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*SÓ uma empresa com mais de melo século de experiência pode
dar avocê acerteza de um correto serviço de transporte de
encomendas ecargas.

*Nas cidades onde Viação Garcia tem ligação direta, nós garanti¬
mos aentrega de sua encomenda em 24 horas. Ligue para oK-24
esaiba quais são essas cidades com ligações diretas, equanto
tempo demora para cumprir percursos onde não temos essas
ligações.

*Nós temos um perfeito sistema de integração entre os pontos
coletores eos veículos de carga. Ainda mais que, agora, os
furgões, caminhonetes eas centrais de coleta foram equipadas
com modernos sistemas de comunicação via rádio. Voce liga,
pede que um de nossos carros vá até sua empresa apanhar uma
encomenda. Na mesma hora aCentral de Comunicação Identifica
qual veículo está mais próximo de seu endereço e, então, é
expedida uma ordem para que sua mercadoria seja coletada.
Simples assim, rápido assim.

Omulto barato sempre sal caro. Odinheiro que você acha que
está economizando, na hora de escolher sua transportadora,
acaba se transformando em transtorno eprejuízo. Você espera a
mercadoria, ela não vem no prazo certo evocê perde negócios.
Preço justo pelo serviço prestado. Analise Isso, na hora de
escolher asua transportadora. Veja quem pode oferecer amelhor
relação entre ocusto eobenefício.
Preço certo, serviço correto. Certeza de cumprimento de prazos.
0H-24, Serviço de Encomendas da Garcia, garante tudo Isso para
você esua empresa.

E N T R E GN T I MN i

Se você já está começando afazer suas compras de fim de ano, nos Estados de São Paulo, Mato Grosso, Minas Gerais, Rio de Janeiro,
emesmo no Paraná, insista para que seu fornecedor faça oenvio das mercadorias pelo H-24, Sistema de Encomendas de Viação Garcia.
Nós garantimos que em 24 horas -nas cidades onde temos ligação direta -sua mercadoria será entregue. Prefira oH-24, Serviço de
Encomendas de Viação Garcia. Acerteza da entrega mais rápida.
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A v i t r i n e d a i n d ú s t r i a
Em icmpos dc recessão

edc mercado dcsaquccido, o
t e m

s e r v i ç o s p r e s t a d o s a
empresas do porte da
Petrobrás, Volkswagen,
Eberle, entre outras -Gretz
passa amaior parte do
tempo fazendo palestras
por todo oBrasil. Nesta
entrevista que deu àRevista
ACIM, Gre tz f a la das
relações entre chefia esubor¬
dinados, ede como devem
ser conduzidas, do futuro
das empresas, edá dicas
simples, mas preciosas,
para osucesso no meio

e m p r e s á r i o
mostrar oque produz e
estar cm ev idenc ia . Nunca

q u e

investir no marketing do
produto foi tão importante.
E s t a 6 a p r o p o s t a d a
F E I M A R , q u e e s t e a n o
completa aquinta edição:
oferecer ao empresário do
setor industrial um espaço
para expor seus produtos
em alto estilo.

Com mui tas novidades
ccom aparticipação dc empresas de
todo oParaná eate dc São Paulo, aV
FEIMAR se consolida como um dos
mais importantes eventos da indústria
no estado. Com mais dc 1.300 metros
quadrados dc estandes, aFeira cuma
verdadeira vitrine da indústria.

E.stc ano aFEIMAR está sendo
rea l izada dc 4a8dc novembro,
paralclamentc à8® Maringado. Com
dois eventos tão importantes sendo
realizados conjuntamente, os or¬

ganizadores acreditam que haverá um
público recorde.

Conheça nesta ed ição, na
reportagem de capa, todo otrabalho de
organização que foi necessário para a
realização da VFEIMAR, que exigiu
investimentos da ordem dc Cr$ 420
mi lhões .

empresarial.
Atacadistas de Maringá fazem

uma séria denúncia: produtos des¬
tinados àexportação, com isenção de
impostos, estão sendo desviados para o
mercado interno. Esta situação tem
provocado uma concorrência desleal
no setor. Veja nesta edição oque os
empresários estão fazendo para
reverter asituação, que, além de
prejudicar omercado, onera os cofres
públicos.

Leia também nesta edição uma
entrevista com oconsultor cjn recursos
humanos, João Roberto Gretz. Dono
dc um currículo respeitável -que inclui

F A C I P e F A C I S C r e ú n e m - s e e m U n i ã o d a V i t ó r i a
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?£ FAI^rT tr^-Propaganda em

tempo de crise
O

J á i m a g i n o u s c a l g u m a s
empresas, prejudicadas pelo plano
daquele rapaz que era presidente, ao
invés de fazerem propagandas otimis¬
tas para atraírem seus clientes, resol¬
vessem partir para algo mais realista
c, com isso, sensibilizar ocon¬
sumidor? Teríamos coisas desse tipo:

Imagem de uma mulher, na
cozinha, olhando para atela c
apresentando vários produtos con¬
sumidos pela família (que não está cm
casa. Opai foi receber oseguro
desemprego; ofi lho fo i vender
gcladinho cacaçula está na aula de
corte costura). Fala amulher, com ar
jovial:

2
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Este éOpole dc margarina vazio
que agcnlc usa pra dar água pro galo
eque Ioda minha família adora. Esse
cosabão dc coco que deixa as roupas
que compramos no bazar bcneficcnlc
muilo mais brancas. Eu só uso sabão

«
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Aordem édescomplicar
“É preciso diminuir

h ie rarqu ias eaprox imar a
cúpula das pessoas que exe¬
cutam”. Esta afimiação édo
a s s e s s o r e m R e c u r s o s
H u m a n o s , J o ã o R o b e r t o
Gretz, que esteve em Maringá
f a z e n d o p a l e s t r a a
empresários, através do Ceag.
Gretz defende utna nova
fónnula para as empresas: a
gestão participativa. Eele fala
c o m c o n h e c i m e n t o d e c a u s a .

Durante 15 anos, Gretz traba¬
lhou na Volkswagen na área
de controle de qualidade e
treinamento de executivos.
Além disso, em seu currículo
constam trabalhos real izados
p a r a e m p r e s a s c o m o
Petrobrás, Bradesco, Luppo,
entre outras. Hoje Gretz vive a
maior parte do tempo fazendo palestras
por todo oBrasil -só no ano passado
realizou 207 -em que dá dicas simples,
mas preciosas, para osucesso na
atividade empresarial. Nesta entrevista ex¬
clusiva àRevista ACIM, Gretz fala sobre
os entraves que ainda existem nas
empresas nacionais ede que forma eles
podem ser superados

ACIM: Osenhor costuma falar muito
em gestão participativa. Oque sig-
n i t l c a ?

GRETZ: Agestão participativa significa
envolver abase da empresa, porque os
objetivos primordiais quem trata são os
acionistas cdiretores. Como atingir este
objetivo? Épreciso envolver as pessoas
que executam. Hoje ninguém conhece
melhor otrabalho do que aquele que o
executa. Agestão participativa éalgo
bem simples. Muitos empresários pen¬
sam que significa dividir olucro ou que
ofuncionário vai mandar... Este tipo de
idéia não tem fundamento. Oempresário
precisa ter em mente que uma das metas
desta década éocomprometimento das
pessoas. Eeste comprometimento é
fruto da participação.

infelizmente, isso não acon¬
tece em todos . Eu cos tumo
fazer uma comparação: o
empresário tem capacidade
de comprar 30 Mercedes,
que custam uma fortuna, e
t e m d i fi c u l d a d e e m i n v e s t i r
para treinar seus motoristas.
Oempresário ainda está
muito preso àquestão do
l u c r o . O l u c r o d i m i n u i u e
não vai mais ser como era.
Por isso, épreciso ir em
busca da produtividade, da
qualidade. Sabemos que no
Brasil, acada 50 produtos
p r o d u z i d o s , u m t e m
defeito. Nos países desenvol¬
vidos, acada 5mil produtos,
u m t e m d e f e i t o . M a s o

empresariado brasi leiro
começa ase mexer. Certos

segmentos já estão absorvendo este com¬
por tamento.

a m a r r a d o m u i t o a v i d a d o B r a s i l . E s t e
negócio do “só faço sc estiver escrito”, de
papel pra lá, papel pra cá, está superado.
Não pode haver burocracia. Deve haver
confiança mútua, no sentido de agilizar e
facilitar as coisas. Epreciso diminuir as
hierarquias epromover aaproximação
entre acúpula eas pessoas que exe¬
c u t a m .

ACIM: Osenhor costuma dizer que o
e m p r e s á r i o p r e c i s a e s t i m u l a r s e u
funcionário. Mas, de que forma?
GRETZ: Ocaminho épreparar amédia
chefia, porque no Brasil amédia chefia
tem medo de se abrir. Ochefe tem que
chegar no funcionário econversar, ouvir
suas idéias, ter humildade. Ooperário
quer participar. Mas, para isso, épreciso
que quem está em cima, na chefia, tenha
espírito epostura de trabalho em equipe.
Ochefe tem que saber ouvir, para poder
envolver as pessoas.

ACIM: Apesar de lentas, as mudanças
e s t ã o a c o n t e c e n d o n e s t a d é c a d a e m
praticaniente todos os setores. Como o
senhor analisa estas mudanças?
GRETZ: Eu queria fazer justiça aFer¬
nando Collor. Oque ele propõe éreal¬
mente ocaminho. Mas, infelizmente,
houve uma diferença entre odiscurso ea
prática. OBrasil não pode mais ficar com
s u a s f r o n t e i r a s f e c h a d a s . N o s s o s
produtos hoje não conseguem competir
com ninguém por causa de muitos anos
de fechamento. Em primeiro lugar,
precisamos modernizar nosso parque in¬
dustrial. E, além da preocupação com os
equipamentos, precisamos treinar e
capacitar nossa mâo-de- obra.

ACIM: Outra coisa que osenhor cos¬
tuma dizer éque oempresário tem que
encantar ocliente. Oque significa isso?
GRETZ: Satisfazer ocliente já não é
mais novidade. Epreciso encantar e
encantar éir além. Como hoje opoder
aquisitivo diminuiu, as pessoas
reduziram suas compras. Ealoja que
melhor atender seus clientes, vai se
sobressair. Ofornecedor tem que
deixar ocliente encantado, em todos os
aspectos. Oque encanta ocliente éo
a t e n d i m e n t o , o c a l o r h u m a n o
atenção. Oser humano écarente de
atenção, de carinho, de ser chamado
pelo nome. Um cliente bem atendido

ACIM -NOVEMBRO/92 -EQ

A C I M : E 0 s e n h o r a c r e d i t a
empresário está assimilando esta neces¬
sidade de treinar eespecializar amão-
d e - o b r a ?

GRETZ: Em alguns setores sim. Mas,

q u e o
a

ACIM: Então, dentro desta proposta,
não há lugar para aburocracia...
GRETZ: Não, não há. Aburocracia tem



l h a c o m m e r c a d o r i a s ?

GRETZ : Mesmo nas l o j as
começa aex is t i r no je uma
preocupação maior com ocliente.
Atender bem não significa apenas
ser simpático ou cordial. Significa
ter omanequim procurado, prin¬
cipalmente no caso de pessoas
que precisam de algo especial. É
preciso sair do trivial. Aempresa
que não sair do trivial, não
sobrev i ve rá .

conta para outros cinco. Mas um
cliente mal atendido conta para
outros quinze.

A C I M : N e s t e c o n t e x t o , o p ó s -
venda também émui to impor¬
t a n t e . . .

GRETZ: H o j e e x i s t e m a s
chamadas gerências técnicas, que
eu chamo de gerências de pós-
venda. Opós-venda merece muita
atenção, porque éaí que se con¬
quista 0cliente. Amaioria das
lojas age de forma errada, encer¬
rando orelacionamento com o
cliente no momento em que a
v e n d a é c o n c r e t i z a d a . M u i t a s
criam dificuldades até no caso de
troca de produtos. Por isso a
gerência de pós- venda émuito
importante. Normalmente nas
empresas ogerente nunca está do
lado de fora do balcão. Pelo
contrário, ele fica lá no fundo, escon¬
dido, sempre muito ligado àparte
burocrática, apapéis. Épreciso rever
isso. Agerência tem que ter mais
tempo para circular pela empresa,
acompanhando, sentindo no olhar como ACIM: No setor de prestação de serviços
ocliente está reagindo com otipo de émais fácil encantar ocliente. Como
atendimento que está recebendo.

