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UMA ENTIDADE EM DEFESA DA LIVRE INICIATIVA

O setor moveleiro de Maringa

O setor moveleiro de
Maringa apresenta ni-
meros significativos e
ocupa um importante
segmento na drea in-
dustrial. Segundo dados
da Prefeitura, estao em
funcionamento na ci-
dade hoje 51 industrias
de moveis. Empresarios
do setor garantem que

ner Egon Schrappe,
que defende uma re-
forma tributaria ur-
gente no pais. Werner
fala sobre impostos, as
dificuldades que 0 em-
presariado vem en-
frentando e do traba-
lho da Federagao.

Os restaurantes self-
service por quilo con-

este niimero é maior, se forem
consideradas as fabricas de fun-
do de quintal. Apesar dos niime-
ros, o parque moveleiro de Ma-
ringd carece de maior divulgacao,
para ocupar uma posi¢ao de des-
taque, como acontece com o de
Arapongas, por exemplo. O setor

moveleiro é o assunto da reporta-
gem de capa desta edi¢dao, que
mostra o trabalho de algumas in-
dustrias maringaenses.

Leia também nesta edi¢cao uma
entrevista com o presidente da Fe-
deracao das Associacées Comer-
ciais do Estado do Parand, Wer-

quistaram o paladar e o bolso do
maringaense. A cada dia cresce o
movimento nos restaurantes que
adotaram o sistema. A revista
ACIM foi ouvir os empresdrios
que investiram neste tipo de servi-
¢o, e a maioria se mostra satisfei-
ta com os resultados.
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Michel, Alcides, Geraldo e Jud, da Somaco, a primeira concessionaria Volks da cidade

Meu Negécio

Tradicao conquistada com trabalho

A Somaco pode ser considerada um marco na histéria de
Maringa. Ja nos primeiros anos de fundacao era um ponto de
referéncia entre o Maringda Novo e o Maringa Velho.

O tempo passou, a empresa cresceu e hoje atende uma
area que abrange 12 municipios

A Somaco nasceu em 1952, da inicia-
tiva de 2 sécios, Francisco dos Santos e
Eliseu Gongalves Elias. No inicio era
apenas um posto de combustivel, mas
logo passou a revender caminhoes
FNM, Alfa Romeo, Internacional e
Fargo. Pcla localizagao, a Somaco era
um verdadeiro marco de divisa entre o
Maringa Novo e o Maringa Velho, ain-
da separados por mata fechada.

Cinco anos depois da fundagao, a
empresa se transformou em distribui-
dora exclusiva da Volkswagen e passou
por vérias reformas. A Somaco foi a
primeira concessionéria Volks da cida-
de e a de niimero 67 a ser instalada no
pais, num periodo em que a indistria
automobilistica brasileira comegava a
se firmar. Foi depois de transformada
em concessionaria, em 62, que o médi-
co Michel Felippe comprou a empresa
dos antigos proprietérios. Alguns anos
mais tarde, a Somaco ganhou outros 3
socios: Geraldo Meneguetti, Jud Nico-
lau e Alcides Siqueira Gomes.

EXPANSAOQ: Depois de todas estas
mudangas, a empresa entrou num pe-
riodo de grande expansao. Entre 1965
e 1980, foi registrado o periodo de
maior crescimento. A estabilidade eco-
ndémica que reinava no pais na época
garantia a populagado um bom poder
aquisitivo, o que foi um fator decisivo
para a consolidagao das vendas da em-
presa. SO para comparar, naquela épo-
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ca o carro mais barato do mercado cus-
tava algo em torno de 4 saldrios mini-
mos; hoje custa cerca de 140. Bem ao
contrério do que acontece hoje, uma
grande parcela da populagio podia
comprar um carro zero. “Nos periodos
dureos, chegivamos a vender 180 car-
ros num més, uma marca que ¢ atingi-
da com dificuldade durante um ano nos
dias de hoje”, coloca Alcides Siqueira.
Toda a realidade do pais e da inds-
tria automobilistica - que estava no au-
ge da expansao - era bem diferente. A
Volkswagen chegava a produzir, sozi-
nha, 2.500 carros por dia. Tudo isso, so-
mado a liberdade que havia para a for-
magao de consorcios e a facilidade dos
financiamentos, mantinha um bom in-
dice de vendas, o que possibilitou a
Somaco um crescimento s6lido. Hoje a
drea de atuagdo da concessionaria
abrange 12 municipios da regiao.

Os anos passaram, a realidade brasi-
leira mudou, e muito. O setor automo-
bilistico enfrenta a maior crise dos tlti-
mos tempos, que se reflete nas conces-
siondrias. E para enfrentar estes tem-
pos bicudos, até mesmo uma empresa
so6lida tem que partir para a racionali-
zagao do trabalho. Hoje, mesmo com
toda a crise do setor, a Somaco tem se
mantido firme no mercado, gragas a
tradigdo e a qualidade dos servicos que
presta.




Schrappe: contra a mao do governo na economia

Entrevista

A hora da revolucao tributaria

Werner Egon Schrappe assumiu a presidéncia da Federagdo das
Associa¢oes Comerciais do Parana propondo mudangas.
Estas mudangas comegam com a reforma do estatuto, que trard,
entre outras alteragées, a democratizagdo do processo de
escolha do presidente do érgac nas proximas elei¢oes. Todas
estas mudancas, no entender de Schrappe, sdo necessarias para
que a classe empresarial possa ter representatividade e trabalhar
livremente, sem as interferéncias governamentais a que tem se
sujeitado. Nesta entrevista a revista ACIM, o presidente da
Federagdo fala sobre estes e outros assuntos, ressaltando a
importancia da unido de todos os setores organizados
para o que chama de uma revolugdo tributdria no pais

ACIM: O que estas alteragoes que
estiao sendo propostas para o estatuto
viio representar para a Federac¢ao?

SCHRAPPE: A Federagao craum
6rgao que tinha umasituagao de dircito
¢ nao tinha uma situagao de fato. Quer
dizer, ndo cxistia uma representagao de
fato, respaldada por todos os compa-
nheiros de outras Associagoes Comer-
ciais. Hoje nds somos um sistema de
147 Associacoes Comerciais no estado.
Portanto, quase a metade dos munici-
pios do Parand tem uma Associacao
Comercial, Industrial e Agricola que
representa os empresarios da regiao.
Alids, este ¢ o sistema mais capilar de

representagao cmpresarial que existe
no Brasil. N6s nao somos atrelados ao
governo, como sao os sindicatos e ou-
tras federagdes. Somos uma organiza-
Gao totalmente livre quanto ao associa-
tivismo. Quem se associa, paga uma
mensalidade, usa os servigos e a Fede-
racao faz a representagao em nivel de
politica empresarial destes filiados.

ACIM: Uma das mudangas pro-
postas nonovo estatuto € a desvincula-
¢ao do cargo de presidente da Federa-
¢ao da presidéncia da Associagao Co-
mercial do Parana. Este sera um gran-
de passo na democratizag¢ao do érgao...

SCHRAPPE: Sim, sem divida.
Quando fui eleito pela Associagao Co-
mercial do Parand, que na verdade € s6
do municipio de Curitiba, automatica-
mente tive que assumir o cargo de pre-
sidente da Federagao. Eu recusei esta
situa¢@o, nao por nao querer assumir o
cargo, mas por achar que este nao € um
processo democrético . E até agora, héa
um ano na presidéncia, estamos ientan-
do fazer esta modificagao estatutaria,
de maneira que haja uma repre-
sentatividade real e que o presidente da
Federagao seja eleito por todas as As-
sociagdoes Comerciais. Pode ser uma
eleicao direta, ou através das coordena-
dorias, um sistema que surgiu se con-
trapondo a hegemonia do municipio de
Curitiba. Ao estudarmos este sistema,
viajando muito, percebemos que ele
cra muito bom. Ja existiam 4 coordena-
dorias no Parand - Sudoeste, Oeste,
Norte ¢ Noroeste. NOs conseguimos
formar mais 3 delas, cobrindo pratica-
mente o cstado todo. Portanto, sao 7
representantes, um de cada regiao, que
nos rcunimos no minimo 1 vez por més,
para discutir em nivel estadual os pro-
blemas de cada regiao. E neste modelo
de estatuto que estamos propondo, es-
les representantes serao designados
para cscolher entre si ou entre quais-
quer presidentes e ex-presidentes de
Associagoes Comerciais, quem vai as-
sumir a presidéncia da Federagao. Por
decisao dos companheiros, a sede da
Federagao deve permanecer em Curi-
tiba. Talvez até por uma questao estra-
tégica de representagao. Entao, quem
for cleito, se for presidente de uma As-
sociagao, lerd que deixar seu cargo pa-
ra o vice ¢ deverd assumir somente a
fcderagao, para poder se didicar de
corpo ¢ alma a representatividade do
nosso estado.

ACIM: Estas mudancas todas em
nivel de Federacao, o que repre-
sentarao para os empresarios?

SCHRAPPE: Em tudo isso, o que
vai interessar mesmo € a representagao
efetiva do empresariado, de mancira
que a classe empresarial possa traba-
lhar com liberdade, sem intervengao do
governo. Nés somos totalmente contra-
rios a intervengao do governo em nos-
sas questoes menores. O Ministério da
Economia est4 nos acompanhando nis-
so. Estive conversando com 0 ministro
da Economia, porque acho que ele estd
fazendo um grande trabalho no sentido
de nao interferir. A secretaria Doro-
théia Wernck deu uma prova cabal des-
te convencimento do governo em nao
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se meter nestas questdes, com a nao
intervengao no caso dos cartdes de cré-
dito. Esta € uma questao entre empre-
sarios lojistas e empresarios de cartdes
de crédito. N6s temos que lavar a roupa
suja dentro de casa. A interferéncia do
governo € sempre negativa, cria dese-
quilibrio, gerando mais problemas para
o empresariado. Um exemplo do dese-
quilibrio que a interferéncia governa-
mental pode trazer é o proprio conge-
lamento. O congelamento nao d4 certo,
nao tem condigdes de ser administrado
pelo governo, que, inclusive, nao tem
conhecimento suficiente para se meter
na economia. Veja, agora estamos com
dificuldade para sair deste congela-
mento, o que cria desequilibrios nova-
mente entre grupos empresariais. Acho
que atarefa do Ministério da Economia
¢ tratar da erradicagao de grandes car-
téis, monopolios, e inclusive nos livrar
deste grande problema, que é a prepo-
téncia das companhias estatais, que tra-
balham a economia como elas querem.
Quer dizer, aumentam tarifas de acor-
do com seus préprios orgamentos ¢
quem acaba pagando por isso somos
noés todos.

ACIM: Entao, na sua opiniio, a
nova equipe econdmica adotou a pos-
tura de interferir menos na economia?

SCHRAPPE: Exato. A outra equi-
pe, além de interferir mais, nao pedia
palpites. Hoje nds temos, por exemplo,
a CEC - Comissao Empresarial de
Competitividade, da qual o Parana faz
parte, que da oportunidade para o em-
presariado dar sua colaboragdo nas
questdes econdmicas.

ACIM: O senhor falou que a saida
do congelamento ¢ dificil. Como fica o
empresariado diante desta situacio,
com pressoes do governo e do consumi-
dor, que reclama da liberagao dos pre-
¢os?

SCHRAPPE: Na realidade, os
precos tém que se acomodar de acordo
com os indices inflacion4rios. E nio se
pode deixar de mencionar que a infla-
¢ao nao ¢ causada pelos empresarios,
nem pelos consumidores e muito me-
nos pelos trabalhadores. £ causada pe-
lo governo, que gasta demais em rela-
cao aos recursos de que dispde. Acon-
tecendo isso, 0 governo vai ao mercado
financeiro, aumentando juros e, conse-
qiientemente, a inflagao. Vinha se
anunciando ultimamente que havia
uma certa folga monetaria no governo.
Mas agora este déficit estd aumentando
novamente. Isso é um indicio de que o
governo vai querer proceder um novo
aumento de aliquotas dos impostos. E
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isso n6s nao vamos aceitar de maneira
alguma. Diante de tudo isso, o empre-
sario fica perdido. Estes dias recebi o
telefonema de um empresério, que dis-
se o seguinte: meu fornecedor aumen-
tou em 30% seus precos, liberados pelo
governo numa negociagao das Camaras
Setoriais, e meu produto continua con-
gelado. Como € que eu fago? E o que
eu pude responder? E realmente com-
plicado, ¢ uma situacdo de desequili-
brio causada pela interferéncia estatal
na economia. Isso precisa ser dissipa-
do. O mercado ja tem sua autodiscipli-
na, contanto que scja deixado em paz.
A interferéncia do governo s6 ¢ admi-
tida nas excegoes.

“Nos temos que lavar a roupa
suja dentro de casa.
A interferéncia do
governo € sempre negativa”

ACIM: O Sistema Tributéirio € o
que mais tem penalizado a atividade
econdémica no pais. E um namero tio
grande de impostos e taxas, que todos
ficam perdidos. Isso tem prejudicado
tanto empresarios, como consumido-
res...

SCHRAPPE: Isto prejudica a vida
principalmente do consumidor, do ci-
dadao comum. Quem paga € o consu-
midor. N&s, empresarios, SOmos meros
6rgaos arrecadadores do governo.
Quando h4 aumento de impostos, nds
temos que aumentar os pregos de nos-
sas mercadorias. Esta, inclusive, tem
sido a tonica para atrair as principais
liderangas dos trabalhadores para se
juntarem a nos, empresarios, nesta luta.
Nos estamos fartos e absolutamente in-
satisfeitos com esta situagao de ter que

repassar pregos ao consumidor. Nao
vamos aceitar aumentos de aliquotas
sem que haja uma (ransparéncia na
arrccadagao de impostos. Porque nés
sabemos perfeitamente que hoje ha
certos setores que gozam de uma libe-
ralidade no que dizrespeito aos impos-
tos, acabam nao pagando. Aqueles que
pagam e que sao honestos, sao prejudi-
cados, porque as aliquotas sao muito
altas. Havendo uma simplificagao, uma
justiga fiscal, todo mundo vai ter que
pagar impostos, claramente. Mas, desta
forma, a aliquota vai ser mais baixa para
cada um, a0 mesmo tempo mantendo a
arrecadagao do governo para que cle
realize suas obras fundamentais, que ¢
cuidar de satide, educagao e seguranga.

ACIM: E o que seria esta simpli-
ficacao dos tributos no Brasil?

SCHRAPPE: Existem vérias ten-
déncias, varias correntes. Mas numa
coisa ns somos unanimes: h4 necessi-
dade de se mudar, de se fazer uma
revolugao tributdria em nosso pais, de
maneira que nao se tenha esta dificul-
dadc de pagar impostos. Para a peque-
na ¢ a média empresa, hd uma grande
dificuldade, até de saber como ¢ o que
tem que pagar, de tao complicado que
¢. Quando entra um fiscal na empresa,
o empresdrio treme porque ele ndo tem
certeza se esta realmente tudo pago,
tudo em ordem, como descjaria que
estivesse. Até o contador tem dificulda-
des de acompanhar estas mudancas na
legislagao tributéria. Isso tem que ser
absolutamente erradicado. Se vai ser
um imposto Unico sobre transagoes -
que € a teoria do diretor de economia
da Fundagao Getilio Vargas - ou um
imposto dnico sobre pagamentos - pro-
posta do deputado Flavio Rocha, que
Ja estd com projeto no Congresso - ou
outra tendéncia propondo 2, 3 ou 5
impostos bésicos, divididos entre muni-
cipios, estados e federacao, isto ¢ uma
questdao muito técnica, e politica, tam-
bém, evidentemente. Esta simplifica-
¢ao € vontade do préprio presidente
Collor e também do ministro da Econo-
mia. Se vier do Congresso, niao tenho
davidas de que sera aceita. Isso, na mi-
nha opiniao, vai trazer um aumento na
arrecadagao. Um aumento das aliquo-
tas, do contrario, provocaria uma que-
da da arrecadagao, porque muitos se-
tores estao sendo compelidos a nao re-
colher impostos, até por uma questao
de sobrevivéncia. Entdo, € essencial
que se faga esta revolugao, acompanha-
da por todos os setores organizados da
sociedade, que sao as classes produti-
vas deste pais.



Capa

Um mercado diversifica

O setor moveleiro de Maringa ocupa um importante segmento
na drea industrial. O niimero de empresas é consideravel e aqui
estao estabelecidas fabricas de renome nacional. Sem falar na
qualidade dos moveis produzidos, que estao em pé de
igualdade com grandes produtores brasileiros

parque moveleiro de Maringd
O ainda nao ocupa posigdo de

destaque como o de Arapon-
gas, por exemplo, conhecido em todo o
Brasil. Mas os niimeros do setor na ci-
dade nao sio o que se pode chamar de
inexpressivos. A qualidade do produto
da indidstria moveleira maringaense,
especialmente na linha de méveis de
estilo, ¢ comparével a de grandes em-
presas brasileiras. Muita gente do setor
acredita que o que falta mesmo para a
indastria moveleira de Maringa se des-
tacar € divulgagao.

De acordo com dados da Diretoria
de Desenvolvimento Econdmico Re-
gional da prefeitura, existem hoje 51
inddstrias de méveis cadastradas na ci-
dade, isto €, com alvar4 para funciona-

mento. Mas alguns enipresérios do se-
tor garantem que este nimero pode
chegar a 80, se forem consideradas as
intimeras fébricas de fundo de quintal,
que nao tém sequer firma constituida.

Numeros a parte, o setor est4 atraves-
sando no momento um periodo de re-
cuperagao. Como tantos outros seg-
mentos da economia, a inddstria move-
leira também sentiu os reflexos da crise.
Especialmente se for levado em consi-
deragao o fato de que a principal maté-
ria-prima do setor - a madeira - est4
cada vez mais escassa € por isso é cota-
da a peso de ouro.

Apesar de todos os percalgos, o setor
comega a apresentar alguns sinais posi-
tivos. E o més de julho foi marcado por
um aquecimento nas vendas. Em Ma-

ringd muitas fabricas estao trabalhando
com a capacidade méxima de produ-
¢ao. Agora, como os demais setores da
economia, a indistria moveleira aguar-
da que a situagao se estabilize, e que o
governo passe a interferir cada vez me-
nos no mercado, para que assim a pro-
dugao possa retomar o ritmo de alguns
anos atrés.

PIONEIRA: Existe uma fsbrica de
moéveis na cidade que pode ser conside-
rada a escola por onde passaram mui-
tos dos profissionais da 4rea que hoje
tém seu proprio negbcio. E a Méveis A
Caprichosa, que foi fundada em 1948,
a pioneira de Maring4. Durante todos
estes anos a empresa conquistou uma
clientela tradicional, fabricando méveis
sob encomenda. Recentemente, a in-
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dfistria entrou firme também na produ-
¢ao de moéveis em série, chegando a
instalar outra unidade de produgao em
Sarandi. “Nossa intencao € produzir em
larga escala, para atender uma clientela
de menor poder aquisitivo”, explica Al-
berto Alves dos Santos, um dos pro-
prietarios.

No setor de encomendas, as vendas
da empresa estao concentradas nas
cidades da regiao. Muito pouco € co-
mercializado em Maring4. Apesar da
retracao que o mercado de mdveis re-
gistrou nos tltimos anos, Alberto afir-
ma que A Caprichosa ocupa uma posi-
cao privilegiada no mercado. “Apesar
do mercado ter encolhido de 10 anos
para ¢4, n6s nao podemos nos queixar.
Hoje estamos trabalhando com a capa-
cidade méxima da f4brica”, afirma.

