição, conforme Ikbela de
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Como atra i r
a a t e n ç ã o

dos principais
empresários
de Maringá.

Como você, outros milhares de empresários de Maringá
estão lendo esta mensagem.

Oque mostra que uma propaganda bem feita,
veiculada numa revista de circulação selecionada

edirigida, dá resultados.
Venda mais. Fale direto para quem decide.

Anuncie na Revista ACIM.

G O L R B V I S TA

Ã C Ê Mpropaganda
2 5 - 3 9 2 5 2 6 - 1 3 3 1



REVELACAO
ACORES ANTES

DO TEMPO
kl wíBirs lotl Ihrrr is 11

ENQUANTO VOCÊ TOMA
UM CAFEZINHO, NOSSO

MODERNÍSSIMO LABORATÓRIO
REVELA SUA FOTO NUM

INSTANTINHO

Opreskknte da ACIM, Fernando Henriques, partkipou da soknidade de abertura

Maringá Export Meeting ORGÃOS MiNAMI,
P I A N O S E I N S T R U M E N T O S

0começo de um bom negócio D E S O P R O

Um sucesso além do esperado. É
desta forma que os organizadores avaliam
oresultado da Maringá Export Meeting,
que durante 4dias movimentou 40 em¬
presas da região ede outras partes do
Brasil em torno do comércio exterior. E
os motivos para tanto otimismo não são
poucos, basta analisar os números. Das 22
empresas da região que nestes 4dias
mantiveram contatos com importadores
como ogrupo La Rinascente eaCoop, da
Itália, eaKennedy Corporation, dos Es¬
tados Unidos, entre outros, 40% conse¬
guiram encaminhar negócios.

Isto significa dizer que as importado¬
ras levaram amostras dos produtos destas
empresas brasileiras para ura teste lá fora.
Mas, como explica Francisco Basílio Jr.,
um dos organizadores, “isso já énegócio
encaminhado. Em breve estas empresas
brasileiras já estarão recebendo os pedi¬
dos de compra das importadoras”. Estes
números entusiasmam os organizadores
porque, logo que oevento foi lançado, a
grande dúvida de muita gente era se as
empresas de Maringá conseguiriam su¬
cesso nas negociações, já que amaioria
delas nunca havia exportado. Sem contar
que, além destas, metade das outras em¬
presas que participaram também encami¬
nharam negócios com as importadoras.
UMA SEMENTE: Todo otrab^o que
foi feito na Mciringá Export Meeting abriu
um caminho eno futuro Maringá poderá
n o v a m e n t e s e d i a r u m e v e n t o c o m o e s t e .

Já está nos planos dos organizadores rea¬
lizar aversão 92 da Maringá Export Me¬

eting, só que desta vez em nível estadual.
“Estamos querendo trazer para o
evento do próximo ano cerca de 100 em¬
presas do Paraná eoutras 50 de todo o
país. Epela boa impressão debeada este
ano, pelo interesse que empresas que não
participaram este ano estão demonstran¬
do, nós acreditamos que aversão 92 tam¬
bém será um sucesso”, avalia Basílio.

Segundo ele, as importadoras saíram
de Maringá com uma impressão muito
boa do que viram por aqui. Tanto que o
empresário Ted W. Kennedy, da Kenne¬
dy Corporation, numa entrevista em rede
estadual para uma emissora de televisão
da cidade, afirmou que nos próxíihos me¬
ses pretende comprar 10 milhões de dóla¬
res em produtos de indústrias de Marin¬
gá. Toda esta boa impressão causada nos
estrangeiros também se repetiu com as
empresas brasileiras que participaram da
Maringá Export Meeting. Adiretoria da
Teka -um dos maiores fabricantes de
toalhas do país -enviou um fax aos orga¬
nizadores, dizendo que os resultados do
evento foram muito positivos eque esta
era “uma iniciativa inédita em comércio
exter ior no Brasi l ” .

Se tudo isso émuito bom para em¬
presas eempresários, brasileiros eestran¬
geiros, melhor ainda para Maringá. Com
aExport Meeting, acidade foi notícia em
todo oestado eonome de Maringá foi le¬
vado para fora das fronteiras. Agora é
aguardar opróximo ano etorcer para que
oevento se transforme numa tradição
Maringá.

<
1 7 L O J A S A O S E U D I S P O R

L o n d r i n a ■P a r a n a v a f -

Umuarama --Campo Mourâo ●
Assis Chateaubriand -Goio-ere -

Apucarana- Cuiabá-MT

^ U G t a
CINE FOTO SOM

I N S T R U M E N T O S M U S I C A I S

Av. Brasil ,3347 -
Te i ; {0442)26-4692

Av. Hervai, 620 -
Te l : ( 0 4 4 2 ) 2 6 - 4 7 7 5

M A R I N G Á - P Re m
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DR. ORIANDO RIBEIRO DO PRADO
ESPECIAUDADE: CLÍNICA GERAL
DESCONTO: 1vez aUbcla da AMB
ENDEREÇO: RUA SILVA JARDIM, 560 (clínica)
eSanta Casa eHospital Maringá -Fone: 24-9982 -
CONSULTÓRIO
HORÁRIO: Cj HORÁRIO MARCADO -das 8:00
às 17 horas

DRÁ. MÁRCIA CRISTINA VELTRINI
E S P E C I A U D A D E : P S I C O L O G I A

C E N T E S E A D U LT O S
DESCONTO: 30% por consulta psicológica
ENDEREÇO: Rua Silva Jardim, 386 -SALA 02 -
FONE: 24-2732
HORÁRIO: De segunda-feira àquinta-feira, das
13:30 às 17:30 horas

Convênios médicos
Estes são os nomes dos profissionais na

área de saúde que mantêm convênio com
aAssociação Comercial eIndustrial Para
utilizar oconvênio, oassociado deve pegar
uma requisição na sede da ACIM. No mês
de março, aACIM fechou convênio com

outros 5profissionais, que já estão
incluídos na lista que se segue:

A D O L E -

DR. EVERALDO RAMOS BE FRANÇA
DR. JUAN MOUNA HUESO

ESPECIAUDADE: RADIOLOGIA (RAIOS-X E

Rua Néo Alves Martins, 3415 -Fone; oES^wíl̂ vez aTabela da AMBD R A : N O E U S A N C H E S U S B O A
ESPECIAUDADE: PSICOTERAPIA INFANnL,
A T E N D I M E N T O D E A D O L E S C E N T E S E A ^
DULTOS EORIENTAÇÃO VOCAQONAL
(PSICÓLOGA)
DESCONTO: 50% EM CADA SESSÃO
ENDEREÇO: RUA NÉO ALVES MARTINS,
-EDF. CENTRO MÉDICO- S/204 -FONE: 24-

ENDEREÇO: Rua Silva Jardim, esq. c/ Néo Alves
Martins, 398 -Fone: 24-1055
HORÁRIO: De segunda-feira asexta-feira, das 8:00
às 11:30 edas 14:00 horas às 17:00 horas

DR. HERMES VILHENA GIACCHETTA

DR. JOSÉ RAMOS MARTINS
ESPECIAUDADE: CLÍNICA GERAL
DESCONTO: 1vez atabela atualizada da AMB
ENDEREÇO: Av. 15 de Novembro, 1267 -CEN¬
TRO MÉDICO MARINGÁ -HOSPITAL SAN-
TA RITA eHOSPITAL SÃO MARCOS

E S P E C I A U D A D E : O T O R R I N O
DESCONTO: 1vez aTabela da AMB
ENDEREÇO: Rua Dep. Néo Alves Martins, 3377-
Sala 04 -CENTRO MÉDICO -FONE; 24-2212
HORÁRIO: De segunda-feira, quarta esexta-feira,
das 8:00 às 12:00 edas 17:00 às 18:30 horas

9 7 3 8

HORÁRIO: De segunda aquarta-feira, das 8:30 às
11:30 ho ras

De sexta-feira, das 8:30 às 11:30 e13:30 às 17:30
horas;
Sábados, das 8:30 às 11:30 hora$.