ACIM: Épor este motivo que o
s e n h o r c o s t u m a a fi r m a r q u e
m u i t a s

sobrev iverão àv i rada do sécu lo?
GRETZ: Sou uma pessoa muito
otimista, mas infelizmente sou
obrigado adizer isso. Muitas
empresas não conseguirão
s o b r e v i v e r s e n ã o r c e s t u d a r e m
sua est ru tura. Na década dc 80
tivemos uma fase romântica, com
empresas patrocinando times dc
basque te , dc vô le i . Hav ia
funcionário para servir ocafé,
outro para fazer alimpeza, outro

para serviços gerais. Hoje, com a
recessão, tudo mudou. Eas empresas
tem que absorver estas mudanças. Pegue
oexemplo dos postos de combustível.
Eles são inúmeros. Será que há clientes
para Iodos? Naturalmcnte que não. Por
isso muitos terão que rever sua atividade.
Sobreviverá oposto que tiver algo mais a
oferecer ao cliente. Aquele em que o
frentista chama odono do carro de tio,
de dona Maria, não terá espaço.

n a oe m p r e s a s

aplicar isso ao comércio, onde se traba-

B e b a A C I M : A r e c e s s ã o t r o u x e a n e c e s s i d a d e d e

enxugar gastos. Mas muitas empresas, no
afã de diminuir despesas, acabam
sacrificando setores que vão influir na
qualidade do produto. Como enxugar
despesa sem prejudicar aempresa?
GRETZ: Uma das coisas que sugiro éa
terceirização. Aempresa tem que des¬
cobrir qual sua atividade fim. Oque não
for atividade fim, tem que passar para
terceiros. Comida, limpeza, segurança,
são atividades que podem ser passadas
para tercèiros. Aeconomia que se con¬
segue émuito grande. Épreciso muito
cuidado ao diminuir despesas. Muitas
empresas optam por cortar funcionários.
Ocusto cai, mas cai também aqualidade
do produto edo serviço prestado. Os
desafios que esta década impõe aos
empresários são cortar custos, sem
sacrificar aqualidade; obter maior
eficiência da equipe; edar maior
flexibilidade àestrutura organizacional.

M A R C A S R E G

R i o P R E TO R e f r i g e r a n t e s S / A
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Aindústria em destaque
AVFEIMAR, realizada no Pavilhão Internacional de Exposições, traz muitas novidades este

Indústrias de todo oParaná ede outros estados mostram seus produtos num espaço
amplo ecom toda aestrutura que as grandes feiras oferecem

a n o .

Aeconomia do Brasil vive um de mercado desaquecido efragmentado
seus piores momentos. Arecessão pela concorrência de tantas marcas e
chegou atal ponto, que afetou atodos, tipos de produtos, quem ficar escondido,
indistintamente. Com isso, obolso de com certeza, estará fora do páreo,
trabalhadores eempresários está cada
dia mais vazio. Aperda do poder de FEIMAR -Feira da Indústria de
compra trouxe um desaquecimento sem Maringá eRegião -promovida pela
precedentes da demanda, criando um Associação Comercial eIndustrial de
círculo vicioso que está acada dia com- Maringá epelo Conselho da Mulher
prometendo ainda mais asaúde da Empresária, quer chegar, dando

empresário do setor industrial
Por tudo isso cada vez mais oespaço para expor seus produtos. Eem

empresário precisa investir no seu grande estilo,
produto para conquistar este mercado já
tão encolhido. Einvestir no produto não FEIMAR trabalhou durante meses para
significa apenas se preocupar com aarealização do evento. Este ano foram
qualidade, com os custos eoferecer bons investidos mais de Cr$ 420 milhões, in-
preços. Épreciso também investir em cluindo verbas publicitárias, confecção
marketing, divulgar. Numa época de de cartazes, contratação da empresa

especializada que montou os estandes
(leia box), eoutros serviços. Justamente
em função de todo este trabalho, aexpec¬
tativa dos organizadores éque esta
edição consolide aFEIMAR como uma
das mais importantes feiras do setor no
estado.
C R E S C I M E N T O : A F E I M A R f o i

realizada pela primeira vez em 1987. De
lá para cá, muita coisa mudou. AFeira só
deixou de ser realizada no ano passado,
epor um bom motivo: os organizadores
decidiram transformar aFEIMAR num
evento estadual, epara isso necessitavam
de mais tempo para aorganização. A
partir des'te ano, aFeira foi aberta à
participação de indústrias de todo oes¬
tado. Algumas empresas de fora do
Paraná também estão participando. Por
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Acomissão organizadora da V



Espaço
próprio

n o s m a i s d i v e r s o s

s e t o r e s , a c i d a d e
n e c e s s i t a v a d e u m

espaço como este,
onde os produtos e
serviços gerados em
toda aregião pudes¬
s e m s e r m o s t r a d o s e

d i v u l g a d o s . A F E I -
MAR vem confimtar a
grande utilidade deste

E s t e a n o a F E I M A R c o n t a c o m u m

espaço próprio efimcional, que dará aos
empresários todas as condiçõespara expor
seus produtos erealizar pondes negócios.
OPavilhão Internacional de Exposições,
localizado no Parque de Exposições
Emílio Médici einaugurado em maio
deste ano, éopalco da Feira.

Com 10 mil metros quadrados de
área, oPavilhão oferece todas as
condições para arealização de um even¬
to do porte da FEIMAR. Construído
com amais alta tecnologia em estrutura
espacial, oPavilhão exi^u investimen¬
tos da ordem de US$ 800 mil.

Aconstrução do pavilhão já era
reivindicação antiga do empresariado.
Diante da potencialidade de Maringá

e s p a ç o .
E m a n o s a n t e - OPavilhão Internacional de Exposições

é0palco da VFEIMARriores, aFeira vinha
s e n d o r e a l i z a d a n o

Centro de Convivência Comunitário, local, facilitando, inclusive, oacesso
Dev ido ao g rande número de pa ra quem v is i ta r aFe i ra . Sem con ta r
empresários interessados em participar que, num espaço coberto de 10 mil
da Feira, na última edição, em 90, foi melros quadrados, acomodidade eo
necessário utilizar também espaços do conforto são bem maiores. Além disso,
Hotel Deville, onde indústrias do setor haverá espaço ainda para que os ex-
de confecções montaram seus estandes. posiíores organizem promoções para

Este ano, com opavilhão, todas as atrair os compradores, como desfiles de
indústrias estarão expondo no mesmo modas eshows.

este motivo os organizadores acreditam Mulher Empresária contaram com ofinanceiro, adquiriu uma área dc estan¬
que no próximo ano aprocura por estan- apoio de patrocinadores como 0Hotel des erepassou para 25 microem-
des será ainda maior. D e v i l l e , a F e d e r a ç ã o d a s I n d ú s t r i a s d o p r e s á r i o s .

Para realizar um evento deste porte, Paraná, Unibanco, Prefeitura deN e s t a e d i ç ã o a F e i r a p a s s o u p o r
aAssociação Comercial eoConselho da Maringá eSEBRAE, que além do apoio grandes transformações. Primeiro, o

período de duração foÍ reduzido. Nas
edições anter iores, aFeimar era
realizada durante 10 dias. Este ano o
tempo foi reduzido para 5dias -de 4a8
de novembro. As r-azões que levaram à
mudança foram aredução dos custos
para os expositores eaconcentração dos
negócios. Outra novidade éarealização
da FEIMAR em conjunto com a8^
Maringado, promovida pela Sociedade
Rural de Maringá. Com arealização con¬
junta, os organizadores acreditam que os
dois eventos receberão um público
r e c o r d e .

DE VOLTA AO FUTURO
Seu velho micro XT, mais veloz,

c o m m a i o r m e m ó r i a .
Você não precisa jogar seu XT fora,

só porque ele está lento ecom pouca memória.
ATeletexto criou apromoção De Volta ao Futuro,

que faz seu micro XT evoluir para um
poderoso AT 386, com 40 MHz.*

Omelhor éopreço: custa muito menos
do que adquirir uma máquina nova.

Volte ao futuro. Telefone.
*Promoção aão-válida para alguDs modelos. CoDsulte.

T o d a s e s t a s n o v i d a d e s
transformação da FEIMAR num evento

c a

o

T E L E T E X T O
INFORMÁTICA

SEMPRE UM PASSO ÀFRENTE,
R. Néo A. Martins, 2840 -Fone: 23-5556 Silvestre: “É importante expor num

e v e n t o c o m o a F E I M A R ”
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Qualidade
n o s d e t a l h e s

f c *

Com experiência de 32 anos na
montagem de feiras eexposições, aEs-
tande Constmções eDecorações Ltda,
de São Paulo, éaresponsável pela
montagem de todos os estandes da V
FEIMAR. Aempresa está entre as mais
experientes do setor em todo opaís, ejá
trabalhou em feiras eexposições impor¬
t a n t e s . DEMLIESegundo as previsões dos
proprietários, este ano aempresa deverá
atingir 10 mil metros quadrados de es- '
tandes montados por feiras eexposições
e m t o d o o B r a s i l . A m a r c a E s t a n d e e s -

Victor Hugo: cuidado com
c a d a d e t a l h e M A R I N G A

teve presente este ano em eventos como
aFENIT- com amontagem de 18% da através de uma exposição que realizou
á r e a t o t a l

●ALMOÇO EXECUTIVO
●JANTAR ROMÂNTICO COM

P I A N O
● D I X I E B A R

DAS 18:00 ÀS 02:00 HORAS
H A P P Y H O U R
DAS 18:00 ÀS 20:00 HORAS

● S A U N A
DAS 17:00 ÀS 22:00 HORAS

● S E G U N D A L U A D E M E L
P A C O T E :
W E L L C O M E D R I N K
N O D I X I E B A R
JANTAR ÀLUZ DE VEL.AS
COM PIANO, NO
RESTAURANTE, ("MENU”
SUGESTÃO DO CHIEF)
P E R N O I T E E M
A P A R T A M E N T O L U X O
CAFÉ DA MANHÃ
(INESQUECÍVEL) NO
COFFEE SHOP, EM BUFFET.

● R E S E R V A S D E M E S A
R A M A L 7 , C O M D E L H N O

● R E S E R V A S D E A P A R T A M E N T O
R A M A L 8 , C O M M A R I N A

aFRANCAL, ahá muitos anos sobre caça submarina, o
FENASOFT, entre outras. Além de seu hobby -osegredo do sucesso nesta
grandes feiras, aEstande realiza atividade está no planejamento. "A
também trabalhos menores, atendendo montagem de uma feira éalgo que nunca
empresas individualmente.

Todos estes anos de experiência ensina. “Além disso, épreciso ter muita
trouxeram aa^lidade equalidade aos dedicação ecuidar de cadp detalhe com
serviços prestados pela empresa. Com carinho”,
uma equipe de 30 funcionários, aEs¬
tande consegue trabalhar simultânea- dos fatores fundamentais para garantir
mente em vários eventos. Isso graças àum espaço agradável efuncional para a
tecnoloffa utilizada na montagem dos realização da VFEIMAR. “Contando
estandes -omaterial empregado étodo com otrabalho de uma empresa de
em alumínio, com peças oitavadas, egabarito como aEstande, aFEIMAR
placas brilhantes.

Para oproprietário da empresa, altíssimo nível”, afirma Maria Alice
Victor Hugo Coutinho -um publicitário Pinatti, presidente do Conselho da Mu-
que entrou para oramo graças ao acaso, lher Empresária da ACIM.

deve ser deixado para aúltima hora”.

Aexperiência da Estande foi um

vai se consolidar como um evento de

compra. Este ano, foram comer¬
cializados mais de 1.300 metros qua¬
drados de área de estandes.