A tnica reclamagao do empresario é
com relagao a concorréncia das fabri-
cas de fundo de quintal. “ Estas f4bricas
naotém que arcar com os custos ope-
racionais que nés arcamos, com os im-
postos que pagamos. Isso gera uma di-
ficuldade de concorréncia porque difi-
cilmente o prego dos nossos produtos
poderé competir com o deles.

“SANTO DE CASA NAO FAZ MI-
LAGRE”: A Indistria e Comércio de
Movéis Sao José € outra fabrica de mé-
veis tradicional em Maring4. Ela foi
fundada em 1962, quando fabricava
apenas bergos e cadeiras. Hoje a pro-
dugio esta concentrada nalinha de mé6-
veis para cozinha - kits, armarios de
parede e balcdes para pia. A producio
€ em série e € vendida praticamente
fora de Maring4, para loja de eletrodo-
mésticos. O maior mercado da empresa
estd em Sao Paulo, seguido pelo estado
de Santa Catarina. O volume de vendas
em Maringj € insignificante. “E aquela
velha histéria:“santo de casa nio faz
milagre”. Entdo, raramente vendemos
n0ssos produtos para lojas aqui da ci-
dade”, afirma Diomar Zago Sabatini,

que € s6cia do irmao Tlario Zago na
empresa.

Uma diﬁculdqde apontada por Dio-
mar, ¢ que praticamente todo o setor
moveleiro enfrenta, € a contratagio de
mao-de-obra especializada. Mesmo ali,
onde o funciondrio nao precisa ter
habilidades tao especiais - ja que a pro-
dugao exige pouco trabalho manual - o
problema € sentido. A empresa tem 40
funcionérios e, segundo Diomar, a
coordenacgao da producao fica a cargo
de funcionérios antigos, que estao na
empresa praticamente desde que foi
fundada.
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Alberto: entrando na producao de méveis em
série

A opiniao sobre a questao da mao-de-
obra ¢ unanime entre os empresarios
do setor. " E dificil contratar uma pes-
soa com experiéncia. Por causa desta

dificuldade, os salarios sao mais altos.
Um bom marceneiro ganha hoje em
torno de Cr$ 200 mil". A afirmagao é do
empreséario Paulo Roberto Carnelossi,
um dos proprietdrios da Fébrica de
Moéveis Carnelossi, outra tradicional no
setor.

Fundada em 1956 pelo pai de Paulo,
Antonio Carnelossi - que comegou tra-
baihando na A Caprichosa - a empresa
fabrica todos os tipos de moveis, sob
encomenda. A Carnelossi tem um con-
sumo médio de 25 metros cibicos de
madeira por més. Sem contar outros 20
metros ctibicos de compensado. Segun-
do Paulo, cada vez de comprar matéria-
prima ¢ um susto na hora de pagar a
fatura.

Especializada na fabricagao de
camas, a Concérdia Méveis é outra
empresa maringaense de renome
nacional. “Nosso nome é até mais co-
nhecido la fora do que em Maringd”,
costuma comentar Aparecido Antonio
Rodrigues, proprietdrio da empresa.
Apesar de estar instalada ha 11 anos na
cidade, a Concérdia vende praticamente
toda sua produgao fora daqui.

Seu mercado estd espalhado por diver-
sos estados brasileiros. E agora a
empresa comega a dar os primeiros pas-
sos em dire¢ao ao mercado externo. A
Concordia estd iniciando negociagoes
com um importador da Guiana France-
sa, o que Aparecido considera o primei-
ro passo para chegar ao mercado dos
Estados Unidos. “O importador que estd
negociando conosco vende praticamen-
te tudo o que importa para os Estados
Unidos”.

Aparecido afirma que a qualidade dos
moveis produzidos em Maringd é ex-
celente, mas que o maringaense ndo sabe
valorizar “o produto da terra”. Ele cita
como exemplo o que j4 viu acontecer
com algumas pessoas. “Muitos marin-
gaenses vao até Sao Paulo para comprar
camas de alto padrdo e ld acabam ad-
quirindo meus produtos nos reven-
dedores, por um prego 3 vezes maior”.
Fara ele, esta situagdo é causada pela
falta de divulgacao do setor, tanto por
parte dos empresdrios, como da prépria
prefeitura.

De olho no mercado externo

Com experiéncia de muitos anos no
setor, Aparecido afirma que os moveis
produzidos no Brasil de modo geral,
apesar de sua qualidade, sdo caros em
relagdo aos produzidos em paises como
a Argentina e o Chile. Isso se deve, prin-
cipalmente, a jd famosa carga tributdria
brasileira. Este fator, segundo o
empresdrio, tem influido de forma direta
na retragao do mercado moveleiro. Ele
afirma que o potencial do mercado
brasileiro é grande, mas estd reprimido.
“Hoje se houvesse um pequeno
aquecimento no mercado, no patamar
de 15 por cento, as industrias existentes
ndo conseguiriam atender a demanda”.
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Rodrigues: “O maringaense nio valoriza o pro-
duto de sua cidade”




Barquetti Méveis: 4 anos no mercado maringaense

Ele explica que o metro cibico do
mogno, de primeira, custa hoje quase
Cr$250 mil. Sem falar na dificuldade de
obter madeira. “Com a politica que o
Brasil sempre adotou, exportando
grande parte do que produz, a madeira
acabou se tornando um produto raro”.
Por este motivo, muitas vezes a fabrica
teve de comprar madcira no Paraguai.

Mesmo assim Paulo esta otimista. “O
mercado moveleiro melhorou muito
em rela¢ao ao ano passado, que foi um
verdadeiro sufoco”. Ele credita esta re-
agao do setor em grande parte A cons-
trugao de novos edificios na cidade, o
que tem gerado muitas encomendas
para as fabricas.

CAUTELA: “No setor de encomen-
das € preciso trabalhar com muita cau-
tela. O cliente tem muito receio de en-
comendar seus mdveis, pagar por eles,
e nao recebé-los. Isso estd acontecendo
poerque algumas industrias de méveis
tém agido desta forma”. A opinido ¢ de
Valdir Souza Lima, um dos sécios da
Barquetti Moveis, inaugurada hé 4
anos. Segundo ele, muitas destas em-
presas, especialmente as pequenas,
acabam fornecendo orgamento com 0s
quais nao conseguem arcar, € Com isso
acabam quebrando. O cliente, na maio-
ria dos casos, acaba ficando sem o0 scu
dinheiro - j4 que geralmente ele paga
uma boa parte do valor adiantado - e

também sem seus moveis.

“A atitude de determinadas empresas
acaba comprometendo o bom nome
das outras”, coloca Valdir. Ele diz que
isso tem acontecido muito, especial-
mente porque o cliente acha que pode
ser mais conpensador fazer seus moveis
onde encontra o menor prego. “SO que
no fim acaba saindo ainda mais caro”,

irma.

TRABALHO ARTESANAL: Outra

empresa que estd ha muito tempo no
ramo, especializada em méveis estofa-
dos, € a Inka - Indistria e Comércio de
Estofados e Decoragoes. H4 12 anos
em Maring4, a empresa produz cerca
de 100 jogos estofados por més, um
produto mais sofisticado, para atender
uma clientela de poder aquisitivo mais
elevado.

Gs estofados sao feitos somente sob
encomenda e a maior parte das vendas
- cerca de 60 por cento - est4 concen-
trada em Maring4. “Pelo tipo de produ-
to que fabricamos, nosso trabalho é
quase artesanal. Por isso precisamos
'manter mao-de-obra qualificada”, afir-
ma Benedito Leal da Silva, proprietario
da indistria. Para Benedito, o setor
moveleiro de Maringa tem potencial e
seus produtos tém qualidade. O que
falta, na sua opiniao, é que as empresas
invistam firme na constituigio de um
nome s6lido. “S6 assim € que o parque

moveleiro da cidade conquistar4 uma
posigao de destaque™.

MOVEIS TUBULARES: A Hospita-
lar Méveis, instalada em Maring4 des-
de 1988, € a tunica da regiao especiali-
zada em mdveis para hospitais. Apesar
desta linha ser o carro-chefe da indis-
tria, a Hospita-lar também fabrica mé-
veis tubulares para residéncias e esta-
belecimentos comerciais, além de par-
que infantis de pequeno porte. A em-
presa diversificou sua produgao por-
que, segundo o sécio-gerente Severino
Sibin, as linhas residencial e comercial
dao retorno mais rapido. “Nos tltimos
2 anos, os hospitais tém investido muito
pouco em méveis”, explica. Muitas lan-
chonetes e sorveterias da cidade foram
montadas praticamente com méveis da
Hospita-lar.

Apesar de a matéria-prima utilizada
por esta industria ser diferente das ou-
tras fabricas de mdveis - sdo tubos e
chapas de ago - o problema dos altos
pregos € o mesmo. E € até fécil enten-
der o porqué. Os tubos sao fornecidos
por uma empresa de Santa Catarina,
que por sua vez, compra o ago das side-
rirgicas. Como as sideriirgicas sao em-
presas estatais, os reajustes do ago sao
constantes. “S6 no més de junho o ago
chegou a registrar 100 por cento de
aumento”, afirma o empresario.

ALTO PADRAOQ: A Méveis Guaporé
est4 entre as 3 maiores inddstrias de
moveis finos de Maringd. H4 9 anos
na cidade, a industria é especializada
na produgao de moéveis de sala e quarto
em mogno em alto brilho. Apesar
do produto ser sofisticado e, por
este motivo, de prego acessivel apenas
para uma pequena parcela da popula-
¢do, a empresa tem registrado bons ni-

Inka Estofados: trabalho artesanal
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Hospita-Lar: diversificando a produgao

veis de venda. “Desde o més de julho a
fabrica vem trabalhando com sua capa-
cidade total”, afirma Valdevino Pen-
teado, proprietario da empresa.

O motivo deste aquecimento Valde-
vino nao sabe explicar. O que ele sabe
€ que a chamada classe média assalaria-
da deixou de comprar mdveis como 0s
que ele produz. “Hoje quem estd com-

prando mesmo ¢ somente a classe mais
alta, de maior poder aquisitivo”, afir-
ma.

A Guaporé ja trabalhou, no inicio,
com moveis de padrao popular. Mas
esta linha nao trouxe o retorno espera-
do e foi entdao que Valdevino resolveu
partir para o mercado de moveis finos.
“Foi um verdadeiro tiro no escuro. Na

Paulo Carnelossi: “Preco da matéria-prima as-
susta”

época assumi cCompromissos que nem
sabia sc iria conscguir cumprir. Mas,
felizmente, tudo deu certo”.

Hoje a fébrica cresceu e estd langan-
do uma novidade no mercado: o con-
sorcio de moveis. O sistema funciona
como os consdrcios comuns, ¢ vai per-
mitir que um nimero maior de pessoas
tenha acesso a este tipo de produto,

Estabilidade
nas vendas

De acordo com a revista Exame
Maiores e Melhores do ano passado, a
empresa maringaense Balfar - Indistria
Brasileira de Méveis, ocupava o 82 lugar
no ranking nacional no ramo de méveis
para escritério. Esta posi¢ao foi conquis-
tada ao longo de 18 anos. Hoje a
empresa produz em média 12 mil pecas
por més em toda a linha de méveis para
escritorio, desde mesas, cadeiras, até ar-
quivos e cofres.

concentrado fora de Marings. Aligs,
apenas 5% da produgdo é comer-
cializada no Parand. “Isso acontece por-
que é muito dificil para uma empresa do
porte da Balfar, com todos os seus custos
operacionais, concorrer com as
iniimeras fdbricas de fundo de quintal,
instaladas na cidade”, afirma Alice
Tomigo, diretora da empresa. Além de
vender para o Brasil todo, a empresa tem
recebido muitas correspondéncias de
outros paises, de empresas interessadas
nos seus produtos.

No momento, segundo Alice Tomigo,
a Balfar esté com um bom ritmo de

O mercado da Balfar também esti’

Balfar: 8° no ranking nacional no ramo de méveis para escritorio

producdo, porque este ano a empresa
participou de vdrias concorréncias
piblicas e isso aumentou o niimero de
pedidos. Os 240 funciondrios da fébrica
estd@o trabalhando em ritmo acelerado
para atender todas as encomendas.

O que estd exigindo maior aten¢do da
direcdo da fabrica no momento € a
matéria-prima, especialmente no caso
do ago. O preco das chapas utilizadas
na produgdo dos méveis praticamente
triplicou nos ultimos meses. Isso acabou

empurrando para cima também o prego
dos méveis, o que dificulta a negociacao
nas vendas e até mesmo o cumprimento
de pedidos anteriores. Mas, apesar desta
dificuldade, segundo a diretora, a
empresa estd passando por um periodo
de maior estabilidade, depois de tantas
incertezas geradas desde que o govermnc
langou seu primeiro plano econdémico.
Tanto que houve um més que a empresa
teve que suspender as vendas para poder
atender os pedidos acumulados.
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pagando em até 12 parcelas.

TRADICAO: A Modulaque Méveis é
uma das industrias do setor que levou
seu nome para além das fronteiras de
Maringa. Pioncira em moveis finos na
cidade, hoje a empresa tem duas linhas
de produgao: os méveis planejados e os
que sao produzidos em série. A produ-
¢ao mensal da Modulaque beira os 900
metros quadrados de cozinhas planeja-
das e outros mil metros quadrados de
armarios. Sem contar as cerca de 20
salas de jantar em mogno, que a empre-
sa produz em série.

Tudo isso fez da Modulaque uma
empresa s6lida. Hoje sao mais de 100
funcionarios trabalhando na produgao
de moveis, que sao distribuidos para 7
estados brasileiros. A Modulaque fa-
brica toda a linha de moéveis residen-
ciais, nos mais variados acabamentos.

Tudo comegou numa pequena em-
presa, como lembra Antonio Samorano
Trava, proprietario da Modulaque.
“N6s comegamos com uma pequena
marcenaria. Em 64 fundamos a Méveis
Lider e depois de 10 anos, a Modula-
que”. Da pequena fébrica, ficou s6 a
lembranga do inicio. Instalada numa
area de 3.500 metros quadrados, a Mo-
dulaque tem um parque de maquinas
moderno. E, como explica Antonio Sa-
morano, “é preciso investir constante-
mente em equipamentos”.

O que o empresario acha que falta
para o setor moveleiro € mais incentivo
as indistrias por parte da prefeitura.
“Hoje a cidade tem muitas fabricas,
mas pouca gente conhece. Se houvesse

oK \
José Bonllha “0 mercado reagiua .

partir de julho”

Modulaque: distribuindo méveis para 7 estados brasileiros

© Méveis Guaporé dificuldades levaram a mu-
danga de estilo

mais divulgagao, mais incentivo, as coi-
sas seriam mais faceis para o setor, até
mesmo com relagao a formagao de
mao-de-obra”, explica.

Outro empresario que tem 0Opiniao
parecida € José Perez Bonilha, proprie-
tario da Moveis Bonilha. Para ele Ma-
ring4 estd bem servida no setor move-
leiro, tanto em quantidade de indis-
‘trias, quanto na qualidade dos méveis.
A empresa dele esta ha 11 anos na ci-
dade. No inicio, apenas revendia mé-
veis e s6 ha 3 anos foi instalada a fabri-
ca.

Hoje a Bonilha fabrica desde salas de
jantar e estar, até dormitérios, em todos
os estilos de acabamento fino, sob en-
comenda. O mercado bésico da empre-
sa € Maring4, onde estao concentradas
60 por cento das vendas. “O mercado
de méveis tem passado por muitos altos
e baixos. Mas a partir de julho deste
ano, sentimos que houve uma reagio
positiva”, explica José Bonilha. Ele faz
‘esta anélise com base na experiéncia de
muitos anos no setor. Além da f4brica
de Maring4, o grupo tem outra em Ca-
tanduva, Sao Paulo, tradicional naque-
la regiao.

Com esta perspectiva de aquecimen-
to no mercado nos préximos meses, a

fabrica dever4 ampliar seu quadro de
funcionéarios. Hoje sdao mantidas 22

pessoas na linha de produgao. S6 que,
como coloca José Bonilha, a contrata-
¢do de pessoal tem que ser criteriosa,
porque no seu ramo a especializagao da
mao-de-obra € fator preponderante na
produgao de méveis de qualidade.
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29 vice da ACIM homenageado pelo TST

O empresério marmgaense do Gru-
po Ueta e também 22 vice-presidente
da Associagao Comercial e Industrial
de Maringé - Shiniti Ueta, e o juiz de
Direito Aparecido Errerias Lopes re-
ceberam no dia 12 de agosto a Comen-
da de Grau Oficial da Ordem do Mérito
Judiciario do Trabalho, titulo conferi-
do pelo Tribunal Superior do Trabalho.

A homenagem ao empresario e ao
juiz foi uma forma de reconhecimento
do TST a iniciativa da comunidade de
arrecadar fundos para a construcgao do
prédio préprio do Férum do Trabalho
de Maringa.

A entrega do titulo aconteceu duran-
te uma cerimoénia na sede do Tribunal
Superior do Trabalho, em Brasilia. Es-
tiveram presentes varios diretores da
ACIM, empresarios e politicos de toda
a regido. Além do titulo do TST, a co-
mitiva de Maringa foi recebida na em-
baixada do Japao, que ofereceu um co-
quetel em homenagem a comenda re-

cebida pelo empresério e pelo juiz ma-
ringaenses. Aproveitando a viagem a
Brasilia, os representantes da ACIM
entregaram ao presidente do Banco do

Brasil, Lafayete Coutinho, uma mensa-
gem, pedindo maior atengao do banco
aos pequenos ¢ médios produtores da
regiao.

Almoco Empresarial

Nos meses de julho e agosto, a Asso-
ciagao Comercial e Industrial realizou
mais dois Almogos Empresariais. O
primeiro foi no dia 23 de julho_no Ho-
tel Cidade Verde, quando o gerente
municipal de Maring4, Joao Celso Sor-
difez palestra. Além dos empreséarios e
liderangas de Maring, esteve presente
a este almogo o deputado deferal An-
tonio Barbara.

Joao Celso Sordi falou aos presentes
sobre as fungdes do gerente municipal
na prefeitura e de que forma ele preten-
de conduzir seu trabalho. Ele explicou
que ao gerente municipal caberd a
coordenacao das diretorias, o que re-

presenta uma fungao administrativa
dentro do novo organograma que foi
criado. Ao prefeito e aso secretarios
caberd o contato direto com o povo,
além da elaboragao de todos os planos
de desenvolvimento do municipio e do
orgamento.

No dia 06 de agosto, no Hotel Deville
aconteceu mais uma edigao do Almogo.
Desta vez a palestra foi do presidente
da Federagao da Agricultura - FAEP,
Agide Meneguette, que falou do pacote
agricola do governo federal. Na opiniao
de Agide o pacote contém distorgoes
que podem aprofundar a crise agricola

no pais. Segundo o dirigente, sc estas
distorgdes nao forem corrigidas a tem-
po, poderao tornar a agricultura “insol-
vente a curto ¢ médio prazos, com re-
flexos perversos no abastecimento in-
terno e na geragao de excedentes”.

As principais distorgdes apontadas
pelo presidente da FAEP se referem
aos recursos colocando que o valor li-
berado pelo governo para a agricultura
- Cr$ 1,2 trilhao, ficou muito abaixo do
que foi aprovado no ano passado. Por
este e outros motivos, ele colocou que
o0 pacote agricola nada tem de “revolu-
cionério”, como foi amplamente divul-
gado pelo governo.
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Maringé Outlet Center: novidade no estado

Outlet Center

O shopping dos anos 90

Aproximar fabricante e consumidor final. Este é o objetivo
central dos outlet centers, uma novidade que estd chegando em
Maringa. Somando economia, racionalidade e funcionalidade,

este empreendimento pode inaugurar uma nova
fase no comércio varejista da cidade

Em breve Maringé vai ganhar o que
ha de mais moderno em termos de
vendas no varejo. Um grupo de empre-
sarios vai inaugurar na cidade o primei-
ro outlet center do Paran4, e um dos
primeiros do Brasil também. Os outlet
centers sao uma nova modalidade de
varejo, que est4 fazendo o maior suces-
so nos Estados Unidos e que agora che-
ga ao Brasil. A grande vantagem dos
outlet centers ¢ colocar fabricante ou
produtor o mais préximo possivel do
consumidor final, através de uma estru-
tura enxuta e 4gil, de baixo custo, pos-
sibilitando que os produtos sejam ven-
didos a pregos bastante atrativos.