D R . W E S L E Y F A L C A O T U L E R

DRA. RITA DE CÁSSIA UBIALU CINTRA
ESPECIAUDADE: PSICÓLOGA
D E S C O N TO : 5 0 % e m c a d a s e s s á o

ENDEREÇO: Av. Cerro Azul,. 198, S/21 -Fone: De terça-feira equinta-feira, das 14:00 às 18:30
26-1687 h o r a s
HORÁRIO: De terça asábado, das 8:00 às 12:00 eAos sábados, das 8:30 às 12:00 horas
de 13:00 às 17:30 hrs

às terças-feiras, também 18:00 às 21:00 horas
E S P E C I A U D A D E : D E N T I S T A

DESCONTO: 10% eOrçamento Parcelado DR. RUY FERREIRA
ESPECIAUDADE: OBSTETRÍCIA EGINECO¬
L O G I A
DESCONTO: 1vez aTabela da AMB
ENDEREÇO: Rua Deputado Néo Alves Martins,
2 3 5 4 - F O N E ; 2 4 - 6 1 6 7

HORÁRIO: De segunda-feira asexta-feira, das 8:00
às 16:00 horas _

DR. MILTONNOBUYOSHITAKIZAWA
E S P E C I A L I D A D E : O F TA L M O L O G I A
DESCONTO: 50% em cada consulta
ENDEREÇO: Av. Brasil, 4531 -1° Andar -Sala 05
- F o n e : 2 4 - 9 7 0 4

HORÁRIO: De segunda-feira asexta-feira, das 8:00
às 12:00 edas 14:00 às 18:00 horas
Aos sábados, das 8:00 às 12:00 horas

CUNICA DE CIRURGIA PLÁSTICA
E D E R M AT O L O G I A

ESPECIAUDADE: CIRURGIA PLÁSTICA E
D E R M A T O L O G I A
DESCONTO: 1vez aTabela da AMB
ENDEREÇO: AV. independência, 202 -Fone: 24-
4 6 6 1

HORÁRIO: De segunda asexta-feira: das 8às 11:45
das 13:45 às 18:00
aos sábados das 8às 11:00

DR CELSO JANDIR SMANIOTTO
DRA. LEONORA COSTA ACOSTA SMANIOTTO

C i c l o s r l
M4RFINITCR E P. E X C L U S I V O

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

LABORATÓRIO DEANÁUSES CLÍNICAS SANTA
M A R I A L T D A
ESPECIAUDADE: ANÁUSES CLÍNICAS, Cl-
TOLOGIA EANATOMIA PATOLÓGICA
D E S C O N T O : 1 v e z a Ta b e l a d a A M B

ENDEREÇO: AV. Parigot de Souza, 198 -Fone:
6 2 - 11 2 1

HORÁRIO: Segunda asexta-feira: das 7h30min às
1 7 h 3 0 m i n
sábados das 7h30min às 12 horas
farmacêutico responsávet. Marco Antonio Francisco
de Paiva

C A I X A S I N D U S T R I A I S
P/ USO EM GERAL

I
Emp®í*e^s^e'’p° ° armazenamento de materiais emantimentos.
Usadas em supermercados, indústrias, residSncias, etc...
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T r i b u t o s

Na mira da
Receita Estadua

1

onovo governador do estado assumiu com a
meta de aumentar em 40% aarrecadação do
ICMS em 5meses. Para atingir esta meta, além
de campanhas publicitárias, aReceita Estadual
vai intensificar afiscalização em todo o
Paraná, Mas, segundo odelegado da Receita
em Maringá, oórgão não quer desenvolver
otrabalho defiscaliz< ã̂o deforma
indiscriminada epolicialesca

v e r

« O

OICMS representa 95% do total da
arrecadação no Paraná. Aindústria res¬
ponde por 47% do total do imposto arre¬
cadado, ocomércio por 35%, os produtos
primários por 13% emais 5% ficam por
conta de outros setores da economia.

Justamente pelo peso do ICMS na
arrecadação éque aReceita Estadual
pretende intensificar afiscalização em to¬
do oestado. Ameta éaumentar aar reca¬
dação do imposto em 40%. Para reforçar
0trabalho de fiscalização, ogoverno do
estado lançou uma campanha publicitária
estimulando oconsiunidor aexigir notas
fiscais nas compras.

Estas medidas estão sendo tomadas
porque, como explica odelegado da Re¬
ceita Estadual em Maringá, Claudinê de
Oliveira, “a arrecadação no Paraná não
tem cresc ido como dever ia” . Porém ele
reconhece que não s6 asonegação tem
contribuído para esta situação. “Por cau¬
sa das dificuldades que opaís está atra¬
vessando, aatividade econômica também
lem diminuído. Isso, éclaro, se reflete na
arrecadação”, explica. Mesmo assim, a
expectativa da Receita éde que com ori¬
gor na fiscalização, coibindo aação dos
sonegadores, aarrecadação do ICMS de¬
verá melhorar sensivelmente.

FISCALIZAÇÃO VOLANTE: Para ode¬
legado da Receita em Maringá, neste mo¬
mento delicado que opaís atravessa, ofis¬
co tem que usar de muito bom-senso. “A
Receita vai conduzir otrabalho de fiscali-

do Claudinê de Oliveira, os sonegadores
normalmente usam nota fiscal paralela,
nota fiscal calçada, créditos frios, subfa-
turamento ou até mesmo avenda de mer¬
cadorias sem aemissão de nota fiscal. Es¬
tas são as formas mais encontradas pela
fiscalização. “A emissão de nota fbcal
paralela, por exemplo, éuma forma bas¬
tante comum de sonegação”, afirma ode¬
legado. Acoisa funciona mais ou menos
desta forma: aempresa tem sempre 2no¬
tas fiscais com amesma numeração. No
transporte da mercadoria, uma delas vai
acompanhar ocarregamento eaoutra fi¬
ca na empresa, sem ser preenchida,
aguardando. No caso de uma fiscalização
opróprio motorista liga para aempresâ
avisando para que anota seja “esquenta¬
da” com opreenchimento de todas
vias. Desta forma, fica tudo legalizado
com achancela da fiscalização. Se
houver fiscalização, aempresa destrói a
nota fria levada no transporte eamesma
numeração pode ser utUizada em outra
operação.

Segundo Claudinê de Oliveira, adifi¬
culdade de fiscalizar oICMS ébastante
grande por se tratar de um imposto indi¬
reto. “Por este motivo aReceita tem que
desenvolver um trabalho diutumo de fis¬
calização. Acirculação de mercadorias
precisa ser acompanhada de perto. Ecom
otrabalho sendo desenvolvido de forma
racional, aReceita tem estrutura material
ehumana suficiente para afiscalização,
a fi r m a .

zação de forma criteriosa, buscando prin¬
cipalmente aconscientização do contri¬
buinte”, explica.

Isso, porém, não quer dizer que ori¬
gor será menor com os sonegadores. A
Receita vai apertar ocerco através da fis¬
calização volante nos postos da pohcia ro¬
doviária em todo oestado. Eesta fiscal i¬
zação vai ser feita também nas cidades, de
forma itinerante. Odelegado cita oexem¬
plo de Maringá, explicando que acidade
vai ser diNÍdida em regiões. Os fiscais irão,
então, intensificar afiscalização de carga
edescarga de mercadorias, vèrificando se
adocumentação exigida —notas fiscais
- e s t á c o r r e t a .