Os principais setores da indústria
que estão expondo este ano são ode
confecções eacessórios, alimentos,
bebidas, metal-mecânica, móveis, brin¬
des, eetiquetas. Osetor de confecções é
oque tem omaior número de ex¬
positores: são mais de 60 empresas par¬
ticipantes. Só aVest Sul -aFeira Per¬
manente do Vestuário, que reúne 46
empresas do setor -está participando
com 43 estandes.
TRABALHO DE BASE: Para garantir o
sucesso dos negócios durante aV
FEIMAR, acomissão organizadora fez
vários contatos com empresários de
todo oBrasil eaté do exterior. Através
d o S E B R A E , f o r a m c o n t a t a d a s
empresas de 27 estados. Isso foi possível

estadual, trouxeram um número expres¬
sivo de expositores, dos mais diversos
setores da indústria. Empresas de todo o
estado eaté de São Paulo estão par¬
ticipando da Feira, apostando nesta
oportunidade de mostrar seus produtos
numa região com grande potencial de

Todas estas facilidades à
disposição de pessoas

de bom gosto de
Maringá eRegião.>

V
H O T É I S

)

Hospedagem em ff-ande estilo
Av. Hervah 26 -Fone: (0442) 26-1001
Telex: (442) 211-Fax: (0442) 26-1977

MARINGÁ-PR

2 { Ir

Ziober: grande oportunidade de venda
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Pinatti, presidente do Conselho da Mu- tranqüilidade para arealização dos
lher Empresária eda comissão or- negócios”, afirma Pinalti. Além disso, o
ganizadora. p ú b l i c o e m g e r a l t a m b é m t e r á o p o r -

Também através de informações tunidade de conhecer os produtos,
fornecidas pelo SEBRAE, foram en- Mesmo com as vendas sendo feitas so-
viadas correspondências para diversas mente no atacado epronta entrega para
empresas do exterior, interessadas em empresários, avisitação do público éim-
comprar produtos do Brasil. Estas portanle porque pode trazer futuros
empresas desejam importar produtos compradores para ovarejo,
como roupa de cama, mesa ebanho, RETORNO GARANTIDO: Para as
tecidos, roupa de praia, artigos de PVC, empresas que estão participando da
louças sanitárias ematerial de quinta edição da FEIMAR, osucesso da
construção. Isso sem contar os convites feira éindiscutível. Boa parte delas já
ematerial publicitário enviados atodas participou de outras edições ea
as embabcadas, consulados eCâmaras avaliação dos empresários éamais
de Comércio dos países que integram opositiva possível. Muitos apostam num

retorno amédio prazo, já que, para eles,
“Todos estes contatos que foram émais importante expor os produtos do

feitos trarão um grande retorno. Tanto que propriamente realizar negócios
para os expositores, como para opróprio durante oevento,
crescimento da Feira, no ano que vem”, Esta éaopinião do empresário An-
explica Maria Alice. Como aexpectativa tonio Silvestre Ferreira, da Intcrvin -In-
de público durante aVFEIMAR éternacional de Vinhos, uma empresas
grande, os horários de visitação foram genuinamente maringacnsc cque
escalonados. AFeira fica aberta ao alcançou sucesso no mercado com sua
público das 19 às 22 horas, diariamente, produção de vinhos finos. Esta éater-
Ohorário das 14 às 19 horas ficou reser- ceira vez que aempresa expõe na
vado exclusivamcntc para empresários FEIMAR. “É muito importante expor
interessados em visitar erealizar nossos produtos numa feira que atrai
negócios com os expositores. “Desta compradores de todo oBrasil eaté do
forma, há como garantir oconforto eexterior”, afirma Silvestre.

Ele afirma que, mais importante do
que fechar um grande volume de vendas
durante aFeira, éoretorno que ela
garante no futuro. “Os negócios fechados
depois da participação na FEIMAR foram
sempre muito interessantes”, diz, com¬
pletando que aFEIMAR dá condições
excelentes para os empresários mostrarem
sua produção.

“ U m e v e n t o c o m o a F E I M A R

merece todo oincentivo, para que se
fortaleça acada ano”. Esta éaopinião do

M e r c o s u l .

Roque Hansen: F E I M A R
m e r e c e t o d o o i n c e n t i v o ”

graças ao programa Missões, Caravanas
eFeiras, mantido pelo órgão, que sub¬
sidia empresários interessados em visitar
feiras por todo oBrasil. Este programa
cobre 50% das despesas que o
empresário possa ter durante as visitas.
“Este contato vai garantir avisita de um
grande número de compradores poten¬
ciais àFEIMAR”, garante Maria Alice

T u d o e m v i d r o s
para construção eengenharia.

O m e l h o r e m b o x
p a r a r e s i d ê n c i a s .

● V I D R O S C R I S T A I S
T E M P E R A D O S P A R A E N G E N H A R I A .

●VIDROS PARA CONSTRUÇÃO.
●B O X E M A C R Í L I C O .
● B O X B L I N D E X .
● E S P E L H O S .

r

VIDRAÇARIA GCAPORE
Av. 19 de Dezembro, 569 -Fone: (0442) 24-2235
FAX: (0442) 24-6557 -MARINGÁ -PARANÁ M a r i a I n ê s : “ O r e t o r n o a c a b a

superando as expectativas”
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empresário José Roque Hansen, do
Curtume Central, que também está par¬
ticipando da VFEIMAR. OCurtume
Central já esteve presente cm outras
edições da Feira, mesmo tendo seu mer¬
cado praticamente no exterior. Este ano
0Curtume Central está expondo junta¬
mente com outras duas empresas do
grupo: aIncopesa eaTáxi Aéreo
Luzipar.

A t e n d i m e n t o
ao empresário

utilizados durante arealização da Feira.
Oestande tem 36 metros quadrados e
e s t á l o c a l i z a d o d o l a d o d i r e i t o d a

entrada principal.
O e s t a n d e é u m a v e r d a d e i r a s u b -

sede daACIMna FE IMAR. No loca l há

também espaço para reuniões informais
etroca de informações entre os
empresários. ‘S4 idéia édar todas as
condições, tanto para os expositores
como para os compradores. Este aten¬
dimento éde muita utilidade, já que é
um verdadeiro ponto de referência
dentro da Feira*\ explica Maria Alice
P ina í t i .

Para dar todo oapoio necessário
aos expositores eaos empresários em
visita àVFEIMAR, aAssociação Co¬
mercial eIndustrial de Maringá montou
um estande no Pavilhão de Exposições.

Com funcionários para dar todas as
informações aos empresários, oestande
oferece ainda telefone, fax, telex e
máquina fotocopiadora para serem

“A FEIMAR éuma grande opor¬
tunidade para os nossos produtos, que
n e c e s s i t a m d e e x p o s i ç ã o

demonstração para serem comer¬
cializados”, afirma Marcos Ziober,
sócio-proprietário da Ziober eCia Ltda,
que trabalha com máquinas de alta
pressão para limpeza. AZiober adquiriu Maringá éadivulgação deste potencial,
dois estandes da VFEIMAR eas expec¬
tativas dos proprietários são bastante neste sentido. Eépor este motivo que a
otimistas. “O retorno acontece amédio Vest Sul decidiu investir na Feira”, ex-
prazo, mas égarantido”, afirma Marcos, plica Maria Inês Ferreira, gerente-ad-
AZiober também já participou da ministrativa. Todas as 46 empresas da
FEIMAR em outros anos, recebendo na Vest Sul estão participando da V
primeira edição otroféu de melhor es- FEIMAR. “O retorno égarantido e
tande. “Este ano, com arealização da muitas vezes supera as expectativas”,
Feira no Pavilhão de Exposições, haverá afirma,
melhores condições para expormos nos¬
sos produtos”, anima-se.
INVESTINDO NA ATIVlDADE: Para as

e

empresas têm produtos de qualidade
para exportação epreços acessíveis”.
Para alcançar este padrão, segundo
Maria Inês, os empresários têm investido
muito na atisidade. “Eles estão sempre
pesquisando as novas tendências do
m e r c a d o ” .

Para Maria Inês -que já foi membro
do Conselho da Mulher Empresária da
A C I M - a F E I M A R é u m d o s e v e n t o s
mais importantes do estado. “Muitas
empresas que eram consideradas de
fundo-de-quintal cresceram ese tor¬
n a r a m c o n h e c i d a s d e p o i s d a
participação na FEIMAR”, garante.

AFEIMAR émuito importante

Um dos fatores que Maria Inês con¬
sidera fundamentais éaoportunidade
que os empresários tem de divulgar seus

indústrias de confecções, aFEIMAR produtos no exterior. “Para aVest Sul
sempre foi uma grande oportunidade isso émuito importante. Nossas
para mostrar opotencial do setor. Hoje
Maringá conta com um número expres¬
sivo de indústrias de confecções epouco
se conhece arespeito. Cidades como
Cianorte eGoiocrê, que têm pratica¬
mente omesmo número de indústrias de FAÇA UM

NEGÓCIO
SAUDÁV

confecções de Maringá, conseguiram se
firmar com pólos neste setor. Para
muitos empresários, oque falta a

- I

Se você mora em Maringá ou tem
uma empresa aqui, faça oPAM.
U m P l a n o d e S a ú d e m u i t o
e c o n ô m i c o e s o b m e d i d a .

Criado aqui mesmo em Maringá.
Émuito bom ecusta muito pouco!
Ligue 24-1530 e
conheça as vantagens de um
Plano de Saúde feito para
Maringá.

PAM ■Plano Maringaense de
Assistência Médica,
com agarantia da
P a r a n á A s s i s t ê n c i a M é d i c a .

PARANA' ASSISTÊNCIA
MÉDICA LTDA.

Rua das Camélias, 32
(ao lado do Hospital Paraná)

F o n e 0 4 4 2 / 2 4 - 1 5 3 0 - F a x 2 4 - 1 5 3 0
MARINGÁ -PARANÁ

Pínattí: confiança no sucesso e
f o r t a l e c i m e n t o d a F e i r a
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Uma idéia que virou
real idade

AFEIMAR nasceu da iniciativa de um grupo de empresárias, que enfrentou muitas dificuldades
para ver osonho concretizado. Da primeira edição, em 87, até hoje, muito

trabalho foi realizado eaFeira conquistou seu espaço

queria contratar oConselho enosso
know-how para organizar feiras”, ex¬
plica Vera Rothcr.

Efoi também apartir do sucesso da
primeira edição que aFEIMAR acabou
sendo aberta àparticipação dc empresas
de toda aregião. “Muitos empresários
de cidades vizinhas nos procuravam, in¬
teressados cm participar. Houve ate lista
de espera para acompra de estandes
depois da IFEIMAR”, afirma Vera.

Todo este sucesso, segundo ela,
aconteceu graças àdivulgação do even¬
to, que garantiu um grande fluxo de
empresários interessados cm realizar
negócios com os expositores. Vários es¬
tados foram contatados cos empresários
c o n v i d a d o s a v i s i t a r a F E I M A R .

Outro fator que trouxe exito na
organização de todas as edições da Feira
foi ocuidado com aopinião dos par¬
ticipantes. Sempre ao final dc cada feira,
o s e x p o s i t o r e s r e s p o n d i a m a
questionários, avaliando, criticando e
dando sugestões sobre aorganização do
evento. Este tipo dc pesquisa émuito
importante, efoi responsável por
mudanças fundamentais. “O horário foi
modificado, apartir da segunda edição,
apedido dos expositores”, explica Vera.
D u r a n t e a I F E I M A R o h o r á r i o d e a t e n ¬
dimento era das 8dá manhã às 22 horas.
Apartir da segunda edição, ohorário
passou aser das 14 às 22 horas.

Já na IFEIMAR, os participantes
tiveram aoportunidade de mostrar seus
produtos acompradores de outros
países. Através de contatos mantidos
c o m a C â m a r a d e C o m e r c i o B r a s i l -
Bolívia, aFeira recebeu caravanas de
empresários do Paraguai, Uruguai e
Bolívia. “É por tudo isso que acredito no
sucesso da VFEIMAR. Com otrabalho
de organização que foi realizado este
ano, ecom oprestígio que aFeira tem, o
empresariado vai ter uma grande opor¬
tunidade de realizar grandes negócios”,
afi rma Ve ra Ro the r.

Quando aIFEIMAR foi realizada,
representou aconcretização do sonho
de um grupo de pessoas, que acreditou
muito no que estava fazendo eenfrentou
t o d a s a s d i fi c u l d a d e s c o m i d e a l i s m o .
Isso foi em 1987. Hoje aFeira tornou-se
um evento tão importante para osetor
industrial, que este ano está sendo
rea l izada com apar t ic ipação de
empresas de todo oParaná eaté de ou¬
t r o s e s t a d o s .

Se aidéia nasceu pequena, a
realização foi cm grande estilo. “Tudo
surgiu numa reunião do Conselho da
Mulher Empresária. Aidéia era mexer
com Maringá esua indústria. Mostrar o

1
Ve r a R o t h e r : “ T r a b a l h o e i d e a l i s m o ”

que acidade produzia”, lembra Vera
Rother, que na época era apresidente do
Conselho. Apesar dos obstáculos que as
empresárias do Conselho sabiam que
teriam pela frente -já que não tinham a
mínima experiência na realização de um
e v e n t o c o m o e s t e - r e s o l v e r a m l e v a r a
idé ia ad iante . Fo i g raças aesta
determinação que aFEIMAR nasceu e
conquistou respeito, sendo incluída no
calendário oficial de eventos nacionais,
estaduais emunicipais.