No Maring4 Outlet Center - a empre-
sa maringaense Trimax S/A é que lan-
gou o empreendimento - deverao ser
instaladas lojas de indistrias dos mais
variados setores, e nao apenas de Ma-

/'ringd, mas de toda a regido e até de
" cidades mais distantes. O empreendi-

mento, segundo Miguel Fujinami, dire-
tor da construtora Garsa, encarregada
da obra, ser4 viabilizado em duas eta-

_pas, aproveitando a estrutura que a Tri-

max j4 tem no terreno onde vai funcio-
nar o outlet center. Na primeira etapa,

que dever4 estar concluida dentro de
no maximo 5 meses, serao 3.700 metros
quadrados de 4rea construida, que
abrigarao 50 lojas. “A segunda etapa,
quando a 4rea construida serd dobrada,
também podera ser viabilizada em bre-
ve. Vai depender apenas do sucesso do
empreendimento”, afirma Fujinami.
Para a conclusao da primeira etapa
serao gastos cerca de 800 mil dolares.
LY

Além das lojas, o Maringd Outlet
Center contar4 com uma praga de ali-
mentagao, com lanchonete, restauran-
tes, playground e 4reas de lazer. Tudo
projetado com muita racionalidade, fu-
gindo do luxo dos shoppings tradicio-
nais. A administragao do empreendi-
mento seré centralizada e os espagos -
lojas que vao variar de 30 a 60 metros
quadrados - poderao ser adquiridos ou
alugados pelos interessados.

O Maringé Outlet Center ser4 cons-
truido na saida para Campo Mourio,
na Pr 317, uma rodovia que tem intenso
fluxo de oOnibus, por ser caminho para
Foz do Iguagu, Paraguai e Argentina.
Calcula-se que pela rodovia circulem
cerca de 300 6nibus de turismo por dia,

niimero que chega a 1.200 nos feriados
prolongados. Estes turistas sio clientes
potenciais para o outlet center. Sem
contar que o local fica préximo a zona
urbana de Maring4, o que vai facilitar
também o0 acesso aos consumidores
maringaenses que t€m carro, um nime-
ro estimado em 120 mil pessoas. Tudo
isso, somado ao sucesso que os outlet
centers estao tendo em outros paises,
esta deixando os empreendedores bas-
tante otimistas.

RACIONAL E INTELIGENTE: Os
outlet centers j4 sao idéia antiga nos
Estados Unidos. Eles surgiram na dé-
cada de 70 e foram a resposta mais
eficiente para enfrentar a recessao
americana. Eles acabaram se tornando
uma boa saida para os fabricantes en-
frentarem a queda das vendas. Com a
estrutura enxuta que os outlet centers
oferecem, os fabricantes podem ven-
der seus produtos por pregos até 60
por cento menores do que os do varejo
tradicional. “Na verdade” - explica Fu-
jinami - “no outlet center, o fabricante
tem condigdes de vender seu produto a
um prego intermedidrio, entre o ataca-
do e o varejo”. Apesar dos pregos con-
vidativos, as vendas no Maringa Outlet
Center serao feitas somente no varejo.

Ao contrério do que possa parecer a
primeira vista, o outlet center nao € um
primo pobre do shopping. Ele €, na
verdade, um primo mais racional e mais
inteligente. Com instalagoes mais sim-
ples e funcionais, de baixo custo, € pela
localizagao, geralmente fora dos aglo-
merados urbanos, os outlet centers
atraem apenas as pessoas que estao re-
almente interessadas em comprar, e
que sabem que encontrardo pregos
compensadores.

A receptividade que o empreendi-
mento obteve na cidade superou as ex-
pectativas. Com apenas uma semana de
contato com empresarios, os empreen-
dedores conseguiram vender 30% das
lojas. Com a agilizagao das vendas, eles
estao confiantes que a segunda etapa
do empreendimento possa ser viabili-
zada bem antes do que se esperava. “ O
outlet center ¢ a solugdo para os fabri-
cantes que ainda nao encontraram ca-
nais apropriados para a distribuigio de
seus produtos. E a instalagio de um
ponto de venda no outlet center tem:
custo muito inferior aos dos shoppings
tradicionais, podendo, em alguns ca-
sos, ser até 60 por cento menor”. Pala-
vra dos empreendedores, que estao
vendo nesta iniciativa a abertura de
uma nova perspectiva para o mercado
varejista em Maring4.
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Prémio ACIM

Valorizando o
trabalho da imprensa

Com o objetivo de incentivar o traba-
lho da imprensa e valorizar a reporta-
gem, a Associagao Comercial e Indus-
trial de Maringd estd promovendo o V
Prémio ACIM de Jornalismo. Poderao
participar jornalistas que tenham pu-
blicado matéria em 6rgaos de comuni-
cagao de Maringa e de toda a regiao
Metropolitana, no periodo de julho de
1990 a junho de 1991.

Na edigao deste ano, houve algumas
alteragocs no Regulamento do Prémio.
Serao aceitas inscrigoes apenas de re-
portagens. Trabalhos como artigos, en-
trevistas, cronicas ¢ outros nao foram
incluidos para facilitar os critérios de
julgamento das matérias concorrentes.
Neste ano também serao premiadas
apenas 3 categorias: jornalismo impres-
so, telejornalismo e fotojornalismo. As
reportagens de radio nao foram inclui-
das com base na experiéncia de Pré-
mios anteriores,quando o nimero de

inscrigdes de trabalhos nesta categoria
ficou muito abaixo do esperado.

Em compensagao, o evento vai con-
templar os 3 primeiros colocados de
cada categoria. Nas edigoes anteriores,
somente os primeiros colocados eram
premiados. Os valores dos prémios se-
rao os seguintes: 12 colocado Cr$
200.000,00; 22 colocado Cr$ 100.000,00
e 3° colocado Cr$ 50.000,00. Estes valo-
res serao pagos pela Associagao Co-
mercial e Industrial e por empresas in-
teressadas em patrocinar o evento.

PRESENTE NO DIA-A-DIA DA CI-
DADE: Com a instituigao do Prémio
ACIM de Jornalismo, a Associagao Co-
mercial ¢ Industrial de Maringé abriu
caminho para uma maior integracao
com a comunidade maringaense. O re-
conhecimento ao trabalho da imprensa
¢ uma forma de demonstrar que a
ACIM se faz presente na vida da cida-
de, nao apenas como representante da

e Hidraulica
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e Cobre

e Fios

® Material contra incéndio

SUA CONSTRUCAO
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classe empresarial, mas como entidade
de utilidade publica.

Neste quinto ano de realizagao do
Prémio ACIM de Jornalismo, a Comis-
sao Organizadora do evento tentou
aprimorar o Regulamento, para que a
cada ano cle possa se tornar um evento
tradicional e de importincia na im-
prensa maringaense.

A entrega dos prémios aos vencedo-
res vai acontecer no dia 29 de novem-
bro, num evento que deveré contar com
a participagao da diretoria da ACIM,
dos jornalistas premiados, dos profis-
sionais da imprensa local e de repre-
sentantes dos 6rgaos de comunicagao
em que as matérias premiadas foram
veiculadas.

Dez na Bolivia

No universo das artes plasticas ma-
ringaenses, DEZ, confirmando o poder
¢ a fungdo da alegria de pintar, com
vitalidade e confianga, sobretudo com
paixao existencial. Beleza que brota do
interior para a superficie, pensamentos
singulares, sonhos fantasticos e paixoes
cxtremas, todos os pensamentos singu-
lares ¢ as experiéncias do mundo gra-
vam-se¢ ¢ modelam-se na pintura ¢ na
ceramica de DEZ, no poder que tive-
ram para apurar e tornar expressiva a
forma externa.

Guerreiros de quadros de paz, tragos
€ cores, palavras catos,mostrando atra-
vés da estreita jancla a larga estrada da
vida. Sobriedade na construgio de scus
temas, a marca fundamental de DEZ,
cuidadosos ¢ coerentes de sua propria
visao do mundo. Explosao de cores ¢
formas, a marca fundamental de DEZ,
num sonho vivo, de fascinante magia.

Guido Velasco, Maristela Nicaretta,
Seko, Edna Fiorese, Mado, Célia Fio-
rese, Zanzal, Rosalva B. Rocha, Licinio
Lima e Neuza Favoretto, DEZ em ex-
posigao de artes plasticas no Salao de
Artes Los Tiempos, em Cochabamba,
no Salao Arturo Borda, da Casa da Cul-
tura de La Paz e no Salao de Arte do
Centro de Estudos Brasileiros, da em-
baixada do Brasil, em La Paz, Bolivia,
durante este més. Promogao do Projeto
Maringarte, com participagao da Arte-
mar, Servigo Social do Comércio, Dire-
toria de Cultura da Prefeitura de Ma-
ringd, Universidade Estadual de M-
ringa, Livraria Bom Livro e Prefeitura
de Céu Azul. Divulgagao Cultural da
Associagao Comercial e Industrial de
Maringa.
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IRRF - Trabalho Assalariado

A Lei 7713/88 estabeleceu que a partir do fato gerador de 01.01.89, a retengao do IRRF do
trabalhador assalariado passa a ser por regime de conta-corrente, conhecido como regime de
caixa. As dedugoes permitidas, entre outras, sao:
- Dependentes: até o limite de cinco;
- Despesas médicas: o que exceder a 5% do salario.
Nio cra possivel deduzir as despesas com a Previdéncia Social. A Lei 8134/90, alterou a Lei
7713/88, que estabelece que a partir do fato gerador de janeiro/91 nao pode mais deduzir da base
de célculo do rendimento mensal as despesas médicas e em consequéncia pode ser utilizado
como abatimento os valores pagos a Previdéncia Social.
Apresentamos abaixo vérios exemplos préticos quanto a retengao do imposto de renda sobre
os rendimentos assalariados:

Exemplo 1.) Adiantamento ¢ o pagamento do saldrio no
proprio més. Neste caso, nao deve ser considerada a retengao
do 1mposto de renda no adiantamento, mesmo se a base de
célculo alcangar a tabela de retengao.

- Valor do salério em julho/91.......ccccccneecneee. Cr$ 160.000,00
-Adiantamento em 15/07/91....cuccinciiiniciniinciinciennns 40%
- Pagamento do saldo do salario..........cceeeeeeensincnnnnnncns 31.07.91
< DEPENACNLE. .. o.. snsesessssssssmsissssisistissisisssssssassisnsnses 01 (esposa)
- Retencao do INSS...cumsmimismasisssassrsortsos Cr$12.712,08
Demonstrativo da base de célculo em 31.07.91
SAlATIO DI s svssvsvai it tavonsnstsssssssssisssossissassnssonsy Cr$ 160.000,00
S)INSS b enes Cr$ 12.712,08
<) ACPERAHLE...coxcsvesssrimmmmmsritiirsinssisasssmasssissacie Cr$  5.074,00
Valor dabase de cAlculo.....oveeeerereseresnncnncncanns Cr$ 142.213,92
Para efeito da base de calculo, desconsidera-se os centa-
vos, entao:
BasedecAlenlo:.. sz Cr$ 142.213,00
Tabela do TR = 10%:.w.cuis sissicssssismssorsessmisssprans Cr$ 14.221,30
(-) Parcela adeduzir (tabela).........eeeeeceeeecnnns Cr$ 7.231,10

a) Demonstrativo da base de calculo em 20.06.91:
Adiantamento 40% de Cr$ 160.000,00 = Cr$ 64.000,00
Neste caso, nao ha incidéncia do imposto de renda, em

virtude do valor ser inferior ao valor de isengdo da tabela do

imposto de renda.

b) Demonstrativo da base de célculo em 05.07.91:
Valor bruto folha de pagamento més junho/91..Cr$ 160.000,00

-) Adiantamento em 20.06.91.........ccccevveveenenen. Cr$ 64.000,00
T P R T e, 1 T Cr$ 12.712,08
SUDA AL susussnsmsssmsemssmimssantiiiussdsssses Cr$ 83:2-2;:/-,-95

() 0Ldependente. . e rramats Cr$ 5.074,00
Valot.da base de calonlo..wsmsssssseensssssssssssnsiss Cr$ :/g:?:ig,gi
|23 T (S e 1] Lo S RRROR———— Cr$ 78.213,00
Tabela do TR =T0Ph:...esssssosssnsssssisonsasrenssansrssnines Cr$ 7.821,30
(-) Parcela a deduzir (tabela)......coccouusissessscssiasnse Cr§  7.231,10
Imposto de renda a reter no salario.................... C;g-----géb:.z-d

A folha de pagamento no més de junho apresenta-se com
0 seguinte demonstrativo:

LR.areter no salario em 31.07.91......cc.coovueruneennece Cr$ 6.990,20
Na retengao do imposto despreza-se 0s centavos.

Exemplo 2.) Empregado admitido em 01.06.91, e o pagamen-
to do saldo de salério ocorre no dia 05 do més subsequente.

Valor do salario em junho/91........ccceerereurencenanns Cr$ 160.000,00
Valor do salério em julho/91 ......ccccurerreerseeene Cr$ 170.000,00
Valor do salario em agosto/91......c...ueereereeserenee Cr$ 180.000,00
Adiantamento dia 20).....comsasissmimeim i 40%
Dependentt; o 01 (esposa)
Retengao da Previdéncia Social............eueveueuennnen. Cr$ 12.712,08

Rendimento Valor a deduzir
Salario................ Cr$ 160.000,00 INSS........ Cr$ 12.712,08
Abono Salarial..Cr$ 16.000,00 IRRF......Cr$ 590,00
Adiantamento..Cr$ 64.000,00
Total........cvuueee Cr$ 176.000,00 Total.......Cr$ 77.302 ,08
Salario liquido a receber.........coouvrerererrnnnns Cr$ 98.697,92

SEGUE -
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¢) Demonstrativo da base de calculo em 20.07.91 - Adianta-
mento

Saldriobruto dejunho/IL.......vvamasioil Cr$ 160.000,00
-) Adiantamento 20.06.91........ccccceeuererereceenenne Cr$ 64.000,00
Y INSS ssmsnmannnnmsnme s Cr$ 12.712,08

Valor HQuido......oeeeeueeececeeiceciecniicecicciencieeenee Cr§ 83.287,92

(+) Adiantamento de 20.07.91

(40% de Cr$ 170.000,00).......cocoerererecreeeee Cr$ 68.000,00

SO o cticammmnsteddemnnlompomnd Cr$ 151.287,92

(-) 01 dependente........ocevueeerreerereeeeeeeenen. Cr$ 5.074,00

Valor dabase de céalculo..........ooeoneeeereenn C-;$-1-46-21-E$,;)é
Base de cAlculon e Cr$ 146.213,00
TabElaA TR = 105:.ccu0i00si550050c0mmmeanesnssnessansmessnnsses Cr$ 14.621,30
(-) Parcela a deduzir (tabela............................ Cr$ 7.231,10
Imposto_de renda em 200791“(-2}5":7-.3.9-6,-26
Desconsidera-se 0S Centavos................c.ovvevevennnn. Cr$ 7.390,00
(-)Parcela retida no dia 05.07.91........................ Cr$ 590,00
Valor a ser descontado no adiantamento em
2T L - IRRP. smmsnaeomssessspevpammsoonsesss Cr$ 6.800,00
) Neste caso, o valor a ser pago liquido para o funcionario
é:

Adiantamento bruto.........cceeveeeeveevenieneeeereereeenns Cr$ 68.000,00

Para definir a base de calculo do IRRF no adiantamento.
deve-se considerar o valor liquido do més anterior mais o
adiantamento do més atual, conforme exposto na letra “c”.

Para calcular o imposto de renda no adiantamento dimi-
nui-se do valor encontrado, o imposto de renda retido no
inicio do més.

d) Demonstrativo da base de célculo em 05.08.91

Valor bruto fl. pagto més julho/91.................... Cr$ 170.000,00
-)Adiantamento em 20.07.91........ccceevveuevenenne. Cr$ 68.000,00
=) INSS cosmnnnmmnnnnnmnnssTnmnnuss: Cr$ 12.712,08

Valor liquido......c.ceeeceeeeeercenieircieicirieieienenesnes Cr$ 89.287,92

Sendo que a tabela do Imposto de Renda para o més de
agosto tem o limite de insencao até Cr$ 120.000,00. Neste
caso, o valor acima ¢ inferior a este limite, entao, nao ha
retengao do referido imposto. Havera somente a retengao no
adiantamento
Valor liquido..Cr$ 89.287,92 + Cr$ 72.000,00 (40% de Cr$
180.000,00)

Apresentamos abaixo a discriminagao do salério do fun-
cionério relativo ao més julho/91.

Rendimento Abatimento

Salario......Cr$ 170.000,00 Adiantamento..Cr$ 61.200,00

Abono Salarial... INSS: cennmmmsms Cr$ 12.712,08
Cr$ 16.000,00 IRREF................ Cr$ 6.800,00

Total....... .. Cr$ 186.000,00 Total.................. Cr$ 80.712,08

Valor liquido a recebersumminmmmsassse Cr$ 105.287,92
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Maringa em Dados

Uma Analise Conjuntural

A partir da performance apresenta
por 17 indicadores conjunturais é pos-
sivel tragar-se um perfil do desempe-
nho da economia local no decorrer do
primeiro semestre do ano de 1991, ten-
do como base de comparagao o mesmo
periodo dos anos de 1990 e 1989.

Para observar-se o comportamento

destes indicadores, extraiu-se a média
mensal de cada um durante o ano de
1991, comparando-a as médias mensais
dos anos de 1990 ¢ 1989. As variagdes
percentuais obtidas foram as seguintes:
Nimero de consultas ao Servigo de
Protegdo ao Crédito - em relagao ao
ano de 1990, crescimento de 6,80%, em
relagao ao ano de 1989 queda de -1,5%:
Nimero de titulos protestados - em re-
lagao ao ano de 1990 crescimento de
208,42%, em relagao ao ano de 1989
crescimento de 67,24%; Arrecadagao
or¢gamentéria federal - em relagao ao
ano de 1990 queda de -10,69%, em re-
lagao ao ano de 1989 crescimento de
41,56%; Arrecadagao orgamentdri2
municipal - em relagao ao ano de 1990
crescimento de 24,13%, em relacao ao
ano de 1989 crescimento de 78,78%;
Consumo faturado de energia elétrica
do sctor industrial - em relagao ao ano
de 1990 crescimento de 5,46%, em re-
lagao ao ano de 1989 crescimento de
32,34%; Namero de automéveis co-
mercializados - em relagao ao ano de
1990 queda de -9,94%, em relagao ao
ano de 1989 queda de -35,71%; Nime-
ro de veiculos utilitarios comercializa-
dos - em relacao ao ano de 1990 cres-
cimento de 18,48%, em relacio ao ano
de 1989 crescimento de 87,83%; Nime-
ro de caminhdes comercializados - em
relagao ao ano de 1990 queda de -
19,90%, em relagao ao ano de 1989
queda de -14,36%; Volume produzido
de fios de seda - em relacdo ao ano de
1.990 queda de 12,62%, em relagao ao
ano de 1989 queda de -19,12%; Volume
produzido de fios de algoddo - em rela-
G40 ao ano de 1990 crescimento de
2,84%, em relacao ao ano de 1989 que-
da de -6,04%.