De acordo com os números da Re¬
ceita Estadual, 46% do ICMS arrecadado
em Maringá vem do comércio. Por este
motivo afiscalização deverá ser intensifi¬
cada neste setor. No ano passado acidade
foi aquarta do Paraná em arrecadação do
imposto. Ainda de acordo com dados da Re¬
ceita, das 8mil empresas cadastradas na
cidade, 355 delas respondem por 90% do
total da arrecadação do ICMS. Esta con¬
centração na arrecadação se deve àreali¬
dade econômica da cî de, onde estão
instaladas grande agroindústrias egran¬
des atacadistas. Estas empresas, apesar
de não serem em tão grande número, têm
faturamento alto econsequentemente re¬
colhem mais ICMS.
SONEGAÇÃO: Asonegação do ICMS é
uma realidade em praticamente todos os
estados eéfeita de várias formas. Segun-

a s

n a o
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Apesar das dificuldades, as Delegacias da
Mulher vão muito bem. Com muita luta,
tendo que muitas vezes funcionar como
abrigo, recanto de conselhos eassistência
social epsicológica, mas em pleno funcio¬
namento, mostrando que aação vale mui¬
to mais do que asimples intenção.
MEDO: Deile que foi criada, aDelegacia
da Mulher de Maringá teve praticamente
apenas uma delegada à&ente, Elza da Sil¬
va. Ela éamaior testemunha dos dramas
vividos no dia-a-dia daquelas que conse¬
guem quebrar abarreira do medo edo
preconceito edenunciar aviolência.
“Aqui nós atendemos de tudo, casos es¬
tranhos ecuriosos, amaioria deles muito
tristes”, conta adelegada.

Amaior dificuldade que aDelegacia
da Mulher enfrenta, na avaliação de Elza
da Silva, éomedo das próprias mulheres.
“Muitas se enchem de coraeem evêm até
aqui denunciar que são espancadas ou
que são ameaçadas pelos maridos. Mas, de¬
pois, quando veem onome do compa¬
nheiro num inquérito policial, muitas im¬
ploram para que oinquérito policial seja
suspenso. Só que isso não existe na Justi¬
ça”, explica Elza. Esta situação mostra o
quanto aquestão édelicada.

Elza conta um caso que serve bem
para ilustrar odrama. Um dia aDelegacia
recebeu um telefonema de uma mulher,
desesperada, porque omarido ahavia es¬
pancado eofilho dc 8meses. Além de tu¬
do, havia colocado fogo na casa. Aagente
da Delegacia, acompanhada de um dete¬
tive da 9* SuMivisão Policial, foi até olo¬
cal -que naquelas alturas já estava cheio
de bombeiros epoliciais militares -eaca¬
bou prendendo oincendiário. “Ele foi au¬
tuado em flagrante pela Delegacia eficou
detido. Isso aconteceu numa sexta-feira.
Na segunda-feira seguinte, amulher veio
até aDelegacia pedindo para que eu sol¬
tasse seu companheiro. Isso acontece
porque muitas vezes amulher prefere se
calar diante da violência que sofre, pelo

Acrise, arecessão eas dificuldades da, até mais arraigadas do que oproble- medo de ter que ficar sem o^ marido,
que oBrasil vem atravessando governos ama das dificuldades econômicas cada vez criando os filhos eenfrentando tudo so-
fio sem dúvida se refletem no dia-a-dia maiores que obrasileiro vem enfrentan- zinha”, explica,
das pessoas. Doenças como oestresse, do. Estas raízes vêm da cultura, das con-

E l z a : " M o i t a s Te z e s n o s s o t r a b a l h o é f r o s t r a n t e ”

C o m p o r t a m e n t o

0direito de não se calar
Odia-a-dia de uma Delegacia da Mulher mostra
que aviolência éum velho fantasma que ainda
persegue as brasileiras. Apesar de toda luta eda
posição que amulher conquistou no mundo de

hoje, muitas ainda sofrem ahumilhação de
serem agredidas eameaçadas pelos maridos
ecompanheiros. Epara sair desta situação é

preciso muito esforço para superar o
medo de denunciar aviolência

Épor este motivo que adelegada
desânimo edescrença são os reflexos venções sociais do povo, que durante considera sua profissão até certo ponto
mais evidentes da crise, ou os mais co- muito tempo manteve uma postura con- frustrante. “Nem sempre agente pode
mentados. Mas existem outros que nem servadora em relação àmulher. Este tipo contar com aajuda da própria vítima,
sempre são admitidos mas que estão vivos de conceito, éclaro, não muda da noite mesmo sabendo das barbaridades que
no dia-a-dia das pessoas. Um deles éopara odia. Easituação, omomento vivido são cometidas contra elas”. Elza da Silva
crescimento da violência, que não signi- pelo país, acaba agravando ainda mais al- coloca que, além disso tudo, as mulheres
fica apenas oaumento da mar^alidade, go que já ébastante delicado.que procuram adelegacia são, na maioria
dos crimes bárbaros ou afalta de seguran- Neste contexto todo começou ase fa- das vezes, carentes também de uma assis-
ça nas grandes cidades. Aviolência vai lar muito nas chamadas Delegacias da tência mais especializada, como um psi-
mais fundo, ela está nas casas de muitas Mulher. Como muitas cidades brasileiras, cólogo por exemplo. “Por este motivo,
famílias brasileiras. Maringá também ganhou asua, em 19^. nós estamos pleiteando junto àprefeitura

Neste quadro, as maiores vítimas são Otrabalho desenvolvido nas Delegacias acontratação de um profissional desta
as crianças e, principalmente, as mulhe- da Mulher éárduo por uma série de moti- área para prestar atendimento aqui na
res. Se for analisado sob este ponto de vis- vos, que vão desde as dificuldades que aDelegacia da Mulher”, explica,
ta apenas, oassunto já merece um trata- própria pohcia sempre enfrentou no Bra- CASOS RESOLVIDOS: Adelegada éda
mento cuidadoso. Acontece que aviolên- sil, até opreconceito eomedo das pró- opinião de que aviolência contra amu¬
da contra amulher tem outras raízes ain- prias mulheres em denunciar aviolênda. iher acontece, em grande parte dos casos.



por causa do machismo que ainda está
muito vivo na cabeça do brasileiro. Ape¬
sar de serem os homens que costumam
ser violentos, acontecem casos curiosos
em que eles éque são as vítimas. Emuitos
acabam procurando aDelegacia 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 aentregar suas coisas.
Nós mandam<» nossa agente acompanhá-
lo emesmo na presença da policial amu¬
lher mostrou que não era fácil: ela entre¬
gou ao ex-marido apenas as coisas que
achou que devia entregar. Quer dizer, ela
dava as cartas efalava grosso com ele,
mesmo. £opior éque oinfeliz ainda se
dizia triste com aseparação porque gos¬
tava muito dela”, conta.

Este éapenas um dos casos curiosos que
aparecem na Delegacia da Mulher. Mas,
amaioria das ocorrências registradas não
tem graça nenhuma eacaba rendendo
cadeia para muitos valentões. Como no
caso de um pai que estuprou duas filhas
menores. ADelegacia recebeu adenún¬
cia, prendeu oestuprador, que teve que
aguardar na cadeia ojulgamento. Ou no
caso do policial civil Valdivino Alves Mo¬
reira- que era lotado na 9« Subdivisão Po¬
licial, onde funciona aDelegacia da Mu¬
lher de Maringá -que assassinou aaman¬
te em 88.0 corpo da mulher foi encontra¬
do com 2tiros num trigal da cidade. Oin¬
quérito foi instaurado pela Delegacia da
Mulher erecentemente ocriminoso foi
condenado a13 anos de prisão.

Casos resolvidos são ocombustível
que move avontade de levar avante aluta
diária de uma delegacia especial como a
da mulher. Até mesmo quando se tem que
enfrentar opreconceito dentro da pró¬
pria delegacia. “As pessoas costumam
achar que, por ser uma Delegacia da Mu¬
lher, isso aqui não éuma delegacia de po¬
lícia. Quantas vezes testemunhas, ou mes¬
mo acusados, chegam aqui dando de de¬
do querendo falar com “o” delegado.
Quando descobrem que “o” delegado é
uma mulher, muitos homens costumam
reagir com desdém. Agente tem que sa¬
ber se impor nesta hora” argumenta.
e s c a l a d a d a V I O L Ê N C I A : U s a n d o
apenas estes argumentos, pode parecer
que se está tentando pintar arealidade de
cores fortes demais. Mas os números não
deixam dúvidas: av io lência contra amu¬
lher tem crescido nos últimos anos. Eesta
realidade não écaracterística apenas de
grandes cidades. Maringá éum bom
exemplo deste fato. Basta comparar onú¬
mero de ocorrências einquéritos instau¬
rados pela Delegacia da Mulher em 89
com os números do ano passado. Em 89,
aDelegacia atendeu 824 ocorrências e
instaurou 98 inquéritos. Em 90 onúmero
de ocorrências praticamente se manteve
inalterado. Em compensação, onúmero

de inquéritos instaurados subiu para 262.
Esegundo adelegada, aprocura pela
Delegacia da Mulher aumenta acada dia.