Mas foi preciso muito trabalho para
chegar aeste ponto. “Na primeira
ed i ção , ap re fe i t u ra , a t r avés da
Secretaria de Indústria eComércio, nos
deu muito apoio. Recebemos toda a
orientação eknow-how para amontagem
da Feira”, afirma Vera Rother.
SUCESSO TOTAL: A p e s a r d a
inexperiência, avontade de realizar um
evento em alto estilo acabou superando
todas as barreiras. Tanto que, depois de
rea l izada a IFEIMAR, oConse lho da
Mulher Empresária foi procurado por
cidades como Cascavel, Campo Mourão
eParanavaí, para arealização de feiras
semelhantes. “O pessoal destas cidades

íDROSi
F A Z E N D O D O S E U I N T E R I O R

U M T R A B A L H O D E A R T E

● V i d r o C o m u m
●B a l c ã o d e V i d r o
●M o l d u r a s D i v e r s a s

♦Büx para Banheiro
●Painéis em Espelho
● J a t o d e Á r e i a

Projetos exclusivos
para seu ambiente

O R Ç A M E N TO S E M C O M P R O M I S S O

G A R A N T I M O S O S E l > '
B O M G O S T O

A K I V I D R O S í
Av. B r a s i l , 5 . 6 « 1

Vendas: (0442) 24-6531
O A T E N D I M E N T O P E R S O N A L I Z A D O

QUE VOCÊ MERECE

ACIM -NOVEMBRO/92 -O



RTRCRDISTRS

Empresas denunciam fraude
em exportações

Empresas atacadistas de Maringá denunciam fraude em exportações realizadas por Foz do Iguaçu.
Produtos que seriam destinados ao mercado externo, chegam ao mercado interno com

preços entre 30 e40% abaixo dos praticados pela concorrência

p r o v i d e n c i a s e m a i o r
atenção nas vendas aFoz do
Iguaçu. Outras simples¬
m e n t e d i s s e r a m s e r
i m p o s s í v e l a c a t a r a s
suges tões f e i t as pe lo
movimento, por causa do
processo de produção das
fábr icas .

Afrase “passar opaís
alimpo” foi dita pelo jor-
nali.sla câncora do Tclejor-
nal Brasil, do SBT, Boris
Casoy quando ficou claro o
envolvimento do presi¬
d e n t e C o l l o r c o m o
esquema montado pelo
empresário alagoano,
Paulo César Farias, oPC,
dentro do governo federal e

Brasil. Desde

A l é m d a s c a r t a s e d o
contato com os governos es-
t a d u a l e f e d e r a l , o s
empresários tem se reunido
periodicamente para dis¬
cutir oassunto eprogramar
novas estratégias para
enfrentar oproblema. Nes¬

tas reuniões sempre há aparticipação de
representantes do Sindicato. “O desvio
de produtos deve ser proibido. Omer¬
cado não pode permanecer na
insegurança, na imprcvisibilidade, fugin¬
do das regras estabelecidas”, afirma
Mauro Carsten, assessor de diretoria do
Sindicato do Comercio Atacadista.

Segundo os i n teg ran tes do
movimento, após os contatos com as
autoridades governamentais, amaioria
das empresas que praticavam odesvio
deixou de fazê-lo. “Nossa preocupação
a t u a l é m a n t e r o m o v i m e n t o c o e s o e

denunciar sempre que houver neces¬
sidade”, diz Waldomiro da Silva. Além
do Atacadão, participam do movimento os
atacadistas Comércio eRepresentação de
Gêneros Alimentícios 3D, 3S Dis¬
tribuidora de Perfumaria, Distribuidora
de Alimentos Pilar, DAVR Distribuidora
de Alimentos, Importadora São Marcos, J.
Alves Veríssimo, Comercial R. Moreira,
Makro, Jamasa Comércio de Gêneros
Alimentícios, J. Garcia Comércio eRepre¬
sentações, Fox Comercio eDistribuição de
Eletrodomésticos, Duarte Júnior Comer¬
cial de Alimentos eDias Martins S/A Mer¬
c a n t i l I n d u s t r i a l .

con tag iou o
então, acada novo aconte¬
cimento, mais emais pessoas
citam afrase, que virou eslo-
g;im da campanha que levou
milhares de pessoas às ruas
cacabou no afastamento do
eleito cna posse de Itamar Franco.

Na onda de “passar opaís alimpo”
outras denúncias surgiram em vários
pontos do Brasil. Da noite para odia, o
brasileiro deixou de ser conivente com os
abusos eacorrupção, epassou adelatar
autoridades cempresários que denigrem

imagem das classes, política e
empresarial brasileiras. Encabeçada
pela juventude “cara pintada”, uma
geração até então alheia aos principais
fatos, apopulação passou aficar mais
atenta cafiscalizar as atitudes suspeitas
no dia-a-dia da Nação.

Em Maringá, uma prática antiga foi
denunciada por 14 empresas atacadistas
ese tornou um movimento estadual.
Segundo os atacadistas, produtos des¬
tinados àexportação estão sendo des¬
viados para omercado interno por
grupos que têm, ao mesmo tempo, ex¬
portadoras eatacadistas. Amanobra é
feita em Foz do Iguaçu eestá refletindo

mercado de Maringá. “Os produtos
para exportação têm isenção de IPI,
ICMS, além de um desconto em torno de
10% como incentivo. Desta forma, é
possível vendê-los no mercado interno

Os atacadistas têm se reunido para discutir oproblema

com preços 30 a40% inferiores aos nor¬
m a i s

gerente do Atacadão, uma das empresas
que fizeram adenúncia.
COMUNICANDO AS INDÚSTRIAS: A
primeira iniciativa do grupo foi enviar às
indústrias uma carta, cm que os
empresários maringaenscs sugerem que
todos os produtos dest inados à
exportação recebam uma tarja de
identificação na embalagem. Isso
facilitaria afiscalização desta irre¬
gularidade entre os atacadistas. Enqu
to as cartas eram enviadas àindústria, em
outra frente -com oapoio do Sindicato
do Comércio Atacadista cDistribuidor
de Gêneros Alimentícios do Estado do
Paraná eaadesão de empresas de outras
regiões do estado -foram contatados
governos estadual efederal para
tomada de decisões que coibam esta
prática no Paraná.

“Nossa reivindicação éque todos
tenham as mesmas condições de
comercialização, de concorrer
cado”, declara ogerente do Atacadão.
Ele adianta que várias respostas das car¬
t a s e n v i a d a s à s i n d ú s t r i a s f o r a m
recebidas. A lgumas prometeram

presidente
afirma Waldomiro da Silva,

a

a n ¬

o s

a
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- C O N D O M Í N I O D O
C O N J U N T O
R E S I D E N C I A L

IGUAÇU I
R. João Luiz Dias, 545
F o n e : 2 6 - 4 S 1 2

- FA R M Á C I A S A N TA M A R I A N A
Av. Mandacaru, 857
F o n e : 2 4 - 6 7 7 0

Com. de equip. de telefonia c
microcomputadores.

-CLASSIC VÍDEO
R. Néo Alves Martins, 2185
Fone: 24-8204
Locadora de fi tas .

- M A R I L U A T E L I E R D E A R T E S

E B O U T I Q U E
R. Santos Dumont, 2720
F o n e : 2 3 - 3 8 6 6 - L O J A S M I L

Av. Brasil, 3400
F o n e : 2 3 - 6 8 9 8

Com. varejista de calçados
econfecções.

N E L M A R F S

Av. Guaiapó, 3001 -fone: 28-8339
Com. varejista de confecções
ecalçados.

- M A R K O E L E T R O

Av. Pedro Taques, 2179
F o n e : 2 8 - 4 7 5 7

Com. varejista de móveis
eeletrodomésticos. - T H I R S O I M Ó V E I S

Av. Dr. Luiz Teixeira Mendes, 662
F o n e : 2 4 - 6 4 8 7

- M A R I N F A C

Av. Tiradentes, 1008
F o n e : 2 3 - 5 0 0 8

Factoring.
- D I S L E I M A R

R. Chile, 937 -fone: 28-2919
Com. de lei te eder ivados. - L I V R A R I A E A R M A R I N H O S

N O VA A M É R I C A
Av. Osires Stenghel Guimarães, 958
F o n e : 2 8 - 5 9 8 3

Com. de mat. p/ escritório em geral.

-LOJAS FLORAÍ
Pça Farroupilha, 220
F o n e : 2 8 - 3 2 2 4

Com. varejista de confecções.

- T E L E A L F A

Av. Laguna, 125
Fone: 23-0290

Agenda da diretoria
Nos meses de setembro eoutubro, a

diretoria da Associação Comercial eIn¬
dustrial de Maringá cumpriu aseguinte
agenda:

ticipou da entrega de prêmios do II Con¬
curso Adolescente Aprendiz.

No dia 1® de outubro, Massao par¬
ticipou de assembléia do Clube de
Gerentes de Bancos de Maringá. No dia
6Massao Tsukada, Luiz Carlos Masson
eMar ia A l ice P inat t i v is i ta ram asede da

Cevai . No d ia 8, od i re tor Jefferson
Nogarolli participou de reunião do Con¬
selho Superior da Fundação de Apoio
Científico, na UEM. No dia 9Massao
participou de reunião na Associação
C o m e r c i a l e I n d u s t r i a l d e L o n d r i n a .

Ta m b é m n o d i a 9 o c o n s e l h e i r o J o s é
G o m e s F e r r e i r a e o d i r e t o r M o a c i r

Somággio participaram da inauguração
do Escritório do Conselho Regional de
Contabilidade em Maringá. Ainda no dia
9Noemi Seravalli participou da abertura
do 7® Salão Paranaense da Paisagem.

No dia 13, Noemi Seravalli par¬
ticipou da abertura do ISimpósio

Bras i l e i ro de F lo r i cu l t u ra eP lan tas Or¬
namenta i s . No d ia 14 Massao Tsukada

participou de reunião com odirctor-
presidente do IPESE. Também no dia
14, Massao Tsukada eFernando Vieira
Raimundo participaram de reunião com
gerente da Encol. Ainda no dia 14, Maria
Alice Pinatti visitou a5^ Feira da Moda,
em Umuarama. No dia 16, Pedro
Granado participou da inauguração do
flat Goldcn Ingá. Enos dias 16 e17
Massao participou de reunião da FACIP
cm União da Vi tór ia .

VISITAS RECEBIDAS: No dia 25, a
AQM recebeu a\Tsita do presidente da
Federação das Associações Comerciais e
Industriais do Paraná, WemerSchrappe. No
dia 7de outubro, Massao Tsukada recebeu
a\4sita da gerência do Banco Meridional. E
no dia 9de outubro, Massao recebeu avisita
do professor Antomo Fávaro, do Sindicato
dos Professores de Maringá.

No dia 22 de setembro opresidente
Massao Tsukada eodiretor Hélio Costa
Curta \isitaram oBanestado, oBamerin-
dus eaFIEP, em Curitiba. No dia 24
diretores Gilson Barbiero, Sabas Fernan¬
des eEurico Ikuta visitaram aAssociação
Comercial eIndustrial de Piracicaba. No
dia 25, opresidente Massao Tsukada
diretor Sabas Fernandes participaram do
lançamento da obra de Direito Penal e
Ambiental, de Luiz Régis do Prado.

No dia 27, odiretor Valdecir de
Brilto participou do almoço de
ramento da IV Rotaryada. No dia 30 a
diretora Noemi Seravalli participou de
reunião da Comissão de Combate à
AIDS na 15® Regional de Saúde.
Também no dia 30, Massao Tsukada par-

o s

e o
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COMUNICADO
P r e z a d o A s s o c i a d o :

Com afinalidade de proporcionar aos nossos leitores eusuários do Caderno Técnico maior
praticidade edinamismo no fornecimento de matérias técnicas atualizadas, estamos realizando
algumas modificações na sua estrutura edistribuição, de modo ase auferir omáximo proveito.

Apartir de dezembro do corrente ano, as empresas associadas passarao areceber um informativo
técnico que circulará quinzenalmente, um deles com aRevista ACIM.

Este informativo será dividido em quatro boletins, nas seguintes áreas: Contábil/Tributária;
Trabalhista/Previdenciária; Jurídica eEconômica.