Os dados referentes a arrecadagao
estadual de ICMS dos setores indus-
trial, comercial e agricola nao abran-
gem os seis primeiros meses do ano de
1991, restringindo-se aos meses de ja-
neiro a maio. Assim, sendo, para estes
indicadores a andlise comparativa ba-
seou-se na média mensal observada du-
rante os cinco primeiros meses do ano
de 1991, relativamente ao igual periodo
dos anos de 1990 e 1989;

Para estes indicadores as variagoes
percentuais observadas foram as se-
guintes: Arrecadagao de ICMS do se-
tor industrial - em relagao ao ano de
1990 crescimento de 38,78%, em rela-
¢ao ao ano de 1989 crescimento de
8,56%:; Arrecadagao de ICMS do setor
comercial - em relacao ao ano de 1990
crescimento de 21,53%, em relagio ao
ano de 1989 queda de -17,06%; Arre-
cadagido de ICMS do setor agricola -
em relagao ao ano de 1990 crescimento
de 105,54%, em relagao ao ano de 1989
queda de -5,00%.

Além da arrecadacao de ICMS des-
tes trés setores foram levantados dados
sobre a arrecadagao de ICMS de qua-
tro ramos de atividade do setor comer-
cial - caracterizando-se a evolugao do
consumo de bens de consumo duréveis,
semi- duraveis e de consumo imediato.

Como os dados disponiveis sobre es-
tes quatro indicadores compreendem
somente 0 ano de 1990 € os trés primei-
ros meses do ano de 1991, a anélise de
seus comportamentos limitou-se a
comparagao entre o primeiro trimestre
daquele ano e 0 mesmo periodo do ano
corrente.

Da mesma forma que os demais indi-
cadores, extraiu-se 2 média mensal dos
trés primeiros meses de 1991 compa-
rando-se com a média mensal de igual
periodo do ano de 1990. As variagoes
percentuais foram as seguintes: Veicu-
los automotores - em relagao ao ano de
1990 queda de -59,55%; Aparelhos ele-
troeletronicos - em relagio ao ano de
1990 crescimento de 23,58%; Artigos
do vestuario - em relagdo ao ano de

1990 crescimento de 54,93%; Super-
mercados - em relagdo ao ano de 1990
crescimento de 7,74%.

Realizando-se um balango entre os
indicadores apresentados, observa-se
que:

-Dos 17 indicadores analisados com-
parativamente ao ano de 1990, 11 obti-
veram crescimento e 6 apresentaram
queda (o nimero de titulos protestados
enquadra-se neste grupo dado o fato de
que um crescimento neste indicador
suscita retragao do nivel de atividade
econdmica).

-No comparativo entre os primeiros
6 meses de 1991 e 0 mesmo periodo do
ano de 1989 o resultado foi o seguinte:
houve crescimento em 5 indicadores,
os 8 restantes obtiveram variagdes per-
centuais negativas (aplica-se aqui o
mesmo raciocinio anterior para o nii-
mero de titulos protestados).

Relativamente ao primeiro semestre
do ano de 1990 o nivel de atividade da
economia local, no corrente ano, de-
monstrou uma recuperagao de folego -
com base nos dados apresentados por
indicadores como arrecadagio de
ICMS, consultas ao SPC e consumo de
energia elétrica, € perceptivel a perfor-
mance favordvel dos setores comercial,
industrial e agricola. No comparativo |
1991/1989 o saldo favorece o ano de
1989.

Levando-se em consideragio que o
ano de 1989 nio foi caracterizado por
forte retomada do crescimento econd-
mico, o fato de o desempenho da ativi-
dade econdmica, durante o primeiro
semestre de 1991, ter posicionado-se
entre os desempenhos apresentados
por 89 e 90 pressupde a existéncia de
uma recuperagao, ainda que bastante
lenta, do nivel de atividade dos princi-
pais setores econdmicos. A tendéncia é
que o ano de 1991 termine com o nivel
de atividade econdmica estabilizado
e€m um patamar pr6Ximo ou pouco su-
perior ao ano de 1989.

JOSE ADIRSON GIANOTTO NASCIMENTO
Assessor Econémico
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O MINISTRO DE ESTADO DO
TRABALHO E DA PREVIDENCIA
SOCIAL, no uso da atribui¢ao que lhe
confere o art. 87, paragrafo tnico , in-
ciso, II, da Constituicao,

CONSIDERANDO a Lei n® 7.787,
30 de junho de 1989;

CONSIDERANDO a Lei n? 8.177
de 12 de marco de 1.991;

CONSIDERANDO a Lei n® 8.178,
de 12 de margo de 1.991;

CONSIDERANDO a Lei n® 8.212,
de 24 de julho de 1.991;

CONSIDERANDO a Medida Pro-
viséria n? 298, de 29 de julho de 1.991;

CONSIDERANDO o Regulamen-
to do Custeio da Previdéncia Social,
aprovado pelo Decreto n? 83.081, de 24
de janeiro de 1.979, com as alteragdes
do Decreto n® 90.817, de 17 de janeiro
de 1.985, e legislacao subsequente, re-
solve:

Art. 12 - Os valores dos salarios-
de-contribuigdo do segurado emprega-
do e dos segurados autdénomos, empre-
gador e facultativo serao atualizados, a
partir de 12 de agosto de 1991, de acor-
do com os anexos I e II desta portaria.

Art. 22 - A partir de 12 de agosto
de 1991, o limite maximo do sal4rio-de-
contribuicao sera de Cr$ 170.000,00
(cento e setenta mil cruzeiros).

Parégrafo Ginico - As contribui-
¢oes da empresa ndo estdo sujeitas a
limites de incidéncia.

Art.3? - A contribuigio do empre-
gado doméstico, relativa a agosto de
1991, incidir4 sobre os valores de Cr$
17.000,00 (dezessete mil cruzeiros) a
Cr$ 51.000,00 (cincoenta e um mil cru-
zeiros), a aliquota de 20% (vinte por
cento), incide sobre a remuneragio
constante do contrato de trabalho re-
gistrado na Carteira de Trabalho e Pre-
vidéncia Social, sendo 12% (doze por
cento) do empregador ¢ 8% (oito por
cento) do empregado doméstico.

Art. 42 - O salario declarado do
contribuinte em dobro, a partir de 12 de
agosto de 1991, terd como limite mini-
mo de Cr$ 17.000,00 (dezessete mil cru-
Zeiros).

Parégrafo tnico - A aliquota de
contribuicio ser de 10% (dez por cen-
to) para o saldrio declarado de valor até
Cr$ 51.000,00 (cinquenta e um mil cru-

INSS

zeiros) e de 20% (vinte por cento) para
o sal4rio declarado nos valores de Cr$
51.000,01 (cinquenta e um mil cruzeiros
€ um centavo) a Cr$ 170.000,00 (cento
e setenta mil cruzeiros).

Art. 52 - A partir da competéncia
agosto de 1991, as contribuigdes devi-
das a Seguridade Social serao recolhi-
das até o 5° (quinto) dia fitil do més
subsequente ao da competéncia.

Art. 6° - A partir da competéncia
julho de 1991, sobre os débitos de qual-
quer natureza para com a Segurida So-
cial incidir4 a TRD acumulada, calcu-
lada desde o dia em que o débito deve-
ria ter sido pago até o dia anterior ao
do seu efetivo pagamento, sem prejuizo
da aplicagdo de multa prevista na legis-
lagao de regéncia.

Art.72 - Os valores dos sal4rios-de-
contribuigao fixados por metro quadra-
do, para serem aplicados exclusiva-
mente as obras particulares de ccnstru-
¢ao civil, em agosto de 1991, serao re-
ajustados em 33,73% (trinta e trés intei-
ros e setenta e trés centésimos por cen-
to).

Art. 82 - O valor da cota do salério-
familia, a partir de 05 de abril de 1991,
serd de Cr$ 1.360,00 (um mil trezentos
e sessenta cruzeiros) para o segurado

PORTARIA N2 3.400, DE 08 DE AGOSTO DE 1991

com remunerag¢ao mensal de valor até
Cr$ 51.000,00 (cinquenta e um mil cru-
zeiros) e de Cr$ 170,00 (cento e setenta
cruzeiros) para o segurado com remu-
neragido mensal superior a Cr$
51.000,00 (cinquenta ¢ um mil cruzei-
108).

Par4grafo tnico - Os complemen-
tos positivos apurados ap0s a data esta-
belecida no caput deste artigo deverao
ser pagos na competéncia agosto de
1991.

Art. 92 - O valor minimo para re-
curso as Turmas do Conselho de Re-
cursos da Previdéncia Social - CRPS,
em agosto de 1991, serd de Cr$
56.063,59 (cinquenta e seis mil,sessenta
e trés cruzeiros e cinquenta e nove cen-
tavos).

Art 10 - As demais disposigdes da
Lein?8.212, de 24 de julho de 1991, nao
contempladas nesta Portaria serao ob-
jeto de regulamentagao, observando o
prazo previsto do artigo 103 da referida
Lei.

Art.11- O INSS e aDATAPREY
adotarao as providéncias necessérias
ao cumprimento do disposto nesta Por-
taria.

Art. 12 - Esta Portaria entra en
vigor na data de sua publicagao.

ANEXO I
TABELA DE CONTRIBUIGAO DO SEGURADO EMPREGADO
PARA O MES DE AGOSTO DE 1991

SALARIO-DE-CONTRIBUIGAO ALfQuoTA
(Cr$) (%)
até  51.000,00
de 51.000,01 até 85.000,00 9
de 85.000,01 até 170.000,00 10

Obs.: Percentuais incidentes de forma nao cumulativa
(art.33 do Regulamento de Custeio da Previdéncia Social).
ANEXO II
ESCALA DE SALARIO-BASE PARA OS SEGURADOS AUTONOMO, EMPREGADOR (CONTRI-
BUINTE POR TEMPO DE FILIAGCAO) E FACULTATIVO PARA O MES DE AGOSTO DE 1991.

CLASSE TEMPO DE FILIAGAO SALARIO-BASE AL{QUOTA

CONTRIBUICAO

(ANO) (Cr$) (%) (Ce5)
1 Até 1 17.000,00 10 1.700,00
2 Maisde 1até 2 34.000,00 10 3.400,00
3 Maisde 2até 3 51.000,00 10 5.100,00
4 Maisde 3até 4 68.000,00 20 13.600,00
5 Maisde 4até 6 85.000,00 20 17.000,00
6 Maisde 6até 9 102.000,00 20 20.400,00
7 Mais de 9 até 12 119.000,00 20 23.800,00
8 Maisde 12até 17 136.000,00 20 27.200,00
9 Mais de 17 até 22 153.000,00 20 30.600,00
10 Mais de 22 170.000,00 20 34.000,00
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INSS

PORTARIA N 3401, DE 08 DE AGOSTO DE 1991

O MINISTRO DE ESTADO DO
TRABALHO E DA PREVIDENCIA
SOCIAL, no uso da atribuigao que lhe
confere o art. 87, paragrafo tnico, inci-
so II, da Constituigao,

CONSIDERANDO a Lei n® 8.178,
de 12 de margo de 1991;

CONSIDERANDO a Lei n? 8.212,
de 24 de julho de 1991;

CONSIDERANDO a Lei n® 8.213,
de 24 de julho de 1991;

CONSIDERANDO a Consolida-
¢ao das Leis da Previdéncia Social, ex-
pedida pelo Decreto n®89.312, de 23 de
janeiro de 1984 e legislagao sub-
sequente, resolve:

Art. 12 - A partir de 1° de agosto
de 1991, os valores dos bencficios de
prestagao continuada pagos pela Previ-
déncia Social serao mantidos nos mes-
mos valores de margo de 1991.

Parégrafo tinico - A partir de 1° de
agosto de 1991, os valores dos benefi-
cios de prestagdo continuada da Previ-
déncia Social auxilio-doenga, auxilio
reclusio (valor global), aposentadorias
¢ pensdo por morte (valor global) - nao
poderio ser inferiores a Cr$ 17.000,00
(dezessete mil cruzeiros).

Art. 22 - A partir de 12 de agosto
de 1991, o maior valor-teto do salario-
de-beneficios serd de Cr$ 170.000,00
(cento e setenta mil cruzeiros).

Art. 3° - Para fins de reajuste, os
beneficios revistos de acordo com o
artigo 58 do Ato das Disposigoes
Constitucionais Transitorias € a Porta-
ria/MPAS n® 4.426, de 08 de margo de
1989, nao estao sujeitos ao maior valor-
teto do salario-de-beneficio.

Art. 4° - A partir de 05 de abril de
1991, serao os seguintes valores dos be-
neficios temporariamente pagos pela
Previdéncia Social:

I - renda mensal vitalicia: Cr$§

| 17.000,00 (dezessete mil cruzeiros);

II - Auxilio-funeral: pagamento
Gnico de até Cr$ 17.000,00 (dezessete
mil cruzeiros) ao executor do funeral e
de Cr$ 17.000,00 (dezesste mil cruzei-
ros) se o executor for dependente, limi-
tada a concessdo ao segurado falecido
com rendimento mensal inferior ou
igual Cr$ 51.000,00 (cinquenta ¢ um mil

cruzeiros);

III - auxilio-natalidade: pagamen-
to tnico de Cr$ 5.000,00 (cinco mil cru-
zeiros) a segurada gestante ou ao segu-
rado pelo parto de sua esposa ou com-
panheira ndo segurada, limitando-se a
concessao ao segurado com remunera-
¢do inferior ou igual a Cr$ 51.000,00
(cinquenta e um mil cruzeiros);

Art. 52 - A partir de 05 de abril de
1991, dos beneficios de prestagao con-
tinuada da Previdéncia Social - auxilio-
doenga, auxilio-reclusao (valor global),
aposentadorias, pensao por morte (va-
lor global) e renda mensal vitalicia -
terao seus valores mensais correspon-
dentes a Cr$ 17.000,00 (dezessete mil
cruzeiros).

§ 12 - as diferencas apuradas de
acordo com o disposto no caput deve-
rao ser pagas em 24 (vinie e quatro)
parcelas mensais consecutivas, a partir
da competéncia agosto de 1991, e re-
ajustadas nas mesmas épocas € na mes-
ma proporgao em que forem reajusta-
dos os demais beneficios de prestagio
continuada da Previdéncia Social.

§2°-No casode a primeira parcela
corresponder a valor igual ou inferior a
200,00 (duzentos cruzeiros), ovalor to-
tal da diferenga apurada serd pago em
parcela tinica.

Art. 62 - A partir de 05 de abril de
1991, os valores dos peciilios decorren-
tes de acidente de trabalho serao de
Cr$ 127.500,00 (cento e vinte e sete mil
e quinhentos cruzeires), no caso de in-
validez, e de Cr$ 255.000,00 (duzentos
e cinquenta e cinco mil cruzeiros), no
caso de morte.

Art. 7° - A partir de 12 de agosto
de 1991, os valores dos beneficios con-
cedidos com as vantagens da Lei n?
1.756/52 deverao corresponder a uma,
duas e trés vezes o valor de Cr$
17.000,00 (dezessete mil cruzeiros),
acrescidos de 20% (vinte por cento); o
valor minimo das aposentadorias de ae-
ronautas, concedidas com base na Lei
n? 3.501/58, com alteragao da Lei n®
4.262/63 sera de Cr$ 17.000,00 (dezes-
sete mil cruzeiros).

Art. 82 - A partir de 12 de agosto
de 1991, os pagamentos dos beneficios

da Previdéncia Social deverao ser efe-
tuados mediante autorizagdo, obser-
vando o seguinte critério:

I - valores até Cr$ 999.000,00 (no-
vecentos e noventa e nove mil cruzei-
ros), pelos postos do INSS;

II - Valores de Cr$ 999.000,01 (no-
vecentos e noventa e nove mil cruzeiros
e um centavo) até Cr$ 4.999.999,99
(quatro milhdes novecentos € noventa
e nove mil, novecentos € noventa e nove
cruzeiros e noventa e nove centavos),
pelas Diregdes Regionais do INSS;

IIT - valores a partir de Cr$
5.000.000,00 (cinco milhdes de cruzei-
ros), pela Presidéncia do INSS.

Art. 9° - Fica extinta a concessao
dos seguintes beneficios com data de
inicio posterior a 24 de julho de 1991:

I - peciilio pago aos dependentes
do segurado aposentado que volta a
exercer atividade abrangida pelo regi-
me Geral de Previdéncia Social;

IT - abono de permanéncia em ser-
vigo no percentual 20% (vinte por cen-
to) do salario-de-beneficio do segura-
do com 30 (trinta) a 34 (trinta e quatro)
anos de servigo;

II - auxilio-suplementar decor-
rente de acidente de trabalho.

Art. 10 - Fica extinto o Programa
de Previdéncia Social aos estudantes,
instituido pela Lei n® 7.004, de 24 de
junho de 1982, mantendo-se o paga-
mento dos beneficios de prestagio con-
tinuada com data de inicio até a entrada
em vigor da Lein® 8.213, de 24 de julho
de 1991.

Art. 11 - As demais disposig¢oes da
Lei 8.213, de 24 de julho de 1991, nio
contempladas nesta Portaria serdo ob-
jeto de regulamentagao, observando o
El:zo previsto no artigo 154 dareferida

i

Art. 12 - O INSS ¢ a DATAPREV
adotarao as providéncias necessarias
a0 cumprimento do disposto desta Por-
taria.

Art. 13 - Esta Portaria entra em
vigor na data de sua publicagio.

Art. 14 - Revogam-se as disposi-
¢oes em contrario.

(of.n® 193/91)
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Estabelece os procedimentos rela-
tivos a concessao do seguro-desempre-
go. :

O CONSELHO DELIBERATIVO
DO FUNDO DE AMPARO AQ TRA-
BALHADOR-CODEFAT, no uso das
atribuigdes que lhe confere o inciso V
do art. 19 da Lei n® 7.998, de 11 de
janeiro de 1990, resolve:

I - DA FINALIDADE DO SEGU-
RO-DESEMPREGO

Art. 12 - O programa do Seguro-
Desemprego tem por finalidades:

I - prover assisténcia financeira
temporaria ao trabalhador desempre-
gadoemvirtude de despedida sem justa
causa;

IT - auxiliar o trabalhador que re-
gucrer 0 seguro- desemprego na busca

€ novo emprego podendo, para esse
efeito, promover a sua reciclagem pro-
fissional.

II - DA HABILITACAO

Art. 22 - Tera direito a perceber o
Seguro-Desemprego o trabalhador
despedido sem justa causa, que com-
prove:

I - ter recebido salérios consecuti-

vos, no periodo de 6 (seis) meses ime-
diatamente anteriores 2 data da despe-
dida, de uma ou mais pessoas juridicas,
fisicas equiparadas as juridicas;
. II-ter sido emtpregado de pessoa
juridica ou pessoa fisica equiparada a
juridica ou ter exercido atividade legal-
mente reconhecida como’ auténoma
durante pelo menos 15 (quinze) meses
nos iltimos 24 (vinte ¢ quatro) meses;

IIT - ndo estar em gozo de qualquc’r
beneficio da Previdéncia Social. exce-
tuando o auxilio-acidente e o auxilio-
suplementar previsto na Lei n® 6.367
de 19 de outubro de 1976, bem como N
abono de permanéncia em SETVigo pre-
visto na Lein® 5.890, de 8 de junho de
1973, ‘

IV - nao estar em gozo de auxilio-
desemprego; )

V - nao possuir renda prépria de
qualquer natureza suficiente 3 sua ma-
nutengao e de sua familia.