Èclaro que énecessário se levar em
consideração que otrabalho da Delega¬
cia da Mulher está se tomando cada vez
mais conhecido. Mas aquestão tem que
ser analisada também sob outro ângulo.
Av io lênc ia con t ra amu lhe r éuma rea l i ¬
dade. Esomente agora, depois de muitos
anos abafada pelas próprias normas so¬
ciais, começa avir àtona. Eofato das de¬
legacias terem se tornado mais conheci¬
das não tem coibido aviolência; pelo con¬
trário, os números são crescentes. Opior
éque estes números representam apenas
os casos re^trados, porque se esta éuma
questão tão delicada, éfácil de imaginar
quantas equantas mulheres se calam pelo

m e d o .
Mas odia-a-dia de uma Delegacia da

Mulher mostra que esta realidade está
mudando. Elas estão preferindo demm-
ciar do que calar. Ao mesmo tempo em
que aparecem vítimas que, na hora do de¬
sespero registram queixa ese mostram
dispostas atudo, mas que passada araiva
se deixam dominar pelo medo, existem as
que procuram aDelegacia dispostas ase
livrar da violência de uma vez por todas.
Custe oque custar. “Quantas equantas
vezes cansamos de atender mulheres po¬
bres, bóias-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 sustentá- lo”, afirma adelegada.

-CONFECÇÕES NAVY
Distrito Federal, 10 -Fone; 22-2904
Com. de confecções

- C O U R O D A L E M
Rod. BR 376, Km 131 -lote 95
Fone: 24-8918
Ind. de artefatos de couro

-INGÁ DIESEL
Av. Colombo, 1710 -Fone: 26-1908
Com. de peças p/ veículos

-CLUBE HÍPICO DE MARINGÁ
Av. Harry Prochet, 662
Fone: 25-1396

- C A R R E M A R
Av. Brasil, 6344 -Fone: 24-9392
Com atacadista evarejista ^
de eletrodomésticos

-ÓTICA PRISMA
Av. Brasil, 4080 -Fone: 23-5693

- M A T R I C E
Shopping Avenida Center -Loja E-2
Fone: 26-2922
Ind. eCom. de roupas

- O R E TA L H Â O
Av. Pedro Taques, 2188
F o n e : 2 8 - 3 1 6 9
Com. de tecidos econfecções

- R E C A N T O M U S I C A L
Av. 15 de Novembro, 350
Fone; 23-0083
Com. de discos elivros

- C I N T O S E L E E L A
Av. Kakogawa, 449 -Fone: 28-1557-

- F R A N C O M I L
Rua Piratininga, 291 -Fone: 23-0894
I m o b i l i á r i a

- C A R R E T A S H A L L E Y
Av. Mauá, 1648 -Fone: 22-3841

I n d . d e c a r r e t a s
-AUDIBRÁS

Rua Marquês de Abrantes, 79
Fone: 24-0565
Agenciamento de serviços
de computação

-MARINGÁ FITAS
Av. São Domingos, 473
Fone: 23-3358
Dist. de fitas eabrasivos Inds.

- R B R F A C T O R I N G
Rua Santos Dumont, 3472
F o n e : 2 5 - 3 5 7 5

-LOJAS FLORAÍ
Pça. Farroupilha, 220
Com. Varejista de tecidos econfec.

- L A R U C H E M O D A S
Av. Brasil, 3746 -Centro Coml. S/02
Fone: 22-5564
Com. de confecções, enxovais
ebijuterias.

-Bits &BYTES INFORMÁTICA
Av. Colombo, 4339 -fone; 62-141?
Com. de suprimentos p/
Teleinformática esistemas

-FOCUS VÍDEO
Av. Dr. Luiz Teixeira Mendes, 712
Fone: 24-8080
Com. elocação de fitas de
vídeo cassete

-TRINIDAD CALÇADOS
Pça. Manoel Ribas, 405
Fone: 24-8782
Com. de calçados, confecções
e a r m a r i n h o s .

- W M M P R O P A G A N D A
Rua Jobert de Carvalho, 373
Fone; 22-7130
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Almoço Empresarial
AAssociação Comercial eIndustrial

de Maringá realizou mais duas edições do
Almoço Empresarial, uma promoção
quinzenal que acada dia vem contando
com aparticipação de mais empresários.
Aprimeira foi realizada no dia Tè de mar¬
ço, no salão Maringá do Hotel Deville.
Participaram vários empresários elide¬
ranças, que no final ouviram opresidente
da Câmara dos Vereadores de Maringá,
Marco Antonio Rocha Loures, que falou
de seus planos de trabalho, agora àfrente
do Legislativo.

Rocha Loures afirmou que quer tor¬
nar opoder Legislativo de Maringá “in¬
dependente, respeitado tanto pelo Judi¬
ciário, como pelo Executivo”. Para ele a
cidade só poderá ser beneficiada com es¬
te respeito etambém com aunião de to¬
dos em tomo dos interesses de Maringá.

Osegundo almoço aconteceu no dia
9de maio, também no Hotel Deville e
contou com aparticipação do delegado
da Receita Estadual em Maringá, Claudi-
nê de Oliveira, que também falou aos pre¬
s e n t e s .

Odelegado falou do papel da fiscali¬
zação eda orientação ao contribuinte pe¬
la Receita. Claudmê colocou que “num
momento delicado como oque estamos
vivendo, éfundamental que afiscalização
seja pautada por um comportamento le¬
vado pelo bom senso”. Odelegado colo¬
cou que ofisco tem que deixar de interfe¬
rir apenas para punir. “Procuramos sem¬
pre desenvolver um trabalho alicerçado
na orientação eprevenção”. Ele falou
também da necessidade da união ecola¬
boração mútua entre todos
consiga atingí os objetivos em todos os
s e t o r e s .

q u e s e

AgendadiretoriaA No mês de abril adiretoria da Asso¬
ciação Comercial eIndustrial de Maringá
cumpriu extensa agenda, visitando órgãos
estaduais, federais, veículos de comunica¬
ção eparticipando de vários eventos. No
dia 1° opresidente da ACIM, Fernando
Henriques, acompanhado da diretoria vi¬
sitou aReceita Estadual de Maringá. No
dia 5, opresidente participou da solenida¬
de de reativação eposse da diretoria da
Associação Comercial eIndustrial de Sa-
rand i .

representando adiretoria, Izabella Maria
P. Renzetti particípK)u de palestra sobre
os Aspectos do Código de Defesa do
Consumidor, que aconteceu no auditório
do CREA/PR.

Em 17/04, no Clube 28 de Janeiro
aconteceu aposse da nova diretoria da
Associação Comercial eIndustrial de
Apucarana. Participaram Fernando
Henriques, Shiniti Ueta, Zenaide Macha¬
do eValdecir de Brítto. No dia 18, Fer¬
nando Vieira Raimundo representou a
diretoria da ACIM no Encontro sobre In¬
formática, que aconteceu no auditório da
Embratel. Também no dia 18, opresiden¬
te Fernando Henriques participou da
reunião das Coordenadorias das Associa¬
ções Comerciais do Paraná, na Associa¬
ção Comercia] do Paraná, em Curitiba.