Para melhor manuseio destes boletins, será distribuída uma pasta para cada associado, onde os
mesmos deverão ser arquivados por assunto.

Esta mudança partiu da constatação da existência de uma defasagem entre apublicação das
matérias técnicas (sobretudo no que diz respeito àlegislação eindicadores econômicos) eo
recebimento por Vossa Senhoria da edição mensal da Revista ACIM.

Tendo sempre em vista um melhor aproveitamento por Vossa Senhoria dos nossos serviços,
esperamos que esta mudança alcance os objetivos propostos.

Atenciosamente,

Moacir Somággio
Diretor do Departamento de Estudos

Sócio-Econômicos da ACIM

C o n s u l t o r e s :

Anton io Bar ison Mar t ins
Isabella Maria P. Polônio Renzetti
José Adilson G. Nascimento
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Déc imo- te rce i ro sa lá r io
Odécimo-terceiro salário étrabalhou ou não, pelo menos, 15 dias.

devido atodos os trabalhadores ur- Caso oempregado não tenha traba-
banos regido pelo regime da lhado 15 dias no mês, isto é, teve faltas
Consolidação das Leis do Trabalho, não justificadas superior a16 dias. Por
rural, doméstico eaos trabalhadores exemplo: oempregado faltou sem jus-
a v u l s o s .

não integra para ocálculo do 13®
s a l á r i o .

Integrara-se àbase de cálculo do
13® salário as verbas percebidas pelo
empregado etambém as parcelas
adicionais, como por exemplo: horas
extras, adicional noturno, gratificação
contratual, etc.

No caso de horas extras ou notur¬
nas, deve-se apurar amédia aritmética
do número de horas prestadas no
período, multiplicando-se referida
média pelo salário/hora ou noturno,
conforme ocaso, percebido no mcs de
dezembro. Para as gratificações deve-
se apurar amédia duodecimal dos
valores pagos durante oano, aesse
t í t u l o .

tificativa por um período de 20 dias
d u r a n t e o m ê s . O f u n c i o n á r i o n ã o v a iOdéc imo- terce i ro sa lár io cor¬

responde a1/12 da remuneração in- ter odireito de receber no 13® salário a
tegral devida em dezembro ao importância de 1/12 avos referente
empregado, por mês de sendço, sendo aquele mês.
afração igual ou superior a15 dias de
t r a b a l h o c o n s i d e r a d a c o m o m ê s i n ¬
tegral.

São faltas legais, mais frequentes,
enão podem ser deduzidas por ocasião
do cálculo do 13® salário, as seguintes:

Quanto às faltas injustificadas, a) até dois dias consecutivos, em casos
deve-se analisar cada mês, individual- de falecimento do cônjuge, ascendente,
mente, para se verificar se oempregado descendente, irmão ou pessoa que,

declarada em sua Carteira de Trabalho
ePrevidência Social, viva sob sua
dependência econômica;
b) até 3(três) dias consecutivos, em
virtude de casamento;
c) por cinco dias, em caso de nascimen¬
to de filho, no decorrer da primeira
s e m a n a ;

d) por um dia, em cada 12 (doze) meses
de trabalho, em caso de doação
voluntária de sangue devidamente
comprovada;
e) até 2(dois) dias consecutivos ou não,
para fins de se alistar eleitor, nos ter¬
mos da lei respectiva;
f) no período de tempo em que tiver de
cumprir as exigências do Serviço
Militar;
g) até os quinze primeiros dias, por
motivo de doença ou acidente de
trabalho, uma vez que alegislação
previdenciária determina que o
pagamento dos quinze primeiros dias,
nesses casos, éde responsabilidade do
empregador;
h) no período de licença por motivo de
maternidade ou aborto não criminoso;

No caso de auxílio-doença, écom¬
putado para efeito de cálculo, somente
os 15 (quinze) primeiros dias em que a
empresa efetua opagamento do
sa lá r io .

O A t i > E F = n \ i c : >
Pagamento da primeira parcela

Durante o1® (primeiro) dia do
mês de fevereiro a30 (trinta) de
novembro de cada ano, oempregador
deve pagar, de uma só vez, como adian¬
tamento do décimo-terceiro salário,
metade do salário recebido pelo
respectivo empregado no mês anterior.

Opagamento da 1^ parcela do 13®
salário pode ser efetuado por ocasião
das férias do empregado, desde que o
mesmo requeira àempresa durante o
mês de janeiro do ano correspondente.

Aimportância da 1® parcela do 13®
salário não está sujeita aqualquer des¬
conto (INSS, IRRF), devendo, portan¬
to, ser paga integralmcnte.

Ovalor da Vparcela do 13® salário
incide odepósito de 8% para oFundo
de Garantia do Tempo de Serviço
(FGTS). Odepósito deve ser recolhido
a o b a n c o a t é o d i a 7 d o m ê s
subseqüente ao de sua competência.

T É C N I C O
S U P L E M E N T O D A

R E V I S T A
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Pagamento da segunda parcela
Asegunda parcela do 13® salário,

deve ser paga até odia 20 de dezembro.
Ovalor aser pago, nessa ocasião, cor¬
responde a:
-para mensalistas, horistas ediaristas:
ura salário mensal;
-para os que percebem salário variável
(comissionista, tarefeiros, etc.): média
m e n s a l d o s v a l o r e s r e c e b i d o s n o
período de janeiro anovembro;
-para os que percebem, além da parte
variável, uma parte fixa: soma da parte
fixa em vigor no mês de dezembro com

No caso de acidente do trabalho, a
empresa deverá pagar o13® salário in¬
tegral, isto é, as ausências decorrentes
de acidente do trabalho não reduzem o
cálculo do 13® salário, visto acarretar
apenas interrupção do contrato de
t raba lho .

No caso de Serviço Militar, o
período de afastamento do trabalho
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amédia da parte variável no período de
janeiro anovembro.

Após aapuração do 13® salário
integral, dcduz-se ovalor pago por
ocasião da Vparcela.

Embora oprazo para pagamento
do 13® salário esteja fixado cm até odia
20 de dezembro, em alguns casos torna-
se impossível opagamento de sua
totalidade até aquela data, como
o c o r r e c o m o s c o m i s s i o n i s t a s ,
tarefeiros ou outros empregados que
recebem remuneração variável. Para
esses empregados, aempresa pode
efetuar opagamento da diferença
apurada ou, quando for ocaso, se res¬
sarcir do valor pago amaior, até odia
10 de janeiro do ano seguinte ao
p a g a m e n t o .

Considerando aLei 8.213, de 24 de
julho de 1991, que instituiu os Planos de
Benefícios da Previdência Social;

Considerando oRegulamento da
O r g a n i z a ç ã o e d o C u s t e i o d a
Seguridade Social, aprovado pelo
Decreto n® 356, de 07 de dezembro de
1991, com anova redação do Decreto
n® 612, de 21 de julho de 1992, e
legislação específica.
R e s o l v e :
A r t . 1 ® - O s v a l o r e s d o s s a l á r i o s - d e -
con t r i bu i ção dos segu rados
empregado, empregado domésico,
trabalhador avulso edos segurados
autônomo, empresário efacultativo, em
setembro de 1992, serão os constantes
dos anexos IeI I desta Portar ia.
Parágrafo único -Osegurado especial
poderá, facultativamente, contribuir de
acordo com aescala de salário-base,
independentemente da contribuição de
que trata o§4® do art. 2®.
Art. 2® -Apartir de 1® de setembro de
1992, olimite máximo do salário-de-
contribuição será de Cr$ 4.780.863,30
(quatro milhões, setecentos eoitenta
mil , o i tocentos esessenta etrês
cruzeiros etrinta centavos).
§1® -As contribuições da empresa,
inclusive arural, não estão sujeitas a
l imite dc incidência.
§2® -Acontribuição do empregador
doméstico édc doze por cento do
salário-de-contribuição do empregado
doméstico aseu ser\aço, observado o
limite máximo estabelecido no caput.
§3® -As entidades desportivas, in¬
clusive os clubes de futebol profissional
eaquelas equiparadas na forma da Lei
n. 5.939, de 19 de novembro de 1973,
contribuem como as demais empresas,
na forma dos artigos 25,26 e28 do
Regulamento da Organização edo
Custeio da Seguridade Social.
§4® -Osegurado especial contribui com
três por cento da receita bruta proveni¬
ente da comercialização de sua produção.
§5® -Aremuneração paga ou creditada
atransportador autônomo pelo frete,
carreto ou transporte de passageiros
realizado por sua conta própria
responde ao valor resultante da
aplicação de 11,71% sobre ovalor bruto
destas atividades.
Art. 3® -Os valores dos salários-de-
contribuição fixados por metro qua¬
drado, para serem aplicados
exclusivamente às obras particulares de
construção civil, em setembro de 1992,
serão reajustados em 124,7689%.
A r t . 4 ® - O v a l o r d a c o t a d o s a l á r i o -
família, em setembro de 1992, será de

Cr$ 38.246,95 (trinta eoito mil, duzentos
equeu^enta eseis cruzeiros, noventa e
cinco centavos) para osegurado com
remuneração mensal de valor até Cr$
1.434.259,00 (um milhão, quatrocentos e
trinta equatro mil, duzentos ecinquenta
enove cruzeiros) ede Cr$ 4.780,86
(quatro mil setecentos eoitenta cruzeiros
eoitenta eseis centavos) para osegurado
com remuneração mensal superior aCr$
1.434.259,00 (um milhão, quatrocentos e
trinta equatro mil, duzentos ecinquenta
enove cruzeiros).
§1® -Ovalor da cota do salário-família
será definido em razão da remuneração
que seria devida ao empregado no mês,
independentemente do número de dias
efe t i vamente t raba lhados .
§2® -Todas as importâncias que in¬
tegram osalário- de-contribuição serão
consideradas como parte integrante da
remuneração do mês, exceto o13®
salário eoadicional de férias do inciso
XVII do art. 7® da Constituição Federal
dc 1988, para efeito de definição do
valor da cota de salário-família de\dda.
§3® -No mês da admissão eda dispensa
do empregado, acota do salário-família
será paga proporcionalmente ao número
dc dias trabalhados, considerando-se,
nestes casos, ovalor da cota pela
remuneração que seria devida no mês.
Art. 5® -Ovalor mínimo para recurso
a o C o n s e l h o d e R e c u r s o s d a
Prev idênc ia Soc ia l -CRPS, em
setembro dc 1992, será de Cr$
714.430,47 (setecentos equatorze mil,
qua t rocen tos e t r i n ta c ruze i ros ,
quarenta esete centavos).
Art. 6® -Oresponsável por infração a
qualquer dispositivo do Regulamento
da Organização edo Custeio da
Seguridade Social, para aqual não haja
penalidade expressamente cominada,
está sujeito, em setembro de 1992, con¬
forme agravidade, da infração, àmulta
variável de Cr$ 2.812.272,54 (dois
milhões, oitocentos edoze mil, duzen¬
tos esetenta edois cruzeiros, cinquenta
equatro centavos) aCr$ 281.227.253,72
(Duzentos eoitenta eum milhões,
duzentos evinte esete mil, duzentos e
cinquenta etrês cruzeiros, setenta e
dois centavos).
A r t . 7 ® - O I N S S e a D A T A P R E V

adotarão as providências necessárias ao
cumprimento do disposto nesta Portaria.
Art. 8® -Esta Portaria terá vigência até
31 de dezembro de 1992.
Art. 9® -Revogam-se as disposições em
c o n t r á r i o

Incidência de Impostos
FGTS: édcvido.o depósito sobre aPe
2® parcelas do 13® ascr recolhido no
mês seguinte ao do pagamento.
IRRF: incide somente por ocasião do
pagamento da 2^ parcela, porém, sobre
ovalor total do 13® salário. Caso houver
opagamento do complemento do 13®
salário cm 10 de janeiro, considera-sc
para cálculo do IRRF ovalor total do
13® salário cutiliza-se atabela do Im¬
posto dc Renda dc dezembro.
INSS: Sobre a1“ parcela do 13® salário
não há incidência da contribuição. A
contribuição do empregado écal¬
culada com base nas alíquotas de 8, 9
ou 10% aplicadas de acordo com a
fab(a salarial em que esteja situado o
valor do 13® salário.

r

P rev idênc ia
S o c i a l

PORTARIA 449, 16.09.92.
Min. Est. da Previdência

S o c i a l
c o r -

O M i n i s t r o d e E s t a d o d a

Previdência Social, no uso da atribuição
que lhe confere oart. 87, parágrafo
único, inciso II, da Constituição,

Considerando aLei n. 8.419, de 07
de maio de 1992, que dispõe sobre a
política nacional de salários;

Considerando aLei n. 8.212, de 24
de julho de 1991, que dispõe sobre a
organização da Seguridade Social ein¬
stituiu oPlano de Custeio; Reinhold Stephanes
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podem considerar, como despesa
o p e r a c i o n a l m e n s a l
equivalente aduas vezes olimite de
isenção da Tabela Única do Ir/Fontc,
para cada beneficiário. Este limite é
assegurado até onúmero de 8(oito)
a d m i n i s t r a d o r e s .