Parégrafo Ginico - considera-se um
més de atividade, para efeito do item I1
do artigo 22, a fracao igual ou superior
a 15 (quinze) dias, nos termos da Con-
solidagao das Leis do Trabalho.

Art. 3° - A comprovagio dos re-

quisitos citados no caput ¢ nos incisos I
e Il do artigo anterior devera ser feita:

I - mediante as anotagoes na Car-
teira de Trabalho e Previdéncia Social
- CTPS;

11 - pela apresentagao de Termode
Rescisao do Contrato de Trabalho-
TRCT, instituido pela Portaria do Mi-
nistério do Trabalho e da Previdéncia
Social n? 3.750, de 23 de novembro de
1990, desde que devidamente quitado,
ou de outro documento utilizado para
o levantamento dos depbésitos do Fun-
do de Garantia por Tempo de Servigo-
FGTS;

IIT - por meio de documentos e
carnés de contribuigdes previdencia-
rias, se for o caso;

IV - mediante verificagao a cargo
da fiscalizagao trabalhista ou previden-
ciria, quando couber.

Parégrafo tinico - A comprovagao
dos demais requisitos serd feita me-
diante declaragao firmada pelo proprio
trabalhador.

111 - DA CONCESSAO DO SEGU-
RO-DESEMPREGO

Art. 4° - O Seguro-Desemprego
ser4 concedido ao trabalhador desem-
pregado, por periodo méximo de 4
(quatro) meses, de forma continua ou
alternada, a cada periodo aquisitivo de
16 (dezesseis) meses, contados da data
de despedida que deu origem a primei-
ra habilitagao.

Art. 52 - O valor do beneficio sera
fixado em cruzeiros, na data de sua con-
cessao, corrigido pelo Indice Nacional
de Pregos ao Consumidor - INPC.

§ 1° - As faixas salariais a que se
refere o art. 52 da Lein®7.998, de 11 de
janeiro de 1990, serao corrigidas pelo
indice Nacional de Pregos ao Consumi-
dor-INPC, observando o disposto nos
itens I e II da Resolugao n® 15, de 26 de
abril de 1991, deste Conselho.

§ 2¢ - Para fins de apuragao do
beneficio, serd considerada a média
dos salarios dos trés altimos meses de
trabalho, devidamente atualizados pelo
Indice Nacional de Pregos a0 Consumi-
dor- INPC, observando o disposto no
item IIT da Resolugdo n? 15, de 26 de
abril de 1991, deste Conselho.

§ 3° - O valor do beneficio nao
poder4 ser inferior ao valor do salario

SEGURO-DESEMPREGO

Resolucéo n9 19, de 03 de julho de 1991

minimo.

§ 42 - Ainda que nao tenha o em-
pregado integralmente em qualquer
dos 3 (trés) altimos meses, o salario
sera calculado com base no més com-
plcto de trabalho.

§ 52 - Na hipo6tese de o trabalhador
perceber salério fixo com parte varia-
vel, a composigao do salario para o cél-
culo do seguro-desemprego tomaré
por base ambas as parcelas.

§ 62 - Quando o beneficidrio per-
ceber saldrio por quinzena, por semana
ou por hora, o valor do seguro-desem-
prego sera calculado com base no que
seria o seu salario mensal equivalente,
tomando-se por base, para essa equiva-
1€ncia, o més de 30 (trinta) dias ou 220
(duzentos e vinte) horas.

§ 7° - Para o trabalhador em gozo
de auxilio- doenga ou convocado para
prestagao de servigo militar, bem assim
na hipétese de nao ter percebido, do
mesmo empregador, os 3 (trés) Gltimos
saldrios, o valor do beneficio basear-se-
4 na média dos 2 (dois) tdltimos ou,
ainda, no valor do ltimo salario.

Art. 6° - O Seguro-Desemprego ¢
pessoal, intransferivel, salvo nos casos
de:

I - morte do segurado, para efeito
de recebimento das parcelas vencidas,
guando serd pago aos dependentes me-

iante apresentagao de alvaré judicial;

Il - grave moléstia do segurado,
comprovada pela pericia médica do
Instituto Nacional do Seguro Social-
INSS, quando serd pago ao seu cura-
dor, provisorio ou definitivo, ou ao pro-
curador admitido pela Previdéncia So-
cial.

Art. 7° - A concessao do Seguro-
Desemprego poderé ser retomada a ca-
da periodo aquisitivo, desde que satis-
feitas as condigoes arroladas no art. 2°
destaresolugdo com excegdo doitemII.

Art. 8° - No ato da despedida, o
empregador forneceré ao trabalhador
o Requerimento do Seguro-Desempre-
go, com a Comunicagao de Dispensa-
CD, nos quais deverao constar as infor-
magoes da Carteira de Trabalho e Pre-
vidéncia Social e dos demais documen-
tos de sua algada, que permitam ao
trabalhador habilitar-se ao Seguro-De-
semprego.
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Arxt 92 - O trabalhador, a partir do
72 (sélimo) e até 120° (centésimo vigé-
simo) dia, contados da data de sua de-
missao, podera encaminhar o requeri-
mento de Seguro- Desemprego ao Mi-
nistério do Trabalho e da Previdéncia
Social- INSS ou ao Sistema Nacional de
Emprego-SINE.

§ 1°- No caso das localidades onde
nao cxistam os 6rgaos citados no caput
deste artigo, o Requerimento de Segu-
ro-Desemprego-SD poderé ser enca-
minhado por outra entidade autorizada
pelo Ministério do Trabalho e Previ-
déncia Social.

§ 2° - No ato da entrega do reque-
rimento, o 6rgao recebedor fornecera
comprovante.

Art. 10 - O Ministério do Trabalho
¢ da Previdéncia Social enviard docu-
mento de Pagamento do Seguro-De-
semprego-SD ao domicilio bancério
previamente escolhido pelo trabalha-
dor habilitado.

§ 1° - Havera comunicagao ao in-
teressado sempre que o Ministério do
Trabalho e da Previdéncia Social pro-
ceder a mudanga do domicilio bancario
originalmente escolhido.

§ 22 - Na hipétese de nao ser con-
cedido o Seguro-Desemprego, o tra-
balhador sera comunicado dos motivos
do indeferimento.

§ 32 - Do indeferimento do pedido
do Seguro- Desemprego, cabera recur-
s0 a0 Ministério do Trabalho e da Pre-
vidéncia Social, por intermédio do Ins-
tituto Nacional do Seguro Social-INSS,
no prazo de 90 (noventa) dias, contados
da data em que o interessado tiver cién-

cia.

IV - DO PAGAMENTO

Art. 11 - ressalvados os casos pre-
vistos no artigo 6° desta resolugao, o
beneficio sera pessoalmente recebido
pelo segurado, no domicilio bancario
por cle indicado, mediante apresenta-
gao:

a) da Carteira de Trabalho e Pre-
vidéncia Social; )

b) do documento de identificagao
no Programa de Integragao Social- PIS
ou Programa de Assisténcia ao Servi-
dor Publico-PASEP;
6B c¢) da comunicagao de Dispensa-

d) do Termo de Rescisao do Con-
trato de Trabalho-TRCT, devidamente
quitado; e

e) de documento de levantamento
dos dep6sitos no Fundo de Garantia
por Tempo de Servigo-FGTS, ou com-
provante de sua utilizagao com aquisi-
Gao da casa prépria.

§ 12 - O agente pagador deverd
conferir os critérios de habilitagao e
registrar o pagamento da parcela na
Carteira de Trabalho e Previdéncia So-
cial do trabalhador, sobrepondo o ca-
rimbo autografado do caixa nas folhas
de “anotagoes gerais”.

§ 22 - Para efeito de comprovagio
de pagamento do beneficio utilizar-se-
a0 Documento de Pagamento do Segu-
ro-Desemprego-DSD.

Art. 12 - O pagamento da primeira
parcela corresponderd aos primeiros
30 (trinta) dias de desemprego, a con-
tar da data da despedida.

§ 1° - O trabalhador fari jus ao
pagamento integral das parcelas sub-
sequentes para cada més de desempre-
go, ou no tltimo periodo de desempre-

o, por fragao igual ou superior a 15
%quinze) dias de desemprego.

§ 2° - As parcelas subsequentes
serao recebidas a cada intervalo de 30
(trinta) dias, contados da emissdo da
parcela anterior. ;

V-DASUSPENSAO OU CANCE-
LAMENTO DO SEGURO-DESEM-
PREGO

Art. 13 - O pagamento do Seguro-
Desemprego serd suspenso nas seguin-
tes situagoes:

I - admissao do trabalhador em
novo emprego;

II - 1nicio de percepgao de benefi-
cio de prestacao continuada da Previ-
déncia Social, exceto o auxilio-aciden-
te, o auxilio-suplementar e o abono de
permanéncia em Servigo;

I1I - inicio de percepgao de auxilio-
desemprego.

Paragrafo tinico - Caso o motivo da
suspensao tenha sido a admissao em
novo emprego, que implica em nao re-
cebimento integral do Seguro-Desem-
prego, o trabalhador poderéa receber as
parcelas restantes do mesmo periodo
aquisitivo, desde que venha a ser nova-
mente despedido sem justa causa.

Art. 14 - O Seguro-Desemprego
serd cancelado:

I - pela recusa, por parte do traba-
lhador, de outro emprego condizente
com sua qualificagdo e remuneragao
anterior;

II - por comprovagao de fraude
visando a percepgao indevida do bene-
ficio do Seguro-Desemprego;

IIT - por morte de segurado.

Parégrafo tnico - Nos casos pre-
visto nos 1ncisos I, II e III, deste artigo,
o Seguro-Desemprego serd cancelado
por 2 (dois) anos, dobrando-se este
prazo em caso de reincidéncia.

DISPOSICOES FINAIS

Art. 15 - Instituto Nacional do Se-
guro Social-INSS, por intermédio de
seus Postos, e o Sistema Nacional de
Emprego-SINE, auxiliarao o trabalha-
dor desempregado na busca de novo
emprego, podendo ainda promover sua
reciclagem profissional.

Art. 16 - Esta Resolugao entra em
vigor na data de sua publicagio, revo-
gada a Instrugao Normativa-MTB n2
04, de 13 de fevereiro de 1990, e demais
disposigdes em contrario.

JOAO DE LIMA TEIXEIRA FILHO
Presidente
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TABELA PRATICA
INDICADORES ECONOMICO-FINANCEIROS

INDICADORES| SALARIO |SALARIO |POUPANCA | MVR VRF. UP.C F.GTS. VRR OVER BTN. TR
MININO FAMILIA ) 3) 1* Sub-Regido | LIQUIDO
1) ()
MESES VAL (Ce$) | VAL (Cc5) REND. % VAL (Cr§) | VAL(CS) | VAL(CeS) | REND.% | VAL(Cr$) REND. % VAL (Cr$) VAR %
SETEMBRO/%0 6.056,31 8,13 13,4142 1.054,97 776,04 684,58 13,1283 980,87 14,01 59,0576 -
OUTUBRO/% 6.425,14 91,38 14,2785 1.190,53 875,78 946,46 13,9904 1.106,91 15,08 66,6465 .
NOVEMBRO/90 8329,55 11847 17,2232 1.353,75 995,83 946,46 16,9276 1.258,67 1844 75,7837 -
DEZEMBRO/%0 8.836,82 125,68 19,9869 1.579,01 1.161,54 946,46 19,6844 1.468,11 20,64 88,3941 -
JANEIRO/91 12.325,60 175,30 20,8110 1.885,18 1.386,76 1.498,71 20,5065 1.752,78 19,77 105,5337 .
FEVEREIRO/91 15.895,46 226,07 7,5350 2.266,17 1.667,02 1.49871 7,2639 2107,02 6,82 126,8621 7,00
MARCO/91 17.000,00 241,78 9,0425 1.783,71 1.49871 87675 891 135,7424 850
ABRIL/91(*) 17.000,00 241,78 9,4746 1.935,33 2.091,57 9,1986 9,90 147,2805 893
MAIO/91(**) 17.000,00 241,78 9,5349 210815 2.091,57 9,2588 921 160,4327 899
JUNHO/91(**) 17.000,00 241,78 9,9470 2.297,67 2.091,57 9,6698 933 174,8556 9,40
JULHO/91(**) 17.000,00 241,78 10,6002 2513,66 2.716,59 10,3706 10,60 191,2920 10,05
AGOS'TO/91(45) 17.000.00 170,00 12 SIR7 276628 2.716.59 10,9904 210.5160 11,95
.......................... 1.360,00

4 - Para o més de
5 - Até Cr$ 51.000

NOTAS: 1- O MVR, VRR ¢ 0 BTN foram extintos pela Lei n® 8.177 de 1 de margo de 1.991
2- A partir de margo/91 o over foi substituido pelo Fundo de Aplicagdes Financeiras (FAF)
(*) - Este valor foi acrescido do abono fixo de Cr$ 3.000,00
(**) - Osvalores referentes aos meses de maio, junho e julho serdo acrescidos de um abono fixo de Ce$ 3.000,00 mais a variagao monetéria da cesta bésica
acumulada nos meses de margo/91 a maio/91 cujo valor & Cr$ 3.131,68
3 - A partir do més de margo valores corrigidos pela TR mensal - vilido apenas p/financiamentos e contratos com reajuste baseado no BTN
Sgosw o abono corresponde a soma do valor fixo de Cr§ 3

00 mais a variagdio monetiria da cesta basica dos meses de margo a agosto

o valor do salario familia é de Cr$ 1.360,00, acima de Ces 5i.000,010 valor é de Cr$ 170,00

TABLITA -
fNDICES DE PRECOS JULHO/91
IPC/FIPE INCP/IBGE IGP/FGV
MESES , VAR % VAR % VAR.% VAR. % VAR.% VAR %
INDICE | només | 12meses | INDICE NOMES | 12meses | INDICE NOMES | 12MESES
AGO/90 1.012.749,12 11,83 3.804,71 1.171.932,39 12,18 3.831,93 903,79 12,93 3.680,26
SET/90 1.145.723,08 13,13 3.152,16 1.339.049,95 1426 319492 1.009,67 11,72 2.940,01 3
OUT/90 1.327.091,04 15,83 2.643,81 1.532.274,86 14,43 2.617,19 1.152,53 14,16 228424 AS DIVIDAS
NOV/90 1.573.399,14 18,56 2.175,50 1.791.535,77 1692 2.039,79 1.353,79 17,45 1.922,39 VENCIDAS
DEZ/9 1.825.615,02 16,03 1.639,08 2.134.435,72 19,14 1.585,15 1.576,56 16,46 1.476,56 A PARTIR DO
JANS91 2.209.359,30 21,02 1.105,88 2.581.600,00 20,95 1.111,86 1.890,83 19,93 999,96 DIA 04/07
FEV/91 2.663.161,70 20,54 754,24 3.103.083,20 20,20 737,21 2.289,94 21,11 675,96 SERAO
MAR/91 2.862.366,20 7,48 412,61 3.468.936,71 11,79 413,73 2.455,96 7,25 358,98 :
ABR/91 3.068.170,33 719 35717 | 3.642.730,44 501 370,44 2670,50 874 ag2s | DEFLACIONADAS
MAI/91 3.244.896,94 5,76 345,50 3.886.064,83 6,68 367.68 284,75 6,53 337,80 PELO FATOR
JUN/M91 3.562.247,86 9,78 337,84 3.125,28 9,86 341,19 DO DIA 03/07
JUL/91 3.964.781.87 11,30 337,80 3.52620 12,83 340,60
OBS: IPC - [NDICE DE PRECOS AO CONSUMIDOR; INPC - {[NDICE NACIONAL DE PRECOS AO CONSUMIDOR; IGP - INDICE GERAL DE PRECOS
INSS (Competéncia setembro)
TRABALHADOR ASSALARIADO TABELA IRRF - ASSALARIADO
BASE DE CALCULO (Cr$) ALIQUOTA (%) RENDA MENSAL (Cr$) ALIQUOTA (%) | PARCELA A DEDUZIR
ATE 51.000,00 8 ATE 120.000,00 ISENTO —
DE 51.000,01 ATE 85.000,00 9 DE 120.000,01 A 400.000,00 10 12.000,00
DE 85.000,01 ATE 170.000,00 10 ACIMA DE 400.000,00 25 72.000,00

21-Cr$10

1. Para determinagéo da base de cdlculo e do imposto ndo serdo considerados os centavos.

2. Na determinacio da base de cdlculo suijeito a incidéncia do imposto, poderado ser deduzidos:

.0&),00 por dependente, até o limite de 5 dependentes. )
2.2 - Cr$ 120.000.00, correspondentes 4 parcela isenta dos rendimentos provientes de aposentadoria e penséo.
2.3 - o valor da contribuigdo paga, no més, para a Previdéncia Social da

nido, dos Estados, do Distrito Federal e dos Municipios.

2.4 - o valor da pensio judicial paga.

TAXA REFERENCIAL DIARIA

. CE ACUMULADO | {NDICE ACUMULADO i {NDICE ACUMULADO | {NDICE ACUMULADO
DiAs | TAxADIARIA | IND! ribs f gt DIAS TAXA DIARIA ACUM AT
1 ,487818% 1,0000000 1,6594145 16 ,522415% 1,0571389 1,7542315
2 ,487818% 1,0048782 1,6675093 17 ,000000% 1,0626616 1,7633959
3 ,000000% 1,0097802 1,6756437 18 ,000000% 1,0626616 1,7633959
4 ,000000% 1,0097802 1,6756437 19 ,522415% 1,0626616 1,7633959
5 1496839% 1,0097802 1,6756437 20 \522415% 1,0682131 1,7726081
6 1496839% 1,0147971 1,6839690 21 ,522415% 1,0737936 1,7818685
7 ,496839% 1,0198390 1,6923356 2 ,522415% 1,0794032 1,7911772
8 ,507434% 1,0249060 1,7007437 23 S22415% 1,0850422 1,8005346
9 ,507434% 1,0301067 1,7093739 24 ,000000% 1,0907106 1,8099409
10 ,000000% 1,0353338 1,7180478 25 ,000000% 1,0907106 1,8099409
1 ,000000% 1,0353338 1,7180478 2 \S22415% 1,0907106 1,8099409
12 \522415% 1,0353338 1,7180478 27 ,522415% }W 1,8193963
13 ,522415% 1,0407426 1,7270232 2 ,522415% ok 1,8289011
14 ,522415% 1,0461796 1,7360454 323 ,:gxzz ey img
52241 » ;
15 522415% 1,0516450 Laasie Al ' 000000% 1,1195000 18577144
TR NO MES 10,050000% 1,1005000
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Comércio

Opcao pela criatividade

Sempre se diz que € nos momentos de crise que surgem as
solucoes mais criativas. E hoje, com tantas dificuldades, mais do
que nunca usar a criatividade esta se tornando uma
questao de sobrevivéncia no mercado

m tempos de recessao, de quedas

do consumo ¢ do poder aquisitivo
da populagdo, ¢ com a classe média
(principal filao de consumo do comér-
cio) sem esperangas ¢ descrente no fu-
turo, os empresarios maringaenses ape-
lam para a criatividade na tentativa de
sair de mais esta crise.

ta alto na equipe de vendedores. Um
fator considerado por Raquel Gimenez
como de suma importancia. “O cliente
quer ser bem tratado. Tanto que tem
pessoas que somente compram com de-
terminado funcionério”, explica.
CREDIARIO: Outro chamariz utili-
zado pelo empresariado de Maringé

res de mercadorias. Nossa margem de
lucro é praticamente zero”, afirma.
Apesar de estar descrente no futuro,
Edir Teixeira, com 16 anos de pratica,
lembra de j4 ter vivido crises piores.