A C I M

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

P a r a a n u n c i a r

D I S Q U E No dia 10, Fernando Henriques,
Carlos Mamoru Ajita, Paulo Morais Ba-
dan eMassao Tsukada visitaram oJornal
do Povo. Dia 11, opresidente, acompa¬
nhado de Valdecir de Britto, Paulo Mo¬
rais Badan eLuis Carlos Masson, visitou
aReceita Federal em Maringá. No dia 15,

2 6 - 1 3 3 1
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Aprendendo alição
Ahistória do IPTU edas taxas muni¬

cipais deste ano em Maringá está mais
longa do que era esperado. Depois de to¬
das as negociações realizadas entre apre¬
feitura eaAssociação Comercial eIndus¬
trial, representando os empresários da ci¬
dade, no fmal do ano passado, os lança¬
mentos foram feitos, contrariando ocom¬
promisso assumido pelo prefeito nestas
conversações.

Os valores abusivos acabaram sendo
lançados, àrevelia das dificuldades que
todos vêm atravessando, desde as empre¬
sas, que não estão conseguindo manter o
ritmo de produção neste quadro de reces¬
são, até os trabalhadores, que estão com
salários defasados ecom poucas perspec¬
tivas de melhoria acurto prazo. Os pro¬
testos foram muitos mas nem assim o
Executivo Municipal se sensibilizou.

Por este motivo, um grupo de lide¬
ranças da cidade, entre associações de
classe, associações de bairros epartidos
políticos, resolveu elaborar um projeto de
lei de iniciativa popular, solicitando um
desconto de 70% nos valores lançados es¬
te ano. AAssociação Comercial eIndus¬
trial foi uma destas entidades que traba¬
lharam para concretizar ainiciativa. Com
otrabalho eempenho de muitas pessoas,
oprojeto de lei de iniciativa popular obte¬
ve mais de 8.500 assinaturas de eleitores
de Maringá, um número maior do que o
exigido pela Constituição para um proje¬
to de lei popular.

Este projeto foi encaminhado para a
Câmara, apesar de oExecutivo Municipal
ter alegado que era inconstitucional. O
projeto acabou sendo aprovado em 3dis¬
cussões pela Câmara de Vereadores, que
entendeu que nada havia de inconstitu¬
cional no projeto, já que aLei Orgânica

do município garante aparticipação dire¬
ta do povo em assuntos da natureza atra¬
vés de projetos de lei populares, desde
que observado onúmero mínimo de assi¬
n a t u r a s .

v incu lar a in ic ia t iva das ent idade e l ide¬
ranças populares ainteresses político-
partidários oprojeto foi aprovado eestá
nas mãos do prefeito. Devemos esperar
bom-senso? Com certeza, todos têm a
resposta para esta pergunta. Caso odes¬
conto seja vetado, m^ uma vez apopula¬
ção terá achance de constatar que Marin¬
gá égovernada sem que avontade do po¬
vo seja levada em consideração.Mais uma
vez omaringaense vai ter achance de re¬
fletir bem e, no momento de novamente
depositar seu voto nas urnas, ter mais cui¬
d a d o .

Mesmo com aaprovação do projeto
pela Câmara dos Vereadores, oprefeito
Ricardo Barros continuou afirmando que
vetaria odesconto, porque, além de in¬
constitucional, oprojeto de lei inviabiliza¬
ria uma série de obras no município. Com
este argumento, oprefeito conseguiu in¬
clusive assustar algumas mães que têm
seus filhos em creches municipais que, da
maneira como foi colocada aquestão,
acharam que com odesconto até as cre¬
ches parariam de funcionar.

Mais uma vez opovo, ou uma parcela
dele, acabou sendo enganado. Se apopu¬
lação éleiga nestes assuntos, existem lide¬
ranças que não osão. Até os próprios ve¬
readores, ao aprovarem oprojeto, atesta¬
ram que odesconto não vai trazer prejuí¬
zos aos cofres do município. Emuitos de¬
les citaram este fato em discurso na pri¬
meira sessão da Câmara. Overeador Ja-
mil Josepetti -ex-presidente da Câmara,
-chegou aenumerar aparticipação do
município na arrecadação de impostos do
estado eda União, de forma que ficou
bastante claro para todos os que estavam
presentes na sessão, que oIPTU de forma
alguma tem participação tão grande
bolo da arrecadação municipal, aponto
de um desconto comprometer oanda¬
mento de obras elevar ao fechamento de
creches epostos de saúde.

Desta forma, amaioria dos vereado¬
res entendeu que era legítimo e'fete pedido
de desconto feito pelo projeto de lei eres¬
paldado pela maioria da população. Ape¬
sar dc todo esforço de muitas pessoas em

Se devemos esperar bom-senso de
alguém, deve ser dos vereadores. Aeles
caberá agir com coerência -ratificando a
decisão das três sessões em que oprojeto foi
votado -ecom dignidade. Chega de deci¬
sões tomadas por uma única cabeça, que
não pára por um momento para pensar
nas consequências que seus atos podem
trazer para uma cidade inteira.

Como sempre têm dito lideranças e
empresários que estão em Maringá há
muitos anos, acidade sempre cresceu ea
prova disto está nas nossas ruas ena nossa
economia. Mas para isso, nunca foi preci¬
so espoliar opovo.

Mas tudo oque acontece, especial¬
mente na poUtica ena economia, serve co¬
mo lição -ou pelo menos deveria servir.
Eesta briga toda do IPTU serviu como

grande oportunidade para opovo
maringaense aprender uma lição: mais
importante do que tudo ésaber que se
tem direitos esaber procurá-los. Se a
constituição garante ao povo opoder de
também decidir, cabe ao povo exercer es¬
te direito. Ecom iniciativas como este
projeto de lei popular, um dos poucos da
história do Brasil, éque se aprende!

n o

u m a

Eletro Maringá
ADALBERTO VIEIRA &CIA. LTDA.

MATERIAIS ELÉTRICOS EM GERAL

MARINGÁ -RUA JOUBERT DE CARVALHO. 299 -FONE 22-2512
Matriz -Rua Quintino Bocaiúva, 822-B -Fone 23-0999 -Londrina

Filial -Avenida Tlradentes, 858 -Fone 27-3000 -Londrina
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ATUAUZAÇAO PARA MANEQUIM
P e r í o d o : 2 0 . 0 5 a 2 4 . 0 5
H o r á r i o ; 9 à s 1 7 h o r a s

S6nac serviço nacional

■de aprendizagemc o m e r c i a l

CENTRO DE DESENVOLVIMENTO PROFISSIONAL DE MARINGÁ

DECORAÇÕES DE INTERIORES
P e r í o d o : 2 7 . 0 5 a 1 0 . 0 6
Horário; 19h30min às 22h30min

V E N D A

INTENSIVO DE VENDA
Período: 20.05 a24.05
Horário: 19h30min às 22h30min

TÉCNICA DE VENDA PARA MULHERES
P e r í o d o : 2 0 . 0 5 a 2 4 . 0 5
Horário: 19h30min às 22h30min

ADMINISTRAÇÃO EGERÊNCIA
EFICÁCIA EM CHEFIA EUDERANÇA
Período: 20.05 a24.05
Horário: 19h30min às 22h30min

MATEMÁTICA FINANCEIRA
Período: 27.05 a10.06
Horário: 19h30min às22h30min

UDERANÇA DE REUNIÕES EDINÂMICA
DE GRUPO
Período; 27.05 a05.06
Horário: 19h30min às 22h30mln

COMUNICAÇÃO
TÉCNICA VOCAL
Período: 02.05 a10.06
Horário: 19 às 22 horas

APERFEIÇOAMENTO DATILOGRAFIA
-MÁQUINA MECÂMICA
-MÁQUINA ELÉTRICA
-MÁQUINA ELETRÔNICA

Período: Turmas Contínuas
Horário: Manhá, Tarde eNorte

TÉCNICA DE NEGÒCIACÂO EM VENDA
P e r í o d o : 2 7 . 0 5 a 0 5 . 0 6
Horário: 1 9 h 3 0 m i n à s 2 2 h 3 0 m i nO P E R A D O R C H AV E D E E Q U I PA M E N ¬

T O S X E R O X
P e r í o d o : T u r m a s C o n t í n u a s
Horário: Manhã, Tarde eNoite

SAÚDE ● 'CORReCK
EMMESA 8RASIIEIRA DE CORAEtOS ETEIEGRAFOS

A S S I S T E N T E I N F A N T I L
P e r í o d o : 2 0 . 0 5 a 1 6 . 0 7
H o r á r i o : 1 9 à s 2 2 h o r a s

Neste número aColuna dos Cor¬
reios pretende abordar oseu segundo
endereço, aCaixa Postal.