Évedada acompensação do limite
m í n i m o e d o s e x c e d e n t e s e n t r e o s
dirigentes.

Évedada acompensação do ex¬
cesso de um mes com valor pago, em
outro mês, abaixo do limite permitido.

A N E X O I

Tabela de Contribuição dos Segurados Empregado,
Empregado Doméstico eTrabalhador Avulso

para omês de Setembro/92

o v a l o r

Salário-de-contribuição (Cr$) Alíquota (%)

Até 1.434.259,00
2.390.431,66
4.780.863,30

8

de 1.434.259,01
de 2.390.431,67

a t é 9
a t é 1 0

Obs.: Percentuais incidentes de forma não cumulativa (art. 22 do Regulamento da
Organização edo Custeio de Seguridade Social)

Tabela de janeiro aoutubro ~
Limite mínimo assegurado

A N E X O I I

Escala de Salárío-base para os segurados Autônomo,
Empresário eFacultativo para omês de setembro de 1992

MÈS/92 C O L C T F V OI N D I V I D U A I >
C L A S S E S a l á r i o - b a s e

(Cr$)
contr ibuição

(Cr$)
N ° m í n i m o d e a n o s

de permanência
e m c a d a c l a s s e

(interstícios)

al íquota C r 5 C r $
(%)

9.552.960,00
11.998.560,00
15.130.240,00
18.463.360,00
22.124.640,00
27.312.800,00
33.668.480,00
40.742.240,00
5 0 . 1 6 9 . 9 2 0 , 0 0
61 .874 .560 ,00

71.647.200,00
89.989.200,00

113.476.800.00
138.475.200,00
165.934.800,00
204.846.000,00
252.513.600,00
305.566.800,00
376.274.400,00
464.059.200,00

J a n e i r o
F e v e r e i r o

Março
A b r i l
M a i o
J u n h o
J u l h o

Agos lo
S c l c m b r o

O u t u b r o

522.186,94
956.172,64

1.434.259,00
1.912.345,31
2.390.431,66
2.868.518,02
3.346.604,30
3.824.690,66
4.302.776,97
4.780.863,30

52.218,69
95.617,26

143.425,90
382.469,06
478.086,33
573.703,60
669.320,86
764.938,13
860.555,39
956.172,66

1 A t é 1
Mais de 1até 2
M a i s d e 2 a t é 3
M a i s d e 3 a t é 4
M a i s d e 4 a t é 6
Mais dc 6até 9
M a i s d e 9 a t é 1 2
Mais dc 12 até 17
Ma is de 17 a té 22
M a i s d e 2 2

1 0
2 1 0
3 1 0

2 04
5 2 0

2 06
2 07

Limite em função do lucro real2 08
2 09

Após verificar os limites individual
eocolegial, deve- se observar, também,
as retiradas em função do Lucro Real.
Adedução das retiradas não pode ser
superior a50% do Lucro Real, antes dc
e f e t u a d a a d e d u ç ã o d e s s a s
remunerações edc conpensados os
prejuízos acumulados.

Apurado oexcesso nas retiradas
dos seus dirigentes, deve-se observar:

2 01 0

I M P O S T O D E R E N D A

P r ó - l a b o r e
I-Excesso em função do limite mínimo
individual ede 50% do lucro real:

- O e x c e s s o a s e r c o n s i d e r a d o s e r á

sempre omenor excesso entre os 2
apurados.

Apessoa jurídica pode con¬
siderar como despesas dedutíveis os
valores pagos aseus dirigentes atítulo
de retiradas, desde que atendidas
condições de dedutibilidade,
obedecidos os limites fixados pela
legislação do Imposto de Renda.
Caso sejam ultrapassados
limites, ovalor excedente será
adicionado ao lucro líquido do
exercício, para efeito de apuração do
L u c r o R e a l .

Tabela de janeiro aoutubro/92 -
L i m i t e m á x i m o i n d i v i d u a l

M á x i m o - C r $
... 8.955.900,00
.. 11.248.650,00
.. 14.184.600,00
... 17.309.400,00
...20.741.850,00
.. 25.605.750,00
.. 31.564.200,00
.. 38.195.850,00
... 47.034.300,00
... 58.007.400,00

M ê s / 9 2
Janeiro
F e v e r e i r o .

Março
Abril
Maio
Junho
Julho

Agosto
S e t e m b r o
O u t u b r o . .

a s

II -Excesso em função do limite
m á x i m o i n d i v i d u a l e d c 5 0 % d o l u c r o
r e a l :

e s s e s

- O e x c e s s o a s e r c o n s i d e r a d o s e r á

sempre omaior excesso entre os 2
apurados.

L i m i t e m á x i m o i n d i v i d u a l III -Excesso em função do limite
máximo individual, em função de 50%
do lucro real eem função do limite
colegial:

Em cada período-base -até 15
vezes ovalor fixado como limite de
isenção da Tabela Única do IR/Fonte
vigente no mês aque corresponder a
despesa.

Limite mínimo assegurado

-Oexcesso aser cons iderado seráAs empresas que tenham lucros
diminutos ou apresentem prejuízo no
balanço de encerramento do exercício.

sempre omaior excesso dentre os 3
apurados.
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f) As partes podem, desde já, escolher
u m í n d i c e s u b s t i t u t o a b a n d o n a n d o a
c o m p o s i ç ã o I S N / I P C A , e s e m
obedecer ao teto. Recomenda-se que
oacordo seja feito em aditamento
por escrito,
g) Se locador elocatário não chegarem
aum acordo, após atransição, poderão
escolher um árbitro (um engenheiro,
um advogado, um corretor etc) para
indicar onovo índice dc reajuste. Per¬
sistindo afalta dc acordo, só aJustiça
decidirá aquestão,
h) Os reajustes com periodicidade in¬
ferior àsemestral cm contratos residen¬
ciais continuam proibidos (art. 16 da
Lei 8178 c/c art. 17, parágrafo único da
Lei 245), exceto em imóveis com
“habite-se” posterior a20-12-91, quan¬
do os contratos de locação puderem ser
livremente pactuados. Igualmente o
índice convencionado pelas partes, nos
termos da Mp 304, não estará sujeito
àquela limitação,
i) Os contratos residenciais assinados
apartir de fevereiro dc 1991, com
índice livremente negociado, não são
afetados pela MP 304, mas os reajus¬
tes continuarão limitados pelo índice
composto ISN/IPCA.

Impostos e
contr ibu ições
f e d e r a i s -
Dispensa de
r e c o l h i m e n t o

L e i
d o

Inqui l inato
Usado como teto para os reajus¬

tes residenciais, oíndice dc Salários
Nominais Médios (ISN), criado pela
lei n® 8.178/91, foi extinto com a
edição da Media Provisória 304, dc
31.08.92, publicada na íntegra na
R e v i s t a A C I M d c o u t u b r o / 9 2 .

Segundo essa norma, haverá um
período dc transição nos próximos
meses, com oIPCA-índice de Preços
ao Consumidor Amplo, calculado
pelo IBGE, substituindo gradativa-
mcnlc, mes ames, oISN. Depois
desse período dc transição,
prevalecerá alivre escolha dc índices
entre locador elocatário, deixando dc
existir um teto como era oISN.

Assim, apart ir de 1® de
sctcmbro/92, passaram aviger as
novas regras para corrigir os con¬
tratos dc aluguel residencial, que,
cm resumo estabelecem:
a) OISN criado pelo art. 18 da lei
8178/91 para substituir in-
dexadores dc aluguel, como oBTN,
está extinto desde 1® dc agosto dc
1 9 9 2 .

b) Oprimeiro reajuste ocorrido cm
setembro, dc contratos indexados
ao ISN, bascou-sc num índice com¬
posto pelo ISN até julho/92 (in¬
clusive) cpelo IPCA dc agosto,
c) Aseguir, em outubro, oreajuste
será feito pelo índice composto
pelo ISN, de abril ajulho, epelo
IPCA de agosto asetembro. Em
novembro, oreajuste será feito pela
composição do ISN de maio ajulho
epelo IPCA de agosto aoutubro, c
assim, sucessivamente, ate janeiro
d e 1 9 9 3 .

d) Nessa fase de transição, oíndice
composto pelo ISN epelo IPCA
funcionará como teto dos reajustes
dos aluguéis residenciais, como
o c o r r i a c o m o I S N .

e) Finda afase de transição, com
b a s e n o I S N / I P C A , a s p a r t e s
deverão e leger um outro in-
dexador, àexceção do salário
m í n i m o , T R , d ó l a r e U F I R .
Poderão escolher oIPC da Fipe, o
IGF, oIGP-M da FGV eoutros.

P O RTA R I A n . 6 4 9 , d e 3 0 D E
S E T E M B R O D E 1 9 9 2 ( D O U
02/10/92)

O M i n i s t r o d e E s t a d o d a
Economia, Fazenda ePlanejamento, no
uso de suas atribuições etendo em vista
odisposto no parágrafo único do art. 65
da Lei n. 7.799, de 10 de julho de 1989,
resolve;

Art. 1® -Fica dispensado orecolhimen¬
to dc impostos econtribuições federais
cujo valor, de cada imposto ou
contribuição, resultar importância
i g u a l o u i n f e r i o r a d u a s e m e i a
U n i d a d e s F i s c a i s d e R e f e r ê n c i a -
U F I R .

Supermercado
se aprende na feira.

M E R C O S U P E R . 1 § F E I R A I N T E R N A C I O N A L
DE PRODUTOS PARA SUPERMERCADOS
E1? CONVENÇÃO LATINO-AMERICANA

DE AUTO-SERVIÇO.

|t

Participe da Mercosuper eamplie seus horizontes.
De 7a9de novembro, profissionais do setor supermercadistas de

todo oCone Sul estarão reunidos em Foz do Iguaçu para colocar em
exposição seu principal produto: experiência.

Participe da Mercosuper. Etraga de volta uma nova embalagem.

UMA REALIZAÇÃO

1)

ASSOCIAÇÃO PARANAENSE DE SUPERMERCADOS
Rua André de Barros, 750-42 Andar -Conj. 403- Fone/Fax: (041) 234-3191 -Curitiba -PR
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§1° -No caso de impostos com
período de apuração inferior aum mês,
está dispensado orecoUiimento quan¬
do asoma dos valores apurados nos
períodos compreendidos no mês for
igual ou inferior aduas emeia UFIR.

§2° -Na determinação do valor
referido no parágrafo anterior serão
consideradas todas as espécies de um
mesmo gênero de impostos, ainda que
classificáveis, para fins de recolhimen¬
to, em códigos diferentes.

§3® -Aobrigatoriedade de reco¬
lhimento passa aocorrer apartir do
momento em que for excedido, em
relação acada imposto, olimite de duas
emeia UFIR, preenchendo-se oDARF
com ovalor mais significativo.

Art. 2® -Os agentes arrecadadores
de receitas federais ficam dispensados
de acolher, apartir de 1® de novembro
de 1992, DARF de valor igual ou in¬
ferior aduas emeia UFIR.

Art . 3® -Ficam autor izados os
órgãos da administração direta ein¬
direta, que administrarem receitas
federais pagas através de DARF, a
promover oseu recebimento em conta-
única, àordem do respectivo órgão, ea
transferir osaldo do produto da

arrecadação mensal ao Tesouro
Nacional , a t ravés de um único
Documento de Ar recadação de
R e c e i t a s F e d e r a i s - D A R F.

Art. 4® -Ficam cancelados, ar¬
quivando-se os respectivos processos
administrativos, os débitos referentes a
impostos econtribuições federais, ven¬
cidos até adata da publicação desta
Portaria, de valor originário igual ou
i n f e r i o r a d e z U F I R .

Parágrafo único. No caso de débito
em trâmite processual, ocancelamento
d a r - s e - á c o n s i d e r a n d o - s e s e u v a l o r
total, enão por período de apuração.