“Do final de 1985 até a implantagio
do primeiro Plano Cruzado, as coisas
estiveram pretas. Se agora podemos ver
o final do tinel, naqueles dias era um
breu s6”. Dentro deste pensamento, o
gerente espera um fortalecimento do
cruzeiro, € uma recuperagao do salario
do trabalhador.

SEM HORIZONTE: Mas se forem
levados em conta os dados divulgados
em agosto, a moeda brasileira est4 mais
para atleta em fim de carreira do que
para maratonista. Pelos nimeros dos

As campanhas para con-
quistar clientes sao fre-
quentes, ¢ as placas com
ofertas ¢ de liquidagoes fo-
ram incorporadas as vitri-
nes das lojas do comércio
da cidade. Nessa verdadei-
ra guerra para aquccer o
consumo, sai na frente
quem for ousado ¢ possuir
idéias pionciras.

Um cxemplo ¢ dado pela
cmpresaria Raquel de Fati-
ma Gimenez Crestani. Pro-

institutos econdmicos, 0 sa-
lario minimo pago no més
passado corresponde a um
quinto do valor real do re-
cebido pelo trabalhador
em margo de 1990.

Se o salério compra hoje
cinco vezes menos do que
ha 17 meses, para o gerente
da Cartola, antiga Renas-
cenga, Luiz Gonzaga Bra-
ga, falta a Maringa um par-
que industrial melhor apa-
relhado para gerar mais ri-

prictdria darede delojas de
confecgoes Credicenter (duas em Ma-
ringa ¢ duas em Londrina), ela remode-
la o interior dos seus estabelecimentos
a cada 40 dias. Isto sem contar as caixas
de som, que entre um sucesso da dupla
Leandro e Leonardo, ¢ um hit dos ir-
maos Chitaozinho ¢ Xorord, convidam
a populagao a comprar na “ loja mais
bonita da cidade”.

Orgulhosa em ser comerciante desde
que nasceu, Raquel Gimencz diz usar
todos os métodos “possiyeis e imagina-
veis” para aumentar, o faturamento.
“Mas tudo dentro da decéncia ¢ da ho-
nestidade. Da ética profigsional”, res-
salva antes de qualquer comentario.

Além da decoragao interna da loja e
do sistema de som, a comerciante apos-

As promogoes sao um dos meios de atrair a clientela

sao os planos de pagamento, com pra-
zos de até sete meses. E tem quem vai
mais longe. D4 20 dias de caréncia para
a entrada, com a primeira parcela a ser
paga 30 dias depois.

E o caso da Felipe. De acordo com o
gerente de uma das lojas da rede na
cidade, Edir Vaz Teixeira, o plano visa
atingir quem ganha salarios menores, e
nao pode arcar com prestagoes altas.
Ou seja, a maioria dos consumidores. A
parcela da populagao que podera sal-
var, 0 que na opiniao do gerente, sera
um final de ano “dos piores”.

Uma previsao motivada pela falta de
incentivo do governo, que faz grande
parte das empresas trabalhar no ver-
melho. “Hoje somos meros repassado-

quezas. Ele critica também
a guerra da concorréncia, que obriga o

empresariado a vender abaixo do prego
de custo.

E como um produto ser vendido a
Cr$ 9.000,00, quando seu prego em
quatro prestagoes € de Cr$ 23.900,00, e
na hora de repor a mercadoria, o em-
presério ser obrigado a pagar Cr$
15.600,90. “E 0 mesmo que jogar seu
produto fora”, avalia Luiz Braga.

O gerente garante ainda que uma das
saidas para a “calmaria econdmica” em
que se encontra o pais, estd em investir
0 maximo no seu empreendimento. Ou
ser otimista como Raquel Gimenez,
que acredita que a tendéncia ¢ melho-
rar, “apesar de estarmos vivendo nao
uma crise, mas sim o caos”.
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Avenida Center

Uma vitrine de encher os olhos...

Unico no género em Maringd até o momento, o shopping
Avenida Center é considerado um empreendimento de sucesso.
Muitos lojistas que se instalaram ali se dizem
satisfeitos com as vendas, apesar da crise

Mais do que um centro de compras,
um espago de lazer. E desta forma que
o shopping Avenida Center, inaugura-
do hé quase 2 anos, € visto pelos marin-
gaenses e pelos moradores das cidades
vizinhas. Com 77 lojas dos mais varia-
dos tipos - entre elas 3 lanchonetes e 2
restaurantes - e 2 cinemas, 0 Avenida
Center se tornou um ponto de referén-
cia na cidade.

Se os consumidores ganharam com
ele uma nova opgio para as compras €
lazer, muitos empresarios do comércio
encontram ali um bom espago para seu
negécio. A maioria destes empresarios
acredita que a grande vantagem que o
shopping oferece & o horario de funcio-
namento diferenciado do restante do
comércio - das 10 da manha as 10 da
noite. Este horério atrai um grande nii-
mero de consumidores da regido, além
de facilitar a vida de quem trabalha o
dia todo, que pode, entio, réunir a fa-
milia depois das 6 da tarde e, além de
fazer compras, passar horas gostosas
ali.

Logo que foi inangurado, o shopping
Avenida Center passou por periodos
dificeis. Muitas lojas fecharam suas
portas, outras acabaram mudando para
outro lugar. Mas, na opinido de muitos,
isso é comum no inicio. Hoje o Avenida
Center mostra que veio para ficar. Pa-
lavra dos lojistas que se estabeleceram
ali e que garantem que fizeram a esco-
lha certa.

INVESTIR PRIMEIRQ: Simone Da-
rienzo Quinteiro tem uma loja de biju-
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terias no Avenida Center - a Larissa
Bijouterias - e garante que estd muito
satisfeita com a escolha que fez. “A
gente tem cliente o dia todo”, afirma
entusiasmada. Simone, antes de se ins-
talar no shopping, tinha apenas a fabri-
ca de bijuterias e vendia sna produgao
no atacado. Depois de trabalhar por
mais de 5 anos desta forma € que resol-
veu abrir a loja.

“Eu acho que o segredo esté ai. Para
abrir uma loja, € preciso investir antes,
ter uma estrutura, porque o lucro nao
vem de imediato. E € justamente neste
ponto que muita gente acaba errando”.
Esta estrutura a que Simone se refere
diz respeito a uma clientela formada,
que ela trouxe do tempo em que tinha
sb a fabrica, e disponibilidade para in-
vestir na loja no inicio. Ela afirma que
o retorno s6 vem mesmo depois de no
minimo 2 anos de funcionamento. Ou-
tro ponto que ela considera fundamen-

tal é o dono ser o administrador. “A
gente tem que estar sempre acompa-

nhando de perto para que o negdcio
possa crescer”.

“Com amudanca da loja para o shop-
ping, nosso movimento melhorou 90
por cento.” Esta afirmagao € da empre-
saria Gina Cabral, que estd no Avenida
Center h4 1 ano. Ela tinha loja
na Santos Dumont e quando mudou
para o Avenida Center, alugou um es-
paco grande demais. “No meu ramo, a
loja tem que encher os olhos do cliente.
Por isso resolvi mudar para uma me-
nor”. Gina € dona da Xita Maria, uma

loja especializada em bonecas, que re-
almente encantam os olhos. A fabrica-
¢ao € dela mesma, que cria bonecas ha
mais de 10 anos e faz questao de acom-
panhar de perto todo o trabalho de
confecgdo. A qualidade e a beleza das
bonecas produzidas por Gina cairam
como luva para uma loja no shopping.

A movimentagdo de pessoas ¢ muito
%randc e as bonecas chamam a atengao.

dificil conseguir sair daloja sem levar
uma , por menor que seja. Mas Gina
acredita que, mais do que o cuidado
com a qualidade do que produz ou ven-
de, para que o comerciante possa ter
sucesso com uma loja no shopping o
segredo € a especializagao. “O empre-
sario tem que se especializar na linha de
produtos que escolheu para sua loja e
nao misturar uma gama de produtos
muito diferentes”. Ela dizisso com base
no tamanho das lojas do Avenida Cen-
ter. “Se a gente for colocar muita coisa
diferente no loja, o cliente acaba fican-
domeio perdido e desiste de comprar”.

OUTROS SHOPPINGS: “O Aveni-
da Center derrubou o conceito de que
nos shoppings os pregos sao mais altos.
Aqui as pessoas acabam encontrando
mercadorias até mais em conta.” Esta ¢
a opiniao da empresaria Cleide Freitas
Noronha, dona da Kiwi Calgados, que
esta instalada desde que o shopping foi
inaugurado. Para ela, um shopping co-
mo o Avenida Center € um excelente
negbcio para os comerciantes e Marin-
g4 deveria Ler outros assim.

Apesar da crise que 0 comércio vem
atravessando, Cleide afirma que nao da
para reclamar das vendas. “O movi-
mento do shopping € muito grande. O
hor4rio de funcionamento, das 10 da
manhi as 10 da noite, atrai os consumi-
dores. Os cinemas e as lanchonetes
também sao um fator de atragao de
clientes”, coloca.

J4 para Néli Rose Schiavon, Maring4
ainda ndo comporta outros shoppings.

Ela acredita que o mercado ainda nao
esta preparado para isso. “Veja bem, a
classe alta compra fora de Maringa.
Aquino Avenida Center a gente atende
mais a classe média e principalmente
clientes da regiao”. Néli considera o
shopping um bom neg6cio, mas acha
que depende miito do ramo escolhido
pelo comercjante. Ela € dona de uma
loja de presentés - A Ruwal Presentes
- ¢ diz que nao tefm obtido um bom nivel
de vendas. “Além do consumidor estar
comprandoiapenas o essencial, existe o
fato de que aqui no shopping sao 4 lojas
de presentes e nao hé clientes para tudo



1550”.

A empreséria afirma que para outros
tipos de loja o shopping esta sendo uma
verdadeira maravilha. Ela é s6cia numa
outralojado Avenida Center - a Enxo-
vais Pérola - que vende roupas para
bebé e garante que ali ja estdo conse-
guindo obter retorno dos investimentos
feitos na instalagao.

Para quem esta chegando, as expec-
tativas sao as melhores possiveis. E o
caso da Two Em, uma griffe de malhas
de Santa Catarina, que investiu mais de
12 milhdes de cruzeiros na instalagio
da loja no Avenida Center. A resposta
do proprietério, Glauco Luiz Miiller, é
que “o investimento compesa porque
Maringa tem um potencial muito gran-
de. E n6s escolhemos o shopping pelas
caracteristicas do local e pelo grande
nimero de pessoas que circulam dia-
riamente”.

Segundo Glauco, pelo que sentiu até
o momento - a loja estd instalada desde
o final de abril - “se a gente tiver mer-
cadoria, vende”. Por isso ele diz que vai
investir, além da qualidade e do prego
acessivel, em quantidade e variedade.
“No6s confiamos muito no poder de
compra das pessoas que frequentam o
Avenida Center”.

Ampliacao
em estudos

O shopping Avenida Center foi uma
iniciativa de sucesso. A opinido é de
Adelino Bertoncelli, da Empreendi-
mentos Imobilidrios Inga - incorpora-
dora do shopping - que hoje é membro
nato da diretoria da ALAC - Associa-
¢ao dos Lojistas do Avenida Center. A
prova de que tudo vem dando certo esté
nos estudos que a incorporadora esté
fazendo para a ampliacao do Avenida
Center. Ainda faltam alguns detalhes
para concretizar os planos de amplia-
¢a0. Mas se tudo correr bem, o shop-
ping vai ter sua 4rea - que atualmente é
de 8 mil metros quadrados - dobrada.

“Hoje, se tivéssemos 20 lojas a dispo-
si¢ao, nds locariamos para varias griffes
de renome nacional que tém nos procu-
rado”, afirma Adelino. Justamente por
tanta procura, a administragao tem
adotado um critério mais rigoroso para
aselecao das empresas que tém interes-
se em se instalar no shopping. “Hoje,
antes de alugar uma loja, a administra-
¢ao do Avenida Center avalia a expe-
riéncia comercial e a possibilidade do
empresario investir no seu negdcio du-

“Muitas griffes de renome
querem alugar loja no Avenida Center”

Bertoncelli:

rante pelo menos 2 anos, que € o prazo
minimo de retorno”.

Segundo Adelino, este critério pode
evitar que acontega como no inicio,
quando muitas lojas do shopping fecha-
ram. “Muita gente se instalou sem a
experiéncia necessaria na irea comer-
cial e sem condigdes de continuar inves-
tindo. Este processo de fechamento de
lojas € bastante comum em shoppings
que estao comegando”. Se tudo correr
bem, segundo Adelino, dentro de 2
anos o Avenida Center estard amplia-
do, consolidando a posi¢ao que ja ocu-
pa no mercado de Maringa e regiao.

Vender no escuro
¢ um mau negocio -

C

omprar no escuro ¢ pior ainda.
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Vocé pode estar perdendo bons )
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negdcios simplesmente porque nao
tem uma boa iluminagdo no seu ~

estabelecimento.

Com boa iluminagdo
seu estabelecimento brilha mais,
os produtos se destacam, as
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pessoas sentem-se melhor, a
produgio e as vendas crescem.

A EXPOLUZ mantém um cadastro

de melhores profissionais,

orienta e fornece todos 0s AV d VN

componentes para uma boa // [:j] p / & ¢ )i

iluminagao AR |
unuiag MATERIAIS ELETRICOS

Pense na economia, pense nos lucros

e conte com a EXPOLUZ. Rua Joubert de Carvalho, 299 - Fone: (0442) 22-2512

Telex 442-221 - MARINGA - PR

QUE FIQUE BEM CLARO.
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UTILIZE MATERIAIS DE PRIMEIRA QUALIDADE.
CONTRATE PROFISSIONAIS ESPECIALIZADOS.
CONTE COM A EXPOLUZ.
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Comida por quilo: op¢do em conta para quem precisa de refeicoes rapidas

Restaurantes

Rapidas e saborosas

Lancgado em Maringa ha quase 2 anos, o sistema de refei¢oes
por quilo atende hoje uma grande parcela da populagéo que
trabalha no centro e mora nos bairros. Sao profissionais dos mais
diversos ramos de atividade, que precisam comer bem,
com rapidez e pagando um pre¢o menor

Com cerca de 350 mil habitantes,
Maringa ¢ considerada uma cidade de
porte médio. Mas alguns dos habitos de
seus moradores sao proprios de quem
mora nos grandes centros. E o caso da
refeigdo rapida, o self-service por quilo,
mais conhecido como “peso-peso”. Um
servigo implantado em outubro de
1989, por um tradicional restaurante da
cidade, o Calgadao, e que hoje funciona
em outros quatro locais. Para Macoto
Sato o pioneiro do sistema em Maringa,
0.“pcso-peso” deu certo. Uma prova
dlss'o ¢ que ele foi bem aceito pela
maioria dos trabalhadores, com
emprego no centro e residente nos bair-
ros, sem distingao de categoria.’ “Nos
atendemos profissionais liberais de
todos os setores, comerciérios,
bancirios, e até empresarios”, explica.

Com dois restaurantes atendendo
pelo sistema, Macoto Sato lembra que
adotou o self-service por quilo para sair
do que ele chama de “queda no
movimento”. Disposto a superar a falta
de clientes, o comerciante foi pesquisar
nos mercados de Sao Paulo, Bauru e
Londrina, quais eram as novidades no
seu ramo de atividade. Foi entdao que
ele conheceu o sistema de refeigoes
rapidas. B

TRANSFORMACAO: Depois de
decidir que o “peso- peso” seria
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S6 almoco

Dos cinco restaurantes que servem por
quilo, apenas o Cal¢addo abre para o
Jjantar. Isto porque, ao trazer a novidade
para Maringd, Macoto Sato decidiu
atender a clientela nos dois periodos. Os
concorrentes que surgiram depois sen-
tiram que o fluxo de fregueses no periodo
noturno deixava a desejar. Assim, todos
os que adotaram o sistema depois
acabaram optando por servir somente no
almogo.

Macoto Sato continuou e afirma que
a opgado de abrir a noite foi uma escolha
motivada pelo pioneirismo. Como s6
seu restaurante servia pelo sistema, e
como era uma curiosidade em Maringd,
restou ao empresdrio arriscar neste
perfodo também. Apesar de ndo ter o
mesmo movimento do almogo, o jantar
por quilo continua sendo servido no
Calgaddo. Outro fator que “pesou” na
decisao foi a localizagao do restaurante.
Situado bem no centro de Maringd, o
Calgadao ¢ de facil acesso para os
viajantes, ou entdo para quem estd de
passagem pela cidade.

adotado, Macoto Sato levou uma
semana para adaptar seu restaurante.
No inicio, ele conta, 0 movimento nao
chegou a crescer tanto. Mas, passado o
impacto da novidade, a clientela
apareceu, e hoje o empresério nao tem
do que reclamar.

Tanto que meses depois, 0
Cineldndia - outro restaurante do
empresario - passava a servir refeigoes
pelo sistema. Em maio de 1991, por
problemas de locagao, as atividades do
Cinclandia foram transferidas para a
Lanchonete Napoli - também de
Macoto - que passou a atender tanto
por quilo, como a la carte.

Hoje, Macoto Sato recebe, nos dois
estabelecimentos mais de 350 clientes
por dia (200 s6 no Calgadao). Na sua
maioria, uma clientela fixa, que pode
saborear mais de 40 pratos diferen-
tes(entre quentes e frios), dentro de um
rodizio adotado para “nao cnjoar o
fregués”.

OPCAOQ: Também preocupado com
o sumigo dos clientes e animado com o
sucesso do concorrente, Paulo Marcos
Benitez, proprietdrio do Paulo’s Sclf-
Service, decidiu optar pelo “peso-
peso”. “O self tradicional trabalha pela
média de consumo. Desta forma quem
comia menos safa prejudicado”.

Com o self por quilo, além de agradar
praticamente 90% dos fregueses
tradicionais, Paulo Benitez viu sua
clientela dobrar. Pelo sistema anterior,
o Paulo’s atendia cerca de 130 pessoas
por dia. Atualmente sao servidas 250
refeigoes por dia. Um acréscimo
proporcionado pela rapidez do sistema
e pelamelhoria na qualidade da comida
servida.

Para se ter uma idéia, o restaurante
passou a servir quatro tipos de carne
por refeigdo. Antes eram apenas dois.
O cardapio passou de 16 para 30 pratos.
“Agora somos obrigados a ser criativos,
e inventar novos pratos sempre que
possivel”, explica o empresério.

Segundo Paulo Benitez, o “peso-
peso” aparece ainda como uma nova
opgao para os almogos dos finais de
semana das familias de classe média. E
que os pregos dos restaurantes a la car-
te ficaram salgados para esta faixa da
populagdo. Uma refeigdo para cinco
pessoas, hoje, ndo sai por menos de Cr$
15 mil. Ja pelo sistema por quilo, esta
familia ndo gastaria mais que Cr$ 5 mil.

EXECUTIVO: J4 para outro res-
taurante conhecido de Maringi, a
Churrascaria Galeto Sulino, adotar o
sistema implantado por Macoto Sato
foi uma necessidade. “Estavamos per-



dendo uma parte de nossa clientela,
porque seu poder aquisitivo caiu, € ela
passou a nao ter condigdes de arcar
com as despesas do espeto corrido”,
comenta Paulo Pedro Poltronieri,
propricetério do Galeto Sulino.

E os clientes gostaram tanto da
novidade, que o nimero de refeigoes
servidas por dia foi além da expectativa
inicial dos proprietérios. “O retorno foi
mais rapido do que o esperado”, afirma
Paulo Poltronieri. Tanto que hoje, o self
por quilo é que tem segurado a
estrutura do restaurante.