Por definição, caixa postal éolocal
reservado intemamente nas Agências
Postais, onde são depositados os obje¬
tos postais destinados ao assinante, pa¬
ra entregar mediante autilização da
respectiva chave, sem aparticipação
dos funcionários da ECT.

Mediante opagamento feito nor¬
malmente no mês de janeiro de cada
ano, oassinante assegura odireito de
utilização da caixa postal durante o
exercício. Para assinaturas feitas fora
do mês de janeiro, ointeressado pagará
um valor proporcional aos meses fal-
tantes para otérmino do ano, ou seja,
Cr$ 7.160,00 para assinaturas feitas em
a b r i l .

INFORMÁTICA
TELEFONISTA
Período: 16.05 a09.08
Horário: 19 às 22 horas

O P E R A D O R D E M I C R O C O M P U T A D O R
IBM/PC
P e r í o d o : 0 2 . 0 5 a 0 5 . 0 6
H o r á r i o : 1 3 h 3 0 m i n à s 1 5 h 3 0 m i nETIQUETA SOCIAL EPROFISSIONAL

Período: 20.05 a24.05
Horário: 19 às 22 horas

Técnica de atendimento ao pú-
B U C O
Período: 27.05 a05.06
Horário: 19 às 22 horas

ESCRITÓRIO

MATEMÁTICA BÁSICA
Período: 20.05 a03.06
Horár io: 19h30min às22h30mln

AUXILIAR DE ESCRITÓRIO EM DEPAR¬
TAMENTO FINANCEIRO/DATILOGAFIA
Período: 20.05 a20.10
Horário: 13h30mln às 17h30min

O P E R A D O R D E M I C R O C O M P U T A D O R
IBM/PC
P e r í o d o : 0 6 . 0 5 a 0 7 . 0 6
H o r á r i o : 1 0 à s 1 2 h o r a s

O P E R A D O R D E M I C R O C O M P U T A D O R
IBM/PC
P e r í o d o : 2 0 . 0 5 a 1 9 . 0 6
H o r á r i o : 1 8 h 3 0 m i n à s 2 0 h 3 0 m i n

D ’ B A S E I I I P L U S - M O D O D I R E T O E
P R O G R A M A D O
P e r í o d o : 2 2 . 0 5 a 0 3 . 0 7
H o r á r i o ; 0 8 à s 1 0 h o r a s Para os Corre ios t ra ta-se de um

serviço interessante, pois as correspon¬
dências são distribuídas durante tc^o o
dia, com qualquer tempo, oque evita
acúmulos em determinadas épocas. Pa¬
ra oassinante também éuma boa alter¬
nativa, pois éele quem estabelecerá o
dia eohorário para recebimento de
suas correspondências, além de que no
caso de pessoas jurídicas não será ne¬
cessário destacar funcionário ^para
atendimento ao Car te i ro .

Para efetivar aassinatura ointeres¬
sado deverá apresentar somente oCIC
se for pessoa f^ca ou CGC no caso de
pessoas jurídicas.

Interessados poderão obter outras
informações na Agência de Maringá
pelo telefone 22-5965 entre 9e18 horas.

O P E R A D O R D E M I C R O C O M P U T A D O R
IBM/PC
P e r í o d o : 2 3 . 0 5 a 2 5 . 0 6
Horário: 1 3 h 3 0 m l n à s 1 5 h 3 0 m l nAUXIUAR DE PESSOAL/DATILOGRAFIA

Período: 20.05 a27.09
Horár io: 18h30min às 22h30min D ’ B A S E I I I P L U S - M O D O D I R E T O E

P R O G R A M A D O
P e r í o d o : 2 7 . 0 5 a 0 8 . 0 7
Horário: 2 0 h 3 0 m l n à s 2 2 h 3 0 m l n

DAT ILOGRAFIA
Período: 27.05 a19.08
Horário: 20h30íTiln às 22h30mln

ORGANIZAÇÃO DE ARQUIVOS
Período: 27.05 a05.06
Horário: 19h30mlnàs22h30mln

P R O P A G A N D A

DESENHO ARTÍSTICO COM TÉCNICAS
M I S T A S
P e r í o d o : 1 3 . 0 5 a 2 4 . 0 5
Horár io: 19h30mln às 22h30mln

RECEPCIONISTA COMERCIAL/DATILO-
G R A F I A
P e r í o d o : 2 7 . 0 5 a 2 0 . 0 9
H o r á r i o : 8 à s 1 2 h o r a s

A C I M / M A I O / 9 1 - 3 0

AARTE DE BEM FOTOGRAFAR
Período: 20.05 a28.05
Horár io: 19h30mln às 22h30mln



Os diretores
da Informar
en t rega ramo
fax para o
pr^idenie
d a A C I M

CIM adquire faxi

AAssociação Comercial eIndus¬
trial de Maringá coloca àdisposição de
seus associados mais um serviço: já está
funcionando na sede da entidade ofac-
símile que foi adquirido no mês pas¬
sado. Oaparelho foi fornecido pela In¬
formar -Informática Empresarial
L tda . Aempresa é revendedo ra
Itautec, trabalhando com Fax eperifé¬
ricos, além de dar assistência técnica a
equipamentos Itautec. AInformar está
há 6anos em Maringá, na Praça Pedro
Alvares Cabral, 2311° andar (Praça de

Patinação), atendendo também pelo te¬
lefone 26-6115).

Ofax foi entregue na sede da As¬
sociação Comercial eIndustrial no final
do mês passado, ao presidente Fernan¬
do Henriques, pelo diretor-técnico da
empresa, Josué Zaponi epela diretora-
fmanceira, Sandra Coelho.

Todo associado poderá utilizar
mais este serviço da ACIM. Basta que
venha até asede da entidade, trazendo
pronto otexto que deverá ser enviado.
Oassociado pagará 250 cruzeiros por

folha, em caso de fax enviado para qual¬
quer parte do Brasil. Em caso de envio
de texto para oexterior, opreço éde
acordo com os custos operacionais. De¬
pois de utilizar oserriço, oassociado
assina um comprovante, eacobrança
será feita somente no Em do mês em
que oserviço foi utilizado.

Além disso, oassociado poderá
colocar em impressos de sua empresa o
número do Fax, para orecebimento de
mensagens, como no caso do telex. O
número de fax é23-5007.

Resíduos podem servir
como matéria-prima

A S Ü A
E M P R E S A
ESTÁ EM
NOSSOS
PLANOS

Após preenchido, oformulário deve¬
rá ser encanúnhado para aav. Cândido de
Abreu, 200 —5“ andar -CEP 80530 ou
fax (041) 254-8321, para oDepartamento
de Energia, responsável pelo projeto no
aspecto técnico eadministrativo. Impor¬
tante: 0prazo final para aentrega dos for¬
mulários é30 de maio próximo.

Melhores informações podem
obtidas no próprio Departamento de
Energia do lEL/PR, que também está en¬
carregado de enviar os formulários às em¬
presas pelo telefone (041) 252-0767 ramal
231 ou 242, ou na Coordenadoria Regio¬
nal da Fiep, pelos telefones 24-3878 e
24-7985.

O Ins t i t u to Euva ldo Lod i - IEL /PR
está colocando àdisposição das indús¬
trias interessadas a“Bolsa de Resíduos”,
que trará impresso mensalmente os resí¬
duos dos mais d iversos setores indus¬
triais. Para inscrever-se na Bolsa basta
preencher um formulário expondo os
produtos desejados edisponíveis, poden¬
do ou não identificar-se.