Art . 5® -ODepartamento da
Receita Federal -DRF eoDepar¬
t a m e n t o d o Te s o u r o N a c i o n a l - D T N
a d o t a r ã o a s m e d i d a s n e c e s s á r i a s à
execução do disposto nesta portaria.

A r t . 6 ® - E s t a P o r t a r i a e n t r a e m

vigor na data de sua publicação.
Art. 7® -Fica revogada aPortaria

n® 223, de 27 de dezembro de 1989.

Os empregados contratados há
menos de 12 (doze) meses gozarão, na
oportunidade, férias proporcionais, ini¬
ciando-se novo período aquisitivo a
partir do primeiro dia dc gozo. Sc,
eventualmente, as férias coletivas
forem super iores ao d i re i to do
empregado, aempresa deve pagar-lhe
os dias excedentes, atítulo dc licença
remunerada, evitando-se, assim, o
prejuízo salarial. No caso de ferias
coletivas, o.abono pecuniário deve ser
acordado entre oempregador eosin¬
dicato da categoria profissional, inde¬
pendentemente de requerimento
i n d i v i d u a l .

O e m p r e g a d o r , q u a n d o d a
c o n c e s s ã o d a s f é r i a s n o r m a i s o u

coletivas, deve também efetuar as
devidas anotações no livro ou nas fichas
de registro dos empregados.

Quando onúmero de empregados
abrangidos pelas férias coletivas for su¬
perior a300, aempresa poderá efetuar
as anotações nas CTPS mediante
utilização dc carimbo padronizado,
aprovado pelo Ministério dc Trabalho,
dispensará areferencia ao período
aquisitivo aque correspondem, para
cada empregado as férias concedidas.
Adotado esse procedimento, caberá à
empresa fornecer ao empregado cópia
visada do recibo correspondente à
quitação do pagamento, com indicação
do início edo término das férias.

AConstituição Federal, promul¬
gada era 05.10.88, assegurou atodos os
empregados remuneração de férias
com, pelo menos, 1/3 amais do que o
salár io normal .

MARCÍLIO MARQUES MOREIRA

F é r i a s
C o l e t i v a s

Prepare sua
Poderão se r conced idas fé r i as

coletivas atodos os empregados de
uma empresa ou de determinados
e s t a b e l e c i m e n t o s o u s e t o r e s d a

empresa .
As férias coletivas poderão ser

gozadas em dois períodos anuais,
desde que nenhum deles seja in¬
ferior a10 dias corridos. Para tanto

N A T A L
Está começando aprocura por

presentes ebrindes de

fim-de-ano. Não perca a
oportunidade. Anuncie na

Revista ACIM.
Sua oferta de Natal estará

mãos dos principais
empresários de

Maringá eregião.
Reserve seu espaço.

Consulte sua agência
ligue: 26-1331

aempresa deverá:
a) comunicar àDRT as datas de
i n í c i o e fi m d a s f é r i a s , c o m
antecedência mínima de 15 dias, in¬
dicando quais os setores ou es¬
tabelecimentos atingidos;
b) cm igual prazo oempregador
e n v i a r á c ó p i a d a a l u d i d a
comunicação aos sindicatos repre¬
sentativos da respectiva categoria
profissional, eprovidenciará a
afixação de aviso nos locais de
t raba lho .

Depreciação
Encargos Mensais -Ano 1992

n a s

Jan/92
Fev/92
Mar/92
Abr/92
Mai/92
Junho/92
Jul/92

Ago/92
Set/92

Média Jan/92 ajun/92

... 657,20

...831,48
1.033,52
1.267,93
1.514,69
1.885,39
2.316,06
2.804,75
3.478,56
1.198,24

o u

As microempresas estão dis¬
pensadas do cumprimento das
obrigações constantes nas letras “a”

R E V I S T A

A C I M
e “ b ” .
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Informações
detalh
ecompletas,

ûinzena
em suas mãos.

1
sW M

i Informes
T é c n i c o s

r r

A C I M
S

OCaderno Técnico da Consultor ia ACIM

cresceu tanto que mudou de nome evirou quatro.
Apartir de dezembro/92, aACIM vai publicar quatro Informes Técnicos,

abordando as áreas específicas da consultoria: Tributário eContábil,
Trabalhista ePrevidenciário, Jurídico eIndicadores Econômicos.

Os Informes Técnicos ACIM serão publicados quinzenalmente,
para as informações chegarem mais rapidamente asua empresa,

já num formato próprio para coleção em pasta.

Faça acoleção completa. Informes Técnicos ACIM. Toda quinzena, na sua empresa.

C o n s u l t o r i a

A C I M
2 6 - 5 5 4 3
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TABELA PRÁTICA
INDICADORES ECONÔMICO-FINANCEIROS

I N D I C A D O R E S S A I A R I O u n r POUPANÇA M . V . R . V . R . F 7 U . P . C F. G . T ^ . o v e r ;

F U N D Ã O

I.S.N.V . R . R . B . T. N . T. R .

M Í N I M O U . P. F 1"SUB-REGIÃO + T . R .

M E S E S VAL(CrS ) V A L ( C r f ) R E N D . % V A l - ( C r f ) VAI- (CfS) VA L ( C r t )VA L ( O S ) R E N D . % R E N D . % VAL (C f$ ) V A R . % V A R . %

J U L H O / 9 1

A G O S T O / 9 1

S E T E M B R O / 9 1

O U T U B R O / 9 1

N O V E M B R O / 9 1

D E Z E M B R O / 9 1

J A N E I R O / 9 2

F E V E R E I R O / 9 2

MARÇO/92
ABRI L /92

M A I O / 9 2

J U N H O / 9 2

J U L H O / 9 2

A G O S T O / 9 2

S E T E M B R O / 9 2

O U T U B R O / 9 2

10,6002

12,5097
17,3639

20,3688

31,1726
29,0621

26,1074

26,2380

24,8913
21.6854

20,4090

21.6552

24.3084
23,8361

26,0069

25,6953

2.266,17

2266 ,17

2266 ,17

2266 ,17

2266 ,17

2266 ,17

2266 ,17

2266 ,17

2266 ,17

2266 ,17

2266 ,17

2266 .17

2266 .17

2266 ,17

2266 .17

2266,17

2513 .66

2766 ,28

3.096,85

3.616,50

4.331,48

5.653,45

7.260,16

9.110,01
11.443,13
14.220,38

17.218,04
20.628,93

24.971,32
30,887,03

38058.99

47.718,37

2 7 1 6 , 5 9

271659
2 7 1 6 5 9

3.908,47

3.90847
3,90847

7.846,29

7.849,29

7.849,29

15.36843

15.36843

15.36843

26.987.32
2 6 9 8 7 , 3 2

26.987,32
51.570,80

10,3706

10,990-1
13,2305

181512

23,2112
30,2390

27,5161

24,8147

24,3984

281340

182213

2 2 3 2 7 3
21,3152

220777

25,3974
27,2149

2 1 0 7 , 0 2

2107,02
2 1 0 7 , 0 2

2 1 0 7 , 0 2

2 1 0 7 , 0 2

2107 ,02

2107 ,02

2 1 0 7 . 0 2

2107 ,02
2107 ,02

2107 ,02

2107 ,02

2107 ,02

2107 ,02

2107 ,02

2107 ,02

10.60 191.2920

210.5169

235,6736

275.2196

329,6305
430,2335

5 5 2 5 0 5 9

693.2844

870.8345
1.0821860

1.310,3108

1.569,8834

1.900,3439

2350,5354

2 8 9 6 3 2 9 7

3.631,4181

10,05 1 2 6 517.000.00

17.000,00

42000,00

42000.00

42000,00

42000,00

96037,33

96037,33

96037,33
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LOCRÇRD DE VEÍCULOS

Um mercado em ascensão
Omercado de locação de automóveis está alheio àcrise. Por ano ofaturamento do setor no Brasil

chega aUS$ 600 milhões. Em Maringá^ três locadoras atendem clientes que vão de
grandes empresas aprofissionais liberais da cidade eregião

profissionais liberais.
Os motivos que levam
estas pessoas aalugar
um carro são os mais
v a r i a d o s .

Enquanto mon¬
t a d o r a s d c a u t o ¬
móveis, indústrias de
autopeças, metalúr¬
gicos cgoverno se
dcgladiam cm busca
dc acordos que garan-
t a m 0 n í v e l d c

empregos, aprodução
c a r e d u ç ã o d o s
preços, um setor que
trabalha com veículos
nacionais está alheio
à s t u r b u l ê n c i a s d o
mercado .

T a m b é m
vantagens concedidas
pelas locadoras são
s e m e l h a n t e s . O s

prazos de pagamen¬
t o , o v a l o r d o
quilômetro rodado e
os modelos oferecidos
são praticamente os
mesmos. Oque con¬
v e n c e o s c l i e n t e s a
l o c a r e m u m a u t o ¬
m ó v e l é o c u s t o -

bcnefício da locação.
Para exemplificar, em
outubro opreço de

um Gol -ocarro mais simples da
Volkswagen -estava em torno de Cr$ 80
milhões. Alocação do mesmo veículo
saía por cerca de Cr$ 5milhões por mês.

Analisando sob outro aspecto, se
os Cr$ 80 milhões fossem investidos no
mercado de capital, renderíam, no
mínimo, Cr$ 21 milhões, oque daria
para cobrir os custos de locação de
mais de 4carros, sem apreocupação de
licenciar, emplacar, segurar. Esem imo¬
bilizar estes recursos. “Com alocação,
ousuário elimina estas preocupações e
os gastos necessários para manter uma
frota”, declara Paulo Roberto, da
U n i d a s .

a s

A l o c a ç ã o d e
veículos surgiu no
Brasil logo após a
instalação da indústria
a u t o m o b i l í s t i c a n o

país. Com um início
tímido, 0setor sc consolidou somente
nos últimos dez anos, apartir do momen¬
to em que oaluguel dc carros passou a
ter uma influência mais direta no dia-a-
dia das pessoas, como extensão das
viagens dc avião.

Além da comodidade dc ter um
carro àespera no aeroporto .dc destino,
alugar um automóvel éuma opção dc
transporte nas cidades, de turismo para
curtas, medias cate longas distâncias, e
uma solução para as empresas
substituição de frotas próprias. Hoje, a
locação dc veículos deixou de ser um
privilégio do Primeiro Mundo cpassou
ser uma necessidade.

Em Maringá existem três agências
de locação de automóveis. Amais antiga
éaIn ter locadora . Cr iada a t ravés da
associação da Varig, Volkswagen ede

pool dc locadoras do Rio Grande do
Sul, Paraná eSão Paulo, aInterlocadora
está na cidade há 15 anos. Segundo o
gerente da agência, Israel Scarpini, aIn-
terlocadora tem uma frota de 70 veículos.
“Temos todos as marcas nacionais e
nossa ocupação média éde 80%”, afirma
Scarpini.

Aprocura pela locação de veículos em Maringá écada vez maior

Com 14 veículos, aUnidas Rcnt a
Car éoutra locadora de Maringá. Con¬
trolada pelo grupo Dama, proprietário
de uma das concessionárias Volkswagen
da cidade, aUnidas loca 70% da sua
frota para clientes fixos, com contratos

E a c a d a d i a a u m e n t a am e n s a i s ,

procura por nossos serviços”, garante o
gerente Paulo Roberto da Silva. A
proeura pelos veículos da Unidas étanta
que aempresa pretende ampliar afrota
para 20 veículos até dezembro.

Sem revelar otamanho da sua frota,
aterceira empresa do setor em Maringá,
aLocaliza Rent aCar, utiliza os veículos
da matriz, cm Londrina. “De acordo com
nossas necessidades sol ic i tamos
veículos àmatriz”, diz Célio Paulo Tran-
cozo, supervisor da agência. Na Localiza,
assim como nas outras locadoras, grande
parte dos usuários tem contratos

n a

a

Hoje no Brasil, omercado de
locação de veículos fatura algo cm torno
de US$ 600 milhões por ano. Ao todo são
900 empresas que garantem uma deman¬
da compulsória de 9% dos veículos
nacionais egeram 15 mil empregos
diretos. Todo ano mais de 2milhões de
usuários beneficiam-se dos serviços do
setor. Um número de consumidores que
passou aver na locação de automóveis
u m e l e m e n t o e s s e n c i a l n a v i d a d o
h o m e m m o d e r n o .

o s

m e n -u m

s a i s .