A rotatividade ¢ a auséncia de
desperdicios s3ao os fatores
responséveis pela inversao de valores
do espeto corrido com o “peso-peso”.
Como, normalmente, as pessoas estao
com pressa, elas se servem apenas do
suficiente para se¢ alimentar até o final
do expediente.

No Galcto Sulino, assim como nos
outros trés restaurantes mencionados,
0s proprictdrios aproveitaram a infra-
estrutura existente para implantar o
novo sistema. “N6s s6 ocupamos um
espago que cstava ocioso”, afirma
Poltronieri. A Unica diferenga em
relagao aos concorrentes foi 0 nome
dado ao servigo: “Almogo Executivo”.

Agora, uma vez consolidada a idéia,
o empresario langa uma nova cam-
panha: “Pague pelo seu apetite”. Uma
frasec que também, pelo visto, agradou

em cheio. A prova é a opinido da
prépria clientela. A grande maioria se
diz satisfeita em saborear a qualidade
dos produtos servidos pelo Galeto
Sulino.

CONCORRENCIA: Aliss, os
fregueses se mostram satisfeitos com a
qualidade dos alimentos servidos em
todos os restaurantes que trabalham
com 0 “peso-peso”. Uma opiniao for-
mada, segundo os comerciantes, em
consequéncia da concorréncia salutar
existente entre eles. Neste ponto, todos
eles concordam: quem ganha ¢ justa-
mente a clientela.

Se Maring4 comporta ou nao mais
restaurantes que servem neste sistema,
¢ um assunto que divide a opiniao dos
empresarios do ramo. Para o pioneiro
Macoto Sato, Maringé tem capacidade
para cerca de 10 restaurantes com
servico de “peso-peso”. J4 Paulo
Poltronieri, do Galeto Sulino, discorda.
Ele acredita que os cinco existentes
“sao mais do que suficientes” para
atender a clientela. Posicdo idéntica a
do colega do Galeto tem Paulo Benitez,
d> Paulo’s Self-Service. Ele acredita
também que os restaurantes em fun-
cionamento devem se preocupar em
manter a qualidade de atendimento, e
sempre que possivel melhora-la. Assim
quem decidird em qual local faré sua
refeicao diaria serd o fregués. De forma
rdpida e sendo bem atendido.

O cacula da cidade

Ha dois meses na praga, o Panella
Brazil é o cagula dos restaurantes que
servem comida por quilo. Nascido do
sonho de dois casais de terem seu
proprio negécio, o Panella é mais uma
opg¢do para as pessoas que precisam
fazer refei¢oes rdpidas, por um pre¢o
menor.

Com um nome sugestivo, (Panella - os
dois eles sdo propositais - e Brazil - com
zé mesmo - para localizar o restaurante,
na Avenida Brasil préximo da Casas
Ajita), o ambiente é agraddvel e a comi-
da saborosa.

O interior é todo decorado em tons
claros e a musica no saldo é suave.
“Criamos um clima para o fregués se
sentir em casa, e poder relaxar durante
sua convivéncia com a gente”, diz Nel-
son Ribeiro. Contador “hd anos”, ele
estd satisfeito com a nova profissao.

E ndo é para menos. Apesar do pouco
tempo de funcionamento, o Panella jé
serve cerca de 120 refei¢oes por dia. Uma

freguesia conquistada pela variedade do
carddpio, e, segundo os frequentadores,
pela qualidade da comida. “Damos um
tratamento caseiro. E como se a pessoa
se servisse direto do fogao”, argumenta
Nelson Ribeiro. .

Outro atrativo do restaurante é o
carddpio diferenciado para o final de
semana. A cada domingo sao servidas,
ao lado dos pratos do dia-a-dia,
especialidades tipicas de determinados
paises(Itdlia, Siria, Espanha e até do
Hawai. Um segredo bem guardado e
conseguido em uma das praias de
Camboriti).

Para o futuro, Nelson e sua mu-
lher (professora da UEM ) e seus
socios(um casal de professores
universitdrios), pretendem implantar
numa drea livre do terreno um
Dplayground(combabd), para as criangas
se divertirem enquanto seus pais
almogam tranquilamente.

Agenda da
diretoria

A diretoria da Associagao Comercial
e Industrial de Maring4 cumpriu a se-
guinte agenda:

Dia 23 de julho, no auditério Hélio
Moreira, vérios diretores estiveram
presentes a uma audiéncia com o pre-
feito municipal e uma comitiva de em-
presérios e autoridades de Dourados,
MS. No dia 26, o presidente Fernando
Henriques esteve presente na inaugu-
ragao da nova sede da Associagao Co-
mercial e Industrial de Cianorte. No dia
27, o presidente Fernando Henriques e
vérios diretores participaram, no Hotel
Bandeirantes, da Reunido da Federa-
¢ao das Associagdes Comerciais do Pa-
rané.

No dia 30, o presidente participou de
reunido, onde foi apresentada a maque-
te e o projeto do Hospital Regional, no
gabinete do prefeito. Dia 8 de agosto o
presidente e o diretor Valdecir de Brit-
to recepcionaram o presidente da As-
sociagao Comercial e Industrial de Cas-
cavel, que esteve visitando a ACIM. Dia
9, o presidente Fernando Henriques
participou da solenidade de abertura
do 32 Festival Nipo-Brasileiro, no audi-
tério Hélio Moreira. Também no dia 9,
Fernando Henriques participou de jan-
tar-dangante ofcrecido pela prefeitura
de Maring4 a empresarios de Sao Paulo
e Blumenau.

No dia 15, o presidente participou de
reunido-debate sobre a nova legislagao
tributéria, organizada pela Micromar.
Tz'imbém no dia 15, o diretor Fernando
Vieira Raimundo € o gerente-adminis-
trativo Carlos Roberto Previdelli parti-
ciparam de reunido na Diretoria de De-
selvolvimento regional, com Antoni-
nho Caron ¢ o diretor Remo Longo. No
dia 16, o presidente e alguns diretores
participaram da palestra com o Dr.
Yoshiaki Nakano no auditério da
Acim, sobre “Ligdes de experiéncia ja-
ponesa para a retomada do crescimen-
to econdmico no Brasil”. E no dia 21, a
diretoria participou do Seminério so-
bre Seguranca Empresarial, no audit6-
rio da ACIM.
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Jordao Maio: futebol todo final de semana

Comportamento

Nem sO de trabalho
vive o homem...

O lazer, a diversao, funcionam como valvulas de escape das
tensées do dia-a-dia. Na vida dos executivos, entdo, estas horas
sdo tdo importantes quanto as de trabalho. Desta forma, a revista
ACIM foi saber como se divertem os empresarios maringaenses

Quando o assunto se refere a empre-
sérios, o que vem 2 cabega, de primeira,
¢ trabalho, agitagdo, cOmpromissos,
corre-corre. Mas nem tudo na vida dos
executivos € tao sério assim, a ponto de
nao haver um tempinho sequer para o
lazer. Mesmo porque, se alguém cair na
tentagao de fazer sua vida se resumir a
papéis, compromissos € negocios, esta
fadado a nao ficar muito tempo por
aqui para contar historia.

Por isso, cada um tem sua maneira de
fugir da correria e do estresse do mun-
do dos neg6cios. Numa cidade conside-
rada por muitos restrita quanto as op-
¢oes de lazer, cada um tem seu hobby,
alguns, verdadeiras paixoes. E o caso
do empresario Delfino Massami Tsu-
kuda, 40 anos, gerente de administra-
¢do e financas do Deposito BR 369, que
é um verdadciro apaixonado pela pes-
ca. Paixdo ¢ a palavra exata para definir
a relacdo dele com a pescaria: Delfino
tem toda a “tralha” que um pescador
que se preza deve ter, € um pouco mais.
Além dos acessorios, ele tem um barco
e um sobrado na beira do rio Parana.

“Q prazer da pescaria comega em
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casa, na hora de preparar os apetre-
chos, geralmente na noite anterior. Es-
te prazer se prolonga durante toda a
semana, depois do retorno do rio, fa-
lando com os amigos, até chegar a sex-
ta-feira, dia da proxima pescaria”, em-
polga-se. Dai d4 para perceber até on-

Delfino: “Na beira do rio perco a nogéo do
tempo”

de vai esta paixao, que Delfino compar-
tilha com os filhos ¢ com a esposa, que
As vezes também pegam os apetrechos
¢ descem para a beira do rio. Todo este
gosto pela atividade, Delfino herdou do
pai, que era “um pescador solitario”,
como costuma dizer. “Meu pai gostava
de pescar depois das 6 ou 7 horas da
noite e ficava no rio até meia-noite”.
Delfino foi na onda do pai e comegou a
pescar com 7 anos de idade.

O gosto pela pescaria faz de Delfino
um verdadeiro aficionado. Ele chega a
assinar uma série de livros e revistas
sobre 0 assunto. “Na beira do rio eu
perco a nogao do tempo”, coloca.
“Com a pescaria, vocé nao pode imagi-
nar como o circulo de amizade da gente
cresce. No rio hd muita solidariedade ¢
14 todo mundo € igual. Nao tem rice
nem pobre, bonito ou feio”. E, gostan-
do tanto de pescar, Delfino diz que
mora na cidade certa. “A regiao de Ma-
ringé é privilegiada, hd muitos rios bons
de pescar por aqui”, afirma.

POUCOS BAILES: Alguns empresa-
rios ja preferem algo mais agitado do

ue as repousantes margens de um rio.
E 0 caso dec Paulo Roberto de Paula, 44
anos, proprictario do Escritorio Delta.
Scu negodcio, ou melhor, sua diversao
preferida, sao os bailes. Mas, como bai-
les sdo uma espécic praticamente em
extingao nos dias de hoje - “os clubes
andam mecio fracos nas promogoes” -
Paulo afirma que acaba procurando as
casas noturnas para dangar, como a Ka-
lahari, ou as especializadas em musica
sertaneja, como o Saloon.

“Maringa é uma cidade com poucas
opgdes para quem gosta da noite. Mui-
tas vezes a saida que a gente acaba
encontrando para descontrair € reunir
os amigos para um churrasquinho, um
futebol cu uma sauna”, coloca. Alids o
futebol é outro lazer de que Paulo nao
abre mio. E sagrado, duas vezes por
semana, Paulo costuma jogar, num time
formado j4 ha algum tempo. Ele afirma
que o dificil mesmo € uma atividade de
lazer para toda a familia. “Em Maringa
sao0 poucos os lugares para s¢ passar o
final de semana com a familia. Os que
existem, como o Parque do Inga, estao
mal cuidados. Entao, a gente acaba
sempre caindo na casa da sogra nos
domingos”.

Outro empresério que gosta de um
joguinho de futebol para esquecer a
correria do trabalho é Jordao Maio,
proprietario do Depo6sito Pinheiro.
Com 61 anos, ele garante que defende
bem sua posigio de lateral direito, num
time que j4 existe ha 5 anos. Todo fim



de semana tem jogo numa chacara, que
j4 € o campo oficial do time. “O pessoal
fica até zspantado pelo fato de eu ainda
jogar futebol com 61 anos”, afirma, ex-
plicando que o segredo é “se mexer
sempre, para nao enferrujar”.

Além do futebol, outra boa diversao
paraJordao € o truco, porque, como ele
mesmo diz, “eu gosto ¢ de fazer baru-
lho”. Ele constuma jogar truco com 0s
“concorrentes” associados a ACO-
MAR, que € a associagao dos revende-
dores de materiais de construgao de
Maringé e regiao. “Nos ja fizemos até
campeonato de truco”. Jordao Maio é
do tipo que acredita que, para se diver-
tir, ¢ preciso antes de tudo “ser pra
cima”. E espirito alegre e disposigao
Jordao tem de sobra. Para mostrar o
quanto gosta de festas, ele costuma di-
zer que, se fosse colecionar as fotos dos
casamentos de que j foi padrinho, teria
um album deste tamanho...

LAZER NO COMPUTADOR: Tudo
comegou em 84, quando Gilson Barbie-
ro, 36 anos, superintendente geral da
Motopar, comprou seu primeiro com-
putador. De 14 para c4, a informatica
acabou se tornando seu hobby preferi-
do. “Na informatica vocé consegue ma-
terializar uma idéia com muita veloci-
dade ¢ isso d4 um nivel de satisfagao
muito grande. Por isso, quem entra nes-
te hobby acaba se tornando um aficio-
nado”, explica Gilson. Ele afirma que é
um autodidata e hoje, quando est4 sen-
tado diante do computador, o tempo
passa tao rapido que ele acaba varando
a noite, sem perceber. “E como um
filme, que vocé comega a assistir e nao
quer largar enquanto nao vé o fim”.

Paulo Roberto: “Os clubes andam meio fra-
€OS nas promogoes”

Gilson: aficionado pela informaética

Mas nem s a informaética se restrin-
gem as horas de lazer de Gilson. Outra
atividade que ele aprecia sao os almo-
GOs € reunidoes com 0s amigos, a maio-
ria empresérios também. “Estas reu-
nides comegaram a partir de uma ne-
cessidade de debater e resolver certos
problemas comuns. Hoje em dia conti-
nuamos nos reunindo, mesmo sem um
motivo especifico”.

Além destas atividades, Gilson cos-

tuma também frequentar os bares da
cidade. Ele coloca que hoje, apesar de
ndo serem muitas as opgoes, a noite
maringaense € interessante. “Eu che-
guei aqui em 78 e naquela época nao
havia praticamente nada pra se fazer. A
gente ficava na Herval, em frente a
Agukapé, vendo o movimento, encon-
trando o pessoal. Hoje hé muito mais
opgoes e, querendo, d4 pra escolher
bem”.

Marikota

ﬁ AGUA MINERAL mm

e Milho Pipoca

e Trigo para kibe

e Canjica

e Alpiste

e Polvilho

e Araruta

e Confeitos

e Especiarias

e Suprimentos
p/ Bares, Lanchonetes
e Restaurantes

e Agua Mineral
com € sem gas
e Embalagem de vidro
e Embalagem plastica
de 1/2 e 1.1/2 litros
e Bombona de 20 litros
com torneira
e Bombona p/ Bebedouros
e Revenda de
Bebedouro

Marikota

Empacotadora de Cereais e Condimentos Ltda.
Av. Brasil, 7721 - Fone: (0442) 24-4483 — Maringé - PR
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- PRINCSS MODAS
Av. Sdo Domingos, 1878 - fone: 22-9402 -
Maringd - PR
Com. varejista de calcados, confec.,
tecidos e brinquedos.

- MODA MORENA
Av. Paranavai, 1733 - fone: 24-2421 -
Maringd - PR.
Ind. e com. de artefatos de couro.

- POSTO PANORAMA
R. Santos Dumont, 2403 - fone: 23-0647 -
Maringd - PR.
Com. de combustiveis

- ANDREA CONFECCOES
Av. Osires Stenghel Guimaracs, 871 -
fone: 28-5634 - Maringi4 - PR.
Com. varejista de confec., calgados e
acessérios.

- DEPOSITO FLORAI{
Av. Mandacari, 962 - fone: 24-0005 -
Marings - PR.
Com. varejista de mat. p/construgio.

- AQUARIUS CONFECCOES
Av. Brasil, 4399 - S/03 - fone: 24-3418 -
Maringd - PR.
Com. varejista de confecgoes.

- CASA DO TAPECEIRO
Av. Pedro Taques, 1612 - fone: 23-2786 -
Marings - PR.
Com. de artigos para tapegaria.

- CONDOMINIO RESIDENCIAL ITALIA I
R. Saulo Porto Virmond, 763 -
fone: 24-1694(rec) - Maringé - PR.

- DEPOSITO CASARAO
Av. Pedro Taques, 2649 - fone: 28-2071 -
Marings - PR.
Com. de mat. para construgao.

- DAPECAS
R. Pombal, 355 - fone: 26-3522 -
Maring4 - PR.
Com. de auto pegas.

- ROMAR IMOVEIS
Av. Brasil, 377242 and.S/42 -
fone: 22-1757 - Maring4 - PR.

- CANTINHO DA MALHA
Av. Brasil, 3080-S/03 - fone: 26-2653 -
Maringd - PR.

Com. vareijista de malhas e tecidos em geral.

- APOLO CONFECCOES
Av. Brasil, 3081 - fone: 22-0613 -
Maringg - PR.
Ind. e com de confecgdes.

- HOUSE DECORADORA
Rua Néo Alves Martins, 2043 -
fone: 22-7461 - Maringd - PR.
Com. de tecidos, carpetes ¢ artesanato.

- NOVA VIDA CONFECGOES
Av. Mandacard, 877 - fone: 25-2545 -
Maringg - PR. .
Com. de confecgoes € acessorios.
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- SAPECA CALCADOS - FANTASY VIDEO

Av. Sdo Paulo, 21-loja 04 - Av. Brasil, 1691 - fone: 26-1664 -
fone: 22-9614 - Maringd - PR Maringd - PR.
Com. de calgados infantis. Locagao de fitas p/ video casscte.

- CURSO DE EXPRESSAO VERBAL - CASA DO SERRALHEIRO
ALKINDAR & TATI Av. Maud, 2253 - fone: 22-2103 -

Av. Herval, 340-1° andar - Maringd - PR.
fone: 22-1731 - Maringd - PR. Distribuidora de ago e ferro.

- CONFECCOES - KANAI ROLAMENTOS
MOCINHAS E BANDIDOS Av. Mandacani, 817 - fone: 25-1646 -
Av. Brasil, 3505 - fone: 23-3792 - Maringd - PR
Maringd - PR. Com. de rolamentos, retentores e correntes.
Com. de confec., calgados,
bijuterias, armarinhos. - TECNIMAQ

Av. colombo, 6704 - fone: 25-2500 -

- FLORENSE Maringéd - PR. ) o
Pca dos Expediciondrios, 164 - Com. de mdquinas e equip. p/ Escritério.
fone: 25-1511 - Maringd - PR. o
Com. de méveis, cletrod., e repr. coms. - CONFECCOES DALPIZZOL

Av. Brasil, 1360 - fone: 22-9496 -
Maringd - PR.

- ETSUL TRANSPORTES Ind. e com. de confecgdes.
Av. Guaira, 486 - fone: 25- -

Mvarin\;il{aPR_ 6 - fone: 25-2112 i GOLDEI:J CHAIN

Transportes de cargas e encomendas Av. Maqa, 1308 - fone: 26-1484 -
em geral. Maringd - PR.

Com. atacadista de cosméticos.

- DISMARINA
R. Moca, 81 - fone: 25-3578 - - OSMAR CORREA DE SOUZA
Maringd - PR. Rua Saint Hilaire, 195 - fone: 24-1153 -
Com. distribuigio e repr.coml de Maringé -PR.
utilidades domésticas. Contador.

REPRESENTANTE EXCLUSIVO

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

-
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Banqueta tipo bar. Assento fésco. Ar- 'Cadeira emplilhéivel. Concha brilhan-
magéo em ago tubular. Medidas: H80 te. Armacio em aco tubular. Medidas:
—L (do assento) 30. H78 - LS2 - P48.




Reuniao da
FACIAP
em Maringa

Maringa sediou, no dia 27 do més
passado, mais uma reuniao ordinéria
da Federagao das Associagoes Comer-
ciais e Industriais do Parana - FACIAP,
que estao sendo realizadas em vérias
cidades do estado. Estiveram presentes
representantes das 7 Coordenadorias
de Associagoes Comerciais do Parand,
que juntas congregam 147 Associagdes.
Além dos representantes, esteve pre-
sente também o presidente da Federa-
gao, Werner Egon Schrappe.