Ofuncionamento da Bolsa éinteíra-
mente gratuito, observando-se que apar¬
ticipação do IE17PR éexclusivamente
como intermediário de informações sem
qualquer função de agente de compra ou
venda, inclusive sem influência sobre os
preços .

s e r

A C I M

)o) ASSOCIAÇÃO
M C O M E R C I A L

yEINDUSTRIAL
OE MARINGÁ
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Artigo

Como crescer no
ambiente de incertezas

‘̂Mesmo em períodos de crise aempresa pode definir estratégias que
elevam ofaturamento epromovem osucesso empresarial, desde que
oconservadorismo eas incertezas sejam substituídos por atitudes mais

coerentes, que tenham por objetivo omelhor entendimento dos
fenômenos conjunturais eevolutivos do mercado**.

terações nas linhas de produtos eno
esforço de marketing, não aumentaria
as vendas da empresa, podendo inclusi¬
ve diminuí- las.

Estes exemplos mostram que as
posturas conservadoras não contri¬
buem para aformulação das estratégias
que visam superar as incertezas de mer¬
cado. Mais precisamente, para definir
as estratégias de crescimento, éneces¬
sário que se faça, primeiriunente, uma
análise de mercado, que deve conter
elementos práticos eteóricos eabarcar
todos os aspectos micro emacroeconô¬
micos que envolvem aempresa.

Cabe também àanalise fazer previ¬
sões do comportamento futuro do mer¬
cado eda economia. Assun proceden¬
do, aempresa poderá definir as estraté¬
gias de médio elongo prazo, minimi¬
zando desta forma as perdas que ocor¬
reríam normalmente devido aos erros
de projeção.

Ultimamente, devido ao quadro de
instabilidade política eeconômica, a
tendência tem sido ade concentrar es¬
forços sobre aanálise conjuntural eas
estratégias de curto prazo. Todavia esse
procedimento não está totalmente cor¬
reto, pois aanálise pode -edeve -fazer
previsões, mesmo que operíodo seja
crítico para tal.

Aexemplo do Plano CoUor I, não
foi difícil prever que haveria inflação e
recessão após os primeiros meses de
implantação.

Para oano de 1991, épossível pre¬
ver aretomada do crescimento econô¬
mico eaestabilização dos pre^s. São
inúmeras as razões desse otimismo;

osimples fato de ogoverno sinali¬
zar para uma política menos recessiva
pode dar impulso aos investimentos,
dando início àrecuperação econômica.

Este artigo sugere, então, que a
análise de mercado, ao identificar as
mudanças do perfil do consumidor eas
oportunidades, representa osubsídio
mais importante para adefinição das
estratégias de crescimento.

Evaldo Henrique ám SOvm
Professor Assistente do Departamento de
Economia da Universidade de Maringá.

Na avaliação do senso comum dc
empresariado, as incertezas de merca¬
do devem ser confrontadas com atitu¬
des mais conservadoras, visando ao me¬
nos àsobrevivência da empresa. Com
isso, frente auma queda das vendas, o
empresário tende aoptar pela redução
da margem de lucro edos preços.

Todavia, salvo raras exceções, es¬
sas estratégias não trarão os resultados
que aempresa deseja. Além disso, a
empresa fica estagnada enão aproveita
as oportunidades de mercado.

Mesmo em períodos de crise aem¬
presa pode definir estratégias que ele¬
vam ofaturamento epromovem osu¬
cesso empresarial, desde que oconser¬
vadorismo eas incertezas sejam substi¬
tuídos por atitudes mais coerentes, que
tenham por objetivo omelhor entendi¬
mento dos fenômenos conjunturais e
evolut ivos do mercado.

Acrise atual, por exemplo, assim
como os períodos de recuperação eco¬
nômica, devem ser entendidos como
um processo de mudança do perfil do
c o n s u m i d o r .

Para demonstrar esse processo, se¬
rá feita uma análise do comportamento
de consumo, segmentando omercado
por categorias de renda.

Por possuírem um alto nível de
qualificação, os consumidores dos es¬
tratos mais elevados não sofreram per¬
das significativas com acrise. Entretan¬
to, apesar de manterem opoder de
compra, oestado psíquico desta cate-

1goria pode se alterar devido ao quadro
de incertezas da economia. Conse¬
quentemente, estes consumidores po¬
dem estar mais cautelosos eseletivos,
diminuindo Oritmo de compra edando
preferência aos produtos eserríços que
transmitam uma sensação de seguran-

Por sua vez, as categorias que so¬
freram perdas consideráveis podem ter
mudado suas preferências para os pro¬
dutos mais baratos, de qualidade infe¬
rior eestampa desconhecida.

Em ambos os casos, aredução das
margens de lucro edos preços, sem al-

DEMLLE
M A R I N G Á

U -

Apasseio ou anegócio,
o H o t e l D e v i U e

garante uma estada
confortável em Maringá.
Com 158 apartamentos esuítes,
não falta nenhum requisito
para sua total comodidade.
Para oseu lazer, piscina,
sauna completa esalão de jogos.
R e s t a u r a n t e - c o z i n h a
internacional ecoffee-shop.
Aconchegante ambiente no
Dbde Bar.
ODeviüe Maringá conta com
garagem no subsolo eum
atuaí̂ do Centro de Convenções,
com cinco salões equipados.

Todos os sábados tem
Feyoada Completa,

pelo exclusivo sistema
S e l f S e r v i c e

H O T É I S m a s

/

ç a .

Hospedagem em gramU esüh

Av. Herval, 26 -fome: (0442) 26-1001
Telex (442) 211 -fô  (0442) 26-1977MABINGÁ -PR



Neste tempo seu pai iniciou ativi¬
dades pecuárias motivado por uma via¬
gem ao Japão, onde sentiu ovalor ines¬
timável de um pedaço de terra eadificul¬
dade para acriação de um boi. Com isso
concluiu que no Brasil, um vasto país com
abundância de terras, acriação de gado
solto em pastagens seria um investimento
certo. Mais uma vez observa-se avocação
empreendedora eavisão segura dos ne¬
gócios.

4
Tendo assumido agerência. Hélio

iniciou nova fase nos negócios da famüia,
contando com princípios adquiridos nos
bancos escolares eaproveitando também
aexperiência evisão empreendedora do
seu pai. Com isso, em abril de 1984, foi
inaugurada aGuinza Maga2in, direcio¬
nada para um consumidor mais exigente
em termos de moda.

Neste mesmo ano, foi adquirido um
microcomputador, consolidando anova
fase empresarial egerencial. Para Hélio
esta retaguarda éum suporte indispen¬
sável para as decisões econtroles eum
instrumento que todo adnünistrador deve
te r econhece r.

Hélio contou ainda na palestra que,
tendo em vista opromissor mercado jo¬
vem, afamília inaugurou em abril de 1987,
aPhysical, voltada para produtos de es¬
porte eginástica. Nessa mesma linha foi
inaugurada em novembro de 1988 aloja
Quatro 8, oferecendo produtos apreços
acessíveis.

OBoditório Ncy Mârqnea fkoB lotado na palestra de Shlmabulnur»

História Empresarial Vivida

Um exemplo de
administração

Oempresário salientou ainda que
cada loja possui um perfil próprio, diri¬
gido aum segmento específico de mer¬
cado, eatuam de forma independente
quanto àsobrevivência no mercado.

Os funcionários, segimdo Hélio
Shimabukuro, são considerados elemen¬
tos fundamentais para amorimentação
das lojas eali são valorizados como pes-

dora, que marcaram ohucio das ativi- soa humana, importando principalmente
dades da família em Maringá em 1960, ahonestidade, aamizade eaeducação,
com atroca de um sítio de café, atingido As vendas, segundo ele, são consideradas
por uma forte geada, pelo prédio onde uma consequência deste relacionamento,
ainda hoje funciona aLoja Genko. Finalizando sua palestra, Hélio

Oempenho eadisposição para oShimabukuro disse que as empresas tam-
trabalho, juntamente com osacrifício, to- bém atravessaram dificuldades por causa
rnaram possíveis as ampliações desta loja, da retratação do mercado devido às mu-
transformando-a numa das mais comple- danças econômicas que aconteceram du-
tas no ramo de calçados econfecções de
Maringá.