Na reuniao, a diretoria da FACIAP
fez a apresentagao das contas do exer-
cicio 90/91, que foram aprovadas pelos
representantes das Coordenadorias.
Decpois foi realizado um debate sobre
as alteragdes que serao aprovadas nu-
ma assembléia a ser realizada nos pré-
ximos meses. Foi apresentado também
o projcto do novo estatuto pela direto-

ACIM promove
curso de
ICMS e IPI

O curso sera ministrado nos dias 24
¢ 25 deste més, no auditério da Asso-
ciagao Comercial e Industrial de Ma-
ringd, pelo advogado Luiz Antonio
Cunha especialista em direito tributa-
rio. O curso terd carga horéria de 11
horas, e é aberto a contadores, advoga-
dos, auditores ¢ encarregados de de-
partamento fiscal.

No programa, as hipéteses de inci-
déncia; legislagao aplicavel; operagocs
sujeitas ao ICMS, ISS e IPI; isengao,
deferimento e suspengao; aliquotas e
base de calculo; operagoes de transfe-
réncias, exportagoes, importagoes e de-
volugdes de mercadorias; ICMS nos
servigos de transporte e comunicagao;
hipétese de aproveitamento de crédi-
tos; remessas para conserto e industria-
lizagao; vendas a ordem ou entrega fu-
tura; documentério fiscal; livro modelo
3; e corregao de erros nas notas ¢ livros
fiscais.

O prego do curso € de Cr$ 28 mil, com
desconto de Cr$ 3 mil para associados
da ACIM. Inscrigoes na sede da ACIM
ou pelo fone 26-1331.

Na reuniao foram discutidas as alteracoes no estatuto da FACIAP

ria da FACIAP. Uma das principais
mudangas do novo estatuto é a desvin-
culagao do cargo de presidente da Fe-
deragao da presidéncia da Associagao
Comercial do Parand. Com csta mu-
danga, os presidentes e ex-presidentes
de Associagdoes Comerciais ¢ Indus-
triais de todo o estado poderio se can-
didatar ao cargo ¢ a escolha ser4 feita

através do voto direto.

Paralelamente a reuniao da Federa-
¢ao, aconteceu também a reuniao se-
mestral da ATE - Assessorias Técnicas
do Estado do Parang, com presidentes,
diretores e executivos de Coordenado-
rias de SPCs de Ponta Grossa, Parana-
vai, Cambar4, Londrina, Curitiba e Ma-
ringa.

 Solidez, elemento basico
da seguranca e eficiéncia
que proporcionamos a voce.
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DEDICACAO CONQUISTANDO CONFIANCA.
Av. Parand, 1222 - Fone: 24-7133
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ALMOCO EXECUTIVO
FEIJOADA TROPICAL,
AOS SABADOS

JANTAR COM PIANO
JANTAR ROMANTICO,
A LUZ DE VELAS. COM
PIANO, AS SEXTAS-FEIRA
DIXIE BAR,

DAS 18:00 AS 02:00 HORAS
BARMAN INTERNACIONAL
HAPPY HOUR

DAS 18:00 AS 20:00 HORAS
(DESCONTOS ESPECIAIS)
SAUNA,

DAS 17:00 AS 22:00 HORAS

SEGUNDA LUA DE MEL
PACOTE:

WELLCOME DRINK NO

DIXIE BAR _

JANTAR A LUZ DE VELAS, coM
PIANO, NO RESTAURANTE, AS SEXTAS-
FEIRA ("MENU" SUGESTAO DO CHIEF)
PERNOITE EM _
APARTAMENTO LUXO

CAFE DA MANHA
(INESQUECIVEL) NO

COFFEE SHOP, EM BUFFET.
RESERVAS DE MESA,

RAMAL 7, COM BENICIO.

RESERVAS DE

APARTAMENTO,

RAMAL 8, COM MARINA

HOTEIS
/,

Hospedagem em grande estilo
Av. Herval, 26 — Fone: (0442) 26-1001

Telex (442) 211 - Fax: (0442) 26-1977
MARINGA - PR

Artigo

Pesquisa de Mercado
ou
Mercado da Pesquisa

Cada vez mais necessaria no mundo das empresas a pesquisa de
mercado também se torna um de seus elementos e estd sujeita as
condicoes e exigéncias do mercado que procura conhecer
por Antimidoro Zanko

Tomar uma decisao de naturcza eco-
nomica cxige procedimentos que au-
mentem a scguranga. O mercado tem
uma dinamica que precisa ser conheci-
da para rcduzir o grau de incerteza na
pratica das empresas. Ao buscar essa
rcdugao da incerteza, 0 empresario s¢
depara com a mesma precocupagao por
partc dos consumidores, originando-sc
dai uma atividade de cfeitos reciprocos,
aparcntemente contraditérios, mas que
na pratica conduzem ao mesmo resul-
tado: aproximar-s¢ 0 maximo possivel
da melhor decisao. Podemos ver isso
numa situagao imagindria.

Sabado dona Nilce vai as compras.
Consulta os cstabelecimentos X, Y ¢ Z
sobre a qualidadc e o prego do produto
P. Esta “pesquisando o mercado” Os
estabelecimentos X, Y ¢ Z, vendo a
“pesquisa de mercado” de dona Nilee,
comegam a observar o comportamento
dos consumidores e sentem a necessi-
dadc de também fazer pesquisa de mer-
cado.

A pesquisa de mercado €, portanto,
uma atividade que abrange a compra ¢
avenda. Mas paraser classificada como
pesquisa, a atividade de busca contém
alguns elementos bastantes visiveis:

- Emana de uma questao-problema na-
quele ramo. Por exemplo: o indice de
pobreza na vigéncia do governo Collor
aumentou em X%. Qual o perfil do
consumidor a partir dessa mobilidade
para baixo do poder de compra? A ati-
tude de dona Nilce vai servir de indica-
dor aos empresarios sobre que produ-
tos o mercado comporta, em fungao
deste novo perfil.

- Segue procedimentos proprios, ca-
minhos sistematizados que devem estar
bem explicitos, para serem confirma-
dos por terceiros, se for o caso. Essa é

a chamada objetividade cientifica, o an-
tidoto ao achismo. Sem esses limites, a
atividade de pesquisa se torna insana,
infindavel ¢ desorientada.

- A pesquisa de mercado ultrapassa os
limites do levantamento de dados, mas
sc apOia neles para a busca da tendén-
cia, isto ¢, dos rumos que o comporta-
mcnto social passa a assumir.

- Uma questao deve caber nesse espa-
Go: para la da pesquisa de mercado estéd
o mercado da pesquisa. Produzir ou
consumir uma pesquisa significa consi-
dera-la também como um clemento do
mercado, claborada segundo determi-
nado propésito comercial. A Icitura da
pesquisa deve ser feita a luz do contex-
to cm que foi recalizada. Ela nao tem
finalidade em si mesma, mas no propo-
sito para a qual foi feita, por isso é um
produto perecivel: s6 vale para aquelas
circunstancias ¢ nao substitui o “fee-
ling” ¢ a ousadia do empresario. Pre-
vinc-o contra os males da “chutome-
tria”.

Uma vez que € um produto, seu fa-
bricante ¢ scu consumidor a encaram
cm fungdo de scu empreendimento.
Nao ¢ um conhecer por conhecer o
mercado, mas um conhecer para oricn-
tar-se com mais seguranga ¢ decidir:
dona Nilce deve optar por um dos esta-
belecimentos, porque, em ultima ins-
tancia, as criangas estao esperando a
pizza, nao os levantamentos sobre seus
custos e propricdades, enquanto o em-
presario procura elementos para suas
diretrizes de marketing. Porque uma
aventura nesta area pode sair-lhe muito
cara.

Antimidoro Zanko ¢ diretor de Planejamento
e Marketing da Meta Propaganda e professor
de Metodologia da Pesquisa na UEM.
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Congresso de Marketing Rural

Através da iniciativa da Cocamar,
Maringé estaré sediando em 22 ¢ 23 de
outubro, o 52 Congresso Brasileiro de
Marketing Rural, evento organizado de
dois em dois anos pela Associagao Bra-
sileira de Marketing Rural. Este ano o
Congresso terd como patrocinadores o
Bamerindus, a Prefeitura e a Valmet.

O Congresso seré realizado no Hotel
Deville e contard com a participagao de
dirigentes de grandes organizagoes li-
gadas ao segmento agropecudrio nacio-
nal, além de diretores das principais
agéncias de propaganda do pafs. Ape-
sar de o objetivo principal ser o marke-
ting rural, o Congresso debatera vérios
dos mais preocupantes assuntos do se-
tor, em seis painéis.

O primeiro deles, “Agricultura Bra-
sileira - Alternativas face 2 Realidade”,
terda como palestrante o presidente da
Organizagao das Cooperativas Brasi-
leiras (OCB), Wilson Thiesen. Como
debatedores, o senador José Eduardo
Andrade Vieira;

o empresario rural Olacyr de Moraes; o
dirctor da Manah, Fernando Penteado
Cardoso.

Ney Bittencourt de Aratiijo, presiden-
te da Agroceres, comanda o segundo
painel, “O Marketing Rural no Brasil -
Ceniério Atual e Perspectivas”, tendo
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como debatedores o presidente da
FAEP, Agide Meneguetti; o diretor da
AG-VET, Francisco Lima; o publicité-
rio Antonio Martins Fadiga e o chefe do
setor de Comunicagao Social do Minis-
tério da Agricultura, Artur Aimoré.

“Competitividade dos Produtos
Agropecudrios Brasileiros para a Ex-
portagio” é o tema do terceiro painel,
que ainda ndo tem palestrante confir-
mado. Como debatedores, Arturo José
Furlong, da Samrig; Antonio Iafelicie,
presidente da Abiove; José Milton Da-
llari Sozres, professor de Economia e
José Carlos Treiguer, da Cotriexport.

O quarto painel tratard do “Papel
Mercadol6gico do Canal de Distribui-
¢a0”, mas ainda nao tem o nome do
palestrante confirmado. Como debate-
dores estarao Alencar Burt, presidente
da Fenabrave; Lurdes Froeming, da
Unijui; Ricaro Souza Sati, da Esav e
Valdir Antonio Jesus, presidente da
Andav.

O peniltimo tema, “Comercializagao

de Safras e Commodities”, também nao
conta ainda com a confirmagao do pa-

lestrante, mas ter4 como debatedores
Euripedes Ribeiro, presidente da Bolsa
de Mercadorias do Rio de Janeiro; An-
tonio Credid, presidente da Bolsa de
Mercadorias de Sao Paulo; Ivan Wede-
kin da Agroceres; e Roberto Ricardo,
do Banco do Brasil.

O iltimo painel ficar4 a cargo do
presidente da Cocamar, Luiz Louren-
¢o, que falard sobre “Agroindistria -
Impacto da Verticalizagao no Marke-
ting Rural”, reunindo no debate Anto-
nio de Pddua Prado Jinior, do Grupo
Perdigdo; Milton Bigi, da Sadia, José
Luiz Cutrale, presidente da Sucocitro
Cutrale e Edson Furlan, gerente de Co-
municagao Social da Souza Cruz. No
encerramento do evento, estao progra-
madas palestras do secretério de Agri-
cultura do Paran4, Osmar Dias, ¢ do
secretario Nacional de Economia, Ro-
berto Macedo. Est4 sendo confirmada
também a presenga do ministro da
Agricultura, Antonio Cabrera Filho na
solenidade de abertura do evento. Mais
informagdes sobre o Congresso na Co-
camar, pelo fone 22-3007, ramal 267.

?
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o tem uma resp

A né
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telefone em sua ag

e A tia do cafezinho de repente precisar afastar-se do servigo

e A tia da limpeza precisar faltar 3 dias consecutivos?
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Decorridos 17 meses do governo da
reconstrugao nacional, periodo em
que assiSlimos aos mais ousados golpes
contra o dragio da inflacio, através do
bloqueio monetério, liberagio do cam-
bio e importacaes, extingao da correcio
monetaria, etc, notamos a decepgao
nacional e o temor do retorno da infla-
cao galopante, fazendo antever um no-
vo choque na economia.

Até quando a sociedade poder4 su-

Portar 1550, € 1mpossivel avaliar; porém
¢ claro que os problemas e a tensio
social provocados pela perda do poder
aquisitivo e o desemprego gerado pela
recessao crescem de um modo constan-
te. Situacao que ¢ agravada pelo des-
crédito geral nas instituigoes governa-
mentais, por se mostrarem uma estru-
tura estatal ineficiente e corrupta.
. Em meio a esta situagio, o governo
Insiste em acusar o meio empresarial
como o vilao da crise, atribuindo a estes
a responsabilidade pelos altos custos ¢
baixa qualidade de nossa producao.
Por sua vez, as empresas se queixam da
mexistencia de condigdes para o acom-
panhamento da escala mundial de evo-
lugdo da producio, devido a falta de
perspectivas de longo prazo, desestru-
turagao dos meios de financiamento,
impossibilidade de contar com um mer-
cado de poder aquisitivo crescente. En-
fim, todos os meios que permitam ao
empresario praticar a livre iniciativa
sem a necessidade de protecionismos,
€ sim pela valorizacdo da capacidade
competitiva adquirida pelo conheci-
mento tecnoldgico e pratica do risco
calculado.

Em contrapartida o Poder Piiblico
oncra os custos dos produtos, pela car-
gatributéria sempre crescente. O resul-
tado disto pode ser observado pela ané-
lise do professor Stephen Kanitz para
a edicao deste ano da revista Exame
Maiores € Melhores, onde, para um
faturamento total de US$ 143 bilhes
obtido pelas 500 maiores empresas do
pais em 1990, estas recolheram US$
31,2 bilhoes de impostos e distribuiram
aos acionistas US$ 678 milhaes.

Isto significa que enquanto consegui-
ram remunerar com CR$ 100 o capital
de risco dos acionistas, o fisco levou
CRS$ 4,6 mil. Sob este estado de confu-
sdo, cada um tenta se salvar por conta
prépria, fugindo aos preceitos institu-
cionais de uma nagao organizada,
que tem como meta principal a busca

As entidades de classe ©

Penso Assit

do V'C"ﬂ Rﬂilllulldo
POI lclllﬂn

do equilibrio econdmico-social entre 0s
vérios segmentos da sociecdade. Para
isto as grandes empresas fazem uso de
sua forca no tréfico de mf}qcncnas, 0s
pequenos correm paraa praticada eco-
nomia informal, os jovens procuram
oportunidades em outros paiscs, € as-
sim cada um vai se virando como pode.
Outra constatacdo sintomatica dasi-
tuacio que revela a desestruturacao
das instituicdes sa0 0s SUCESSIVOS qUES-
tionamentos da validade dos atos go-
vernamentais perante a Constituicao
Federal, congestionando 0S Tribunais
de Justica. A propria Constituicao, pro-
mulgada e propalada como um Ins-
trumento da salvagao nacional, ha qua-
se 3 anos, carece ainda de varios instru-
mentos complementares para sua ple-
na aplicacdo. Além disto, 2 Carta Mag-
na vem sofrendo ataques cada vez mais
frequentes quanto a sua eficicia como
instrumento de ordenagao social, que
possa permitir o desenvolvimento har-
monico do pais. . ;
Perante este quadro cadtico, 0 movi-
mento visando a troca do sistema de
governo presidencialista pelo parla-
mentarismo vem crescendo dia a dia.
Os criticos do sistema parlamentarista
apontam que sua vulnerabilidade esta

06 Problemas nacionals

na falta de uma s¢lida estrutura politi.
Cco-partidaria,fundamentada pelaideo.
10_813 de seus militantes, porque muitog
nao se acanham em trocar de bandeirg
a0 simples acenar de vantagens pes.
$04lS para sua manutengao no €argo,

De qualquer forma, o cendrio estg
cada vez mais favorével ao parlamenta.
rismo. Isto acontecendo, com toda cer-
leza a implantagdo deste sistema pro-
vocara grandc instabilidade na many.
tencao do gabinete, devido a combina-
Gao explosiva da situagao de crise com
afragilidade das estruturas partidarias,

Neste ponto podemos apontar com
certeza que o equilibrio da situacao se-
rd obtida através da participacao ativy
das associagoes de classe na discussig
das prioridades e caminhos para solu-
¢ao dos problemas nacionais.

E preciso, portanto, gue todos og
segmentos da sociedade seestruturem
através de entidades representativas ¢
capazes de promover 0 amplg debate
€ apresentar suas convicgdes Junto ag
Congresso. Este engajamento propi-
ciard aformagao do habito da discussag
das questoes inerentes a cada segmen-
to social e a formulagao de propostas
que serao debatidas no ambito do con-
texto nacional, via federagoes ¢ confe-
deragdes, fornecendo precioso subsi-
dio aos parlamentares.

Meu ponto de vista é, portanto, que
para conseguirmos mudar para melhor
asituacdo global do Brasil ¢ fundamen-
tal que cada brasileiro participe da dis-
cussao dos problemas de sua classe,
podendo, assim, levar aos repre-
sentantes propostas que, tendo surgido
das bases, terao maior possibilidade de
serem aplicadas com sucesso, ao con-
trario dos sucessivos planos, que im-
postos de cima para baixo, s30 na maio-
ria das vezes fadados ao fracasso.

Os regimes ditatoriais nao tém mais
espago. Portanto, s6 a democracia, que
€ o regime da soberania popular e dis-
tribuicao equitativa do poder, sera ca-

az de reconduzir o pais a0 caminho do
gcm-cstar geral. A soberania popular,
de forma organizada e produtiva, so-
mente ser4 alcangada quando todos to-
marem consciéncia do seu dever de
participar ativamente nas entidades de
classe representativas do seu segmento

econdmico-social.
Fernando Vieira Raimundo é
diretor- 1° tesoureiro da Associacéo
Comercial e Industrial de Maringa.
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A SANDRI trabalha pra vocé descansar.

Pense no sossego que vail ser sua vida.

* COMPRA E VENDA _
* LOCACAO E ADMINISTRACAO
* GARANTIA DO
PAGAMENTO DO ALUGUEL
* ADMINISTRACAO DE
* CONDOMINIOS

[

EMPREENDIMENTOS
IMOBILIARIOS

SANDRI

Av. Parang, 465 - Esq. Av. XV de Novembro
(SEDE PROPRIA

“Mauwcdxk*  AIMOBILIARIA DE SUA CONFIANCA

CRECI 1604

Praga José Bonifécio, 121 - Fone: (0442) 24-4433 - TELEX: 442-260 - MARINGA - PR



ameacado!

Se vocé perdeu
seu talao de cheques, avise
imediatamente seu banco e
a Associacao Comercial e
Industrial de Maringa. Em maos

inescrupulosas, tais cheques
poderao ter uso criminoso,
comprometendo seu bom
nome e pondo em risco seu
crédito comercial.
Telefone para:

NN




A tradicao
SCANIA

foi escrita

sobre um passado
de muita luta e
tenacidade,
marcado

pelo brilho dos
pioneiros

_ e por um
incessante
COmpromisso
com a qualidade.
Ao completar
100 anos, a

) SCANIA
€ a quarta maior
marca mundial de
caminhoes
pesados,

a sétima maior
fabricante de,
onibus e
também

uma das
primeiras em
motores diesel.

SCANIA

Concessionirio SCANIA
para Maringi e Regiao

1891-1991
\—)

LorrEs
Matrizz LONDRINA - Fone: (0432) 29-0780
Filiaiss: MARINGA - Fone: (0442) 28-5757

CUIABA - Fone: (065) 361-3460
RONDONOPOLIS - Fone: (065) 421-3642

muito
importante
para a
SCANIA.

E nao é para
menos:

a fabrica
brasileira

€ uma

das maiores da
empresa.

Aqui esta
localizado o
maior mercado
para os produtos
da marca,

0S maiores
clientes, a
maior rede de
concessionarias
e uma série

de outros
fatores,

que destacam
o Pais em nivel
mundial.

MICHELIN

Distribuidor MICHELIN
para o Norte do Parana

.