No dia 27 de março aconteceu aprimeira palestra deste ano
do projeto História Empresarial Vivida, na Universidade de
Maringá. Oempresário convidado foi Hélio Shimabukuro,

que falou de sua experiência como administrador
de um grupo que reúne várias lojas

Oprojeto Histór ia Empresarial
Vivida, coordenado pelos professores
Vicente C. Pires eFrancisco Giovanni
David Vieira da Universidade Estadual
de Maringá epor Fernando Vieira
Raimundo, da Associação Comercial e
Industrial de Maringá, contou no mês
passado com apresença do empresário
Hélio Shimabukuro, das empresas Loja
Genko, Guinza Magazin, Quatro 8e
Physical, que falou sobre sua experiência
como administrador.

Hélio destacou ohucio das ativi¬
dades empresariais por seu pai, em 1946,
na cidade de Osvaldo Cruz, no interior de
São Paulo, marcado pelo empenho etra¬
balho, característica do povo japonês que
épassada de geração ageração.

Foi esse mesmo empenho edispo¬
sição, aliados auma visão empreende-

rante oano passado. Isso levou ao adian¬
tamento de planos de investimentos, co¬
mo novas lojas emercados, que serão

Héliotambém,quandocoml5anosjáera levados adiante somente quando surgi-
“solicitado atrabalhar na loja, onde co- rem sinais mais positivos na economia,
meçou como pacoteiro eoffice-boy. De- apalestra do empresário Hélio
(wis cursou Ciêncî  Contábeis eocien- Shimabukuro, no anfiteatro Ney Marques
tffico, edepois iniciou ocurso de Admi- UEM constituiu importante evento
nistração cm 1973, na FGV de São Paulo-, para aintegração universidade-empresa,
tendo que se desligar̂  em 1976 para as- além de oferecer uma visão prática da
sumir agerência da loja. administração aos acadêmicos.

Oexemplo familiar foi eribido de
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P e n s o A s s i m

Os valores humanos são eternos
*‘Que sina penitencial teve este moribundo século, neste atribulado mundo, em que
as gerações vindas em seu bojo parecem, cumulativamente, marcadas para expiar

epagar os erros epecados políticos, sociais eeconômicos pela avidez, incompetência
edescaso de muitos homens, em sucessivas fases, durante tanto tempo. Nunca,

como neste século, odesafio foi tão candente”.
P o r E m fl k ) G e m u i n l

As guinadas vertiginosas que a
ci^âlização deu no pequeno espaço
deste século foram tão avassaladoras
etão poderosas, que se quebraram
centenários tabus, modificaram-se
rançosas tradições, prescreveram-se
conceitos ese cr iaram novos.

Depois de duas horrendas gran¬
des guerras foram firmados tratados
que se transformaram em crônicos
confli tos étn icos esocia is .

Atecnologia andou àfrente do
homem, tanto que agora tudo éfeito
em equipe, de méritos impessoais fa¬
zendo com que agrande massa huma¬
na, i^ara epassiva, corre em busca de
fragmentos de felicidade ou de um
exíguo lugar ao sol.

Essas reviravoltas, em seus diver¬
sos níveis, atingiram todas as classes a
ponto de tolher-lhes acapacidade de
visão ede avaliação, confundindo se
tudo isso foi muito bom ou se terá sido
mui to ru im.

Será que foi levada em conta afe¬
licidade humana, pelo menos daquela
grande parte que ainda resiste, de co¬
ração brando, de alma pura, de vida
simples, cultuando cada filigrama da
natureza ecada pérola dos valores
mora is?

cional einternacional. E, em especial,
aplanos propostos, normas, declara¬
ções em publicidade comercial, àle¬
gislação governamental proposta, nas
relações entre funcionários eempre¬
sários, nas relações entre mestre ees¬
tudantes, etc.

Eis que os valores humanos volta¬
rão com certeza, mais fortes emais au¬
tênticos, agora tangidos pelas amar¬
gas experiências dos estragos morais
que sua falta einobservância têm cau¬
sado.

resgatando afelicidade comum, rega¬
da pelos incontestes legados filtrados
por séculos de civilização, retornando
àprática do amor com afeto, da since¬
ridade, do respeito, da honestidade, d?
amizade, do altruísmo, da harmonia,
da educação, da caridade, da genero¬
sidade, da lealdade, da conciliação, da
solidariedade, do sacrifício, da justiça,
da paz edo trabalho... de muito traba-

Dos porões de muitas excelsas
instituições do Estado ede pseudas
religiões escorre olodo da corrupção
eda heresia, manietando acompetên¬
cia, aeficiência eacaridade, no senti¬
do lato das palavras.

Depois desta onda hemorrágica
de tecnicismo -indubitavelmente boa
para oconforto material de um consi¬
derável contingente do gênero huma¬
no neste agonizante século -nos res¬
ta aesperança, acerteza até, de que
brevemente virá uma nova onda em
que ohomem voltará aexercer, efeti¬
vamente, os valores morais ecívicos
preteridos, subjugados ou invertidos
pela avalanche do presumível pro¬
gresso.

Vislumbra-se ser inexorável avol¬
ta dos valores do homem pelo homem.

Iho.
Herbert Taylor, antes.de ser pre¬

sidente do Rotary Internacional, pro¬
pôs uma fórmula simples euniversal¬
mente aceita, abrangendo tudo oque
pensamos, dizemos ou fazemos:

“É averdade?
Èjusto para todos os interessa-

Voltaremos aver consagrados os
princípios da ética edo patriotismo, a
preservação dos recursos naturais e
do meio ambiente, eos valores huma¬
nos eternos, inerentes ànossa civiliza¬
ção, permanecerão.

Pode ser que, como falíveis mor¬
tais, não chegaremos aalcançar a**re-
gra de ouro”, mas chegaremos, equi-
tativamente, mais perto da felicidade
comum eco le t i va .

dos?
Cria boa vontade emelhores ami¬

zades? .
Será benéfico para todos os inte¬

r e s s a d o s ? ” .

Estas quatro singelas normas po¬
derão ser aplicadas nas relações em
nossa vida particular, comercial, na-

Eknflk) Gcrmanl íoi presklcnlc da
Associação Comercial eIndustrial de

Maringá na gestão de 1962 a1963
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Sáo 3C anos defendendo os interesses do comércio
eda indústria maringaense.

Quem luta dessa maneira merece oseu apoio.
Empresário: prestigie sua>Associação.
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TALÃO DE CHEQUES
EXTRAVIADO?

Crédito ameaçado!
Se você perdeu

seu talão de cheques, avise
í m e d í a t a m e n t e s e u b a n c o e
aAssociação Comercial e

Industrial de Maringá. Em mãos
inescrupuiosas, tais cheques

poderão ter uso criminoso,
comprometendo seu bom

nome epondo em risco seu
c r é d i t o c o m e r c i a i .

Telefone para:

B
VÍDEO

CHEQUE
VÍDEO

CHEQUE MAIS UM SERVIÇO DA

B P ® I□
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U M A I D E I A
QUE DEU CERTO \

HÁ 20 ANOS
C O M E M O R A N D O A S S I M

São ma is de 40

c o n s t r u t o r a s

contratadas, gerando
20 mil empregos
d i re tos e ind i re tos .

Com 20 anos de

experiência, a
Cohesma já éhoje a
maior cooperativa
hab i tac iona l do

Paraná euma das

maiores do país.

C o m e m o r a n d o 2 0

anos de fundação,

aCohesma participa
at i vamente do

d e s e n v o l v i m e n t o

d o E s t a d o .

Com quase 9mil unidades
em construção, somadas às

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

moradias, beneficiando

perto de 75 mil pessoas.

] I

C O H E S M Aa

COOPERATIVA NACIONAL DE PRODVÇÃO DE MORADIAS
Av, Gov. Bento Munhoz da Rocha Netto, 1.116
Fone: (0442) 23-3111 -FAX (0442) 23-2886

CEP 87030 -MARINGÁ -PR
4
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UMA COOPERATIVA ASERVIÇO DO BRASIL