PERFIL SEMELHANTE: Amaioria das
p e s s o a s q u e p r o c u r a m u m a u t o m ó v e l
para alugar em Maringá tem um perfil
semelhante. Os principais clientes das
locadoras são grandes empresas, na
maioria da própria cidade, ou então

A C I M - N O V E M B R O / 9 2 -



F R C I P

Não ao estado do Iguaçu
As Federações de Associações Comerciais eIndustriais do Paraná ede Santa Catarina

realizaram reunião conjunta em União da Vitória edivulgaram manifesto
contrário àcriação do estado do Iguaçu

Nos dias 16 e17 de outubro presi¬
dentes erepresentantes de Associações
Comerciais eIndustriais do Paraná e
Santa Catarina participaram, em União
da Vitória, de reunião conjunta das
Federações de Associações Comerciais
eIndustriais dos dois estados. Durante
0encontro, foram discutidos, entre ou¬
tros assuntos, acriação do estado do
Iguaçu easistemática de gerenciamento
das duas entidades.

Para falar sobre acriação do estado
do Iguaçu foram convidados oautor do
projeto, deputado federal pelo Paraná,
Edi Siliprandi, eodeputado federal por
Santa Catarina, Hugo Bill. Os presi¬
dentes das Assembléias Legislativas do
Paraná, deputado Anibal Khuri, ede
Santa Catarina, Otávio Gilson dos San¬
tos, contrários ao projeto, também par¬
ticiparam do debate.

Massao Tsukada cobrou aausência de Siliprandi na votação do impeacliment

agroindústria.
P a r a o s p r e s i d e n t e s d a s

i d é i a .

DEBATES: Depois da exposição dos
quatro parlamentares, os presidentes e
representantes de Associações Comer¬
c i a i s c I n d u s t r i a i s r e a l i z a r a m u m
debate com os convidados do encontro.

As manifestações se dividiram entre o
apoio eorepúdio ao projeto de
Siliprandi.

Amanifestação mais incisiva partiu
do presidente da Associação Comercial
e Indust r ia l de Mar ingá, Massao
Tsukada. Segundo oempresário marin-
gacnsc, acriação do estado do Iguaçu
acarretar ia uma estrutura difici tár ia,
com aconstituição de Assembléia Legis¬
lativa eodeslocamento de repre¬
sentantes de órgãos einstituições
federais, sem arrecadação suficiente
para manter este aparato.

Massao Tsukada lembrou também a

ausência de Siliprandi na votação
histórica da Câmara, quando foi
aprovado opedido de abertura do
processo de impeachment do presidente

Oautor do projeto (leia box) -que
se ausentou na votação histórica na Assembléias Legislativas do Paraná c
Câmara Federa! que aprovou opedido Santa Catarina, os argumentos apresen-
de abertura do processo de impcach- lados pelos defensores do estado do
ment do presidente Collor -justificou Iguaçu são insuficientes. “No Paraná,

iniciativa como forma de aumentar apor exemplo, acada cruzeiro arrecadado
representatividade política da região Sul
no Congresso Nacional ede acabar

discriminação por parte dos

s u a

na região Oeste eSudoeste, ogoverno
com estadual investiu em 1991, Cr$ 1,70. Ou

governos seja, os investimentos na região foram
que há décadas”, estariam sofrendo o70% maiores que aarrecadação”, afir-
Oeste eoSudoeste do Paraná, eoOeste mou Anibal Khuri.
de Santa Catarina.

a

Na opinião do presidente da
Além de concordar com os ar- Assembléia Legislativa de Santa

gumentos do colega da Câmara Federal, Catarina, deputado Otávio dos Santos,
üdeputado Hugo Bill -que votou afavor com acriação de um novo estado, oSul
do impeachment-afirmou que acriação teria três unidades federativas politica-
do estado do Iguaçu trará uma nova era mente insignificantes, com oagravamen-

en- to dos desiquilíbrios regionais. Os presi¬
dentes são contrários também ao que

odenominam de aventura, porque, pelo
es- pro je to de S i l ip rand i , apenas a

tado poderá administrar melhor seus população dos municípios que for-
problemas ecriar políticas próprias.
Pr inc ipa lmen te em re lação à
ACIM -NOVEMBRO/92 -m

de desenvolvimento para as regiões
volvidas. Segundo Bill, com odes¬
membramento dos municípios d
Paraná ede Santa Catarina, onovo

mariam oestado do Iguaçu irão se
manifestar sobre avalidade ou não da



Collor. “Onde estava odeputado quando
avontade popular, que deve ser
respeitada, pedia nas ruas oafastamento
do pres idente? No momento de
moralização ede passar opaís alimpo o
senhor se omitiu. Agora tem acoragem
de falar em nome da vontade popular,
com argumentos fúteis, para propor a
criação de um novo estado”.
D O C U M E N T O : O u v i d a s t o d a s a s

man i fes tações , fo i red ig ido um
d o c u m e n t o c o n j u n t o e n t r e a s
Federações do Paraná -FACIP -ede
Santa Catarina -FACISC. Omanifesto
da classe empresarial do Paraná ede
Santa Catarina écontrário àcriação do
estado do Iguaçu. Além de se basear “no asede da Federação”, comentou,
excessivo ônus que tal ato acarretaria à
população”, odocumento prega maior
participação das regiões nas decisões do filiadas ao sistema dobrou. “Quando as
Estado cda Nação.

O p r o j e t o
de Siliprandi

drados, 51 mil seriam desmembrados do
Paraná e14 mil de Santa Catarina. Isto
siffiifica perdas de 25% do território do
Paraná ede 15% de Santa Catarina.

Consta na proposta de Siliprandi
ainda arealização de um plebiscito

OProjeto de Decreto Legislativo n^ restrito aos municípios que formariam o
141192, de autoria do deputado federal novo estado. Esse item éoque tem
paranaense Edi Siliprandi prevê agerado maior controvérsia em trono do
criação do estado do Ig^taçu apartir do assunto. Os críticos querem oplebiscito
desmembramento das repões Oeste eextensivo às populações dos dois es-
Sudoeste do Paraná eOeste de Santa tados. ‘‘Não se pode reformar uma casa
Catarina. Onovo estado teria 65 mil sem antes ouvir aopinião de todos os
quilômetros quadrados de área.

Destes 65 mil quilômetros qua- Schrappe.
seus moradores’*, justifica Werner

As modificações do estatuto da
FACIP estão sendo estudadas por uma
comissão, coordenada pelo presidente
da ACIM, Massao Tsukada, edeverão
começar aser discutidas no II Congresso
Estadual das Associações Comerciais e
Industriais do Paraná, aser realizado nos
dias 27 e28 de novembro, cm Ponta
Grossa. Após aanálise pelas entidades,
as alterações serão aprovadas por uma
assembléia geral, aser convocada pela
presidência da FACIP.

Suppi adiantou que com ainte-
riorização, onúmero de Associações

sumi apresidência eram 40 Associações,
Para aFACIP eaFACISC, ohoje são 80”. Além disso, qualquer

problema da marginalização das regiões Associação do estado pode lançar can-
deve muito mais àfalta dc repre- didatos àpresidência da Federação,

sentantes nas Assembléias Legislativas eSegundo opresidente da FACIP,
Congresso Nacional, do que àvon- Werner Shrappc, esta medida será uma

tadepolítica.“Osurgjmcntodelidcranças das que constarão na reformulação do
políticas que defendam os interesses das estatuto da entidade,

dará com acriação dc um ,

S C

n o

regiocs nao se
estado. Mas sim com aocupação dos

existentes nas suas estruturas ad- Memória Centro de Serviços, Assistência
Técnica Prá Ninguém Botar Defeito.

n o v o

e s p a ç o s
ministralivas elegislativas, que venha
resultar cm benefícios àpopulação”, prega

documento aprovado pelos empresários
cm União da Vitória.

Apesar de serem contrários à
formação de um novo estado, as
Federações são favoráveis àrealização
dc plebiscito sobre oprojeto, desde que
todos os eleitores dos dois estados sejam

0 I

M I C R O S
consultados. Enão apenas os que
residem na área de abrangência do novo
estado. “Por isso éque realizamos a

União da Vitória. Além de M i c r o s d e t o d a s a s m a r c a s
r e u n i ã o e m

estar na fronteira dos dois estados, a
cidade está envolvida geograficamente

emodelos, inclusive anova linha
PS-2 da IBM, calculadoras, máquinas o

de escrever manual, elétrica eg
eletrônica etodos os fac-símile (FAX) 0

do mercado, têm assistência técnica garantida g
na Memória Centro de Serviços, qualidade j

eeficiência pra ninguém botar defeito. Pintou
problema, lique pra gente, você vai gostar.

questão”, diz Werner Schrappe,c o m a

presidente da FACIP.
INTERCÂMBIO: Uma vez aprovado o
documento conjunto entre as duas
Federações, opresidente da FACISC,
José Suppi falou sobre sua experiência à
frente da entidade. Segundo o
empresário, aFACISC foi aprimeira
Federação aadotar ainteriorização de
sua sede. “Todas as Associações têm
estrutura própria suficiente para abrigar

MÁQUINAS DE
E S C R E V E R

D I S T R I B U I D O R :

(Âi milmar^ r h ? u s c fi l o t i o ■ I H e r n ó r i aUpdating
■CENTRO DE SERVIÇOSRun Snntus Duniont, 1230
Telefax: (0442) 23-0151 -Maringá-PR.

D i t u i b w i t f o »

A i fl D fi l l t l o

m H E W L E T T
P A C K A F i D
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C o m o
en f ren ta r
a c r i s e■

SGndC serviço nacional
de aprendizagem
c o m e r c i a l

AAssociação Brasileira dc Recur¬
sos Humanos, Seccional Paranaense, co
IPAP, estarão promovendo, dia 12 de
novembro, às 19 horas, no SESC, a
conferênc ia “Como enf ren tar acr ise
frente ao cenário econômico cm rápida
mudança”. Oconfercncista será Renato
Pasqualini, graduado em Economia eAd¬
ministração dc Empresas pela PUC-SP.

Pasqualini foi diretor da Alpargatas
Nordeste cdiretor de algumas subsidiárias
do grupo por 21 anos. Já prestou serviços
de consultoria nas áreas de estratégias
empresariais, terceirização eestrutura
organizacional para aJohnson &.
Johnson, American Express, Construções
Camargo Corrêa, Eberle, Cica, entre
o u t r a s .

CENTRO DE DESENVOLVIMENTO PROFISSIONAL DE MARINGÁ

INTRODUÇÃO AMICROINFORMÁTICA
P e r í o d o : 11 . 11 a 1 7 . 1 2
H o r á r i o : 1 8 h 3 0 m i n à s 2 0 h 3 0 m i n

ADMINISTRAÇÃO E
g e r ê n c i a

CHEFU ELIDERANÇA
Período: 09.11 a17.11
Horário: 19h30min ás 22h30min

INTRODUÇÃO AMICROINFORMÁTICA
P e n - o d o : 1 8 . 11 a 2 4 . 1 2
Horá r io : 12 ás 14 ho ras

liderança sem PROBLEMAS
Período: 23.11 a27.11
Horário: 19h30min às 22h30min

L O T U S 1 2 3

P e r í o d o : 1 8 . 11 a 1 8 . 1 2

Horá r io : 16 às 18 ho ras

AIMPORTÂNCIA DO
FATOR HUMANO PARA O
CONTROLE DA QUALIDADE
Período: 23.11 a02.12
Horário: 19h30min às22h30min

S U P E R C A L C 4

P e n o d o : 2 5 . 11 a 2 8 . 1 2

H o r á r i o : 2 0 h 3 0 m i n à s 2 2 h 3 0 m i n Oevento tem apoio do SESC-
Maringá, Associação Comercial eIn¬
d u s t r i a l d e M a r i n g á e S E B R A E .
Informações pelo fone 62-3232, com
E u n i c e .

W O R D S T A R

P e r í o d o : 0 9 . 1 2 a 2 4 . 1 2
Horá r io : 14 às 16 ho ras

ADMINISTRAÇÃO PARTICIPATIVA:
fator de SUCESSO
NAS EMPRESAS
Penodo: 09.12 a17.12
Horário: 19h30min às 22h30min

U m a o fi c i n a d e b o m h u m o r
tem que gerar

amelhor expressão!

c o m u n i c a ç ã o
TÉCNICA DE ATENDIMENTO
AO PÚBLICO
Período: 03.11 a11.11
Horário: 19 às 22 horas

APERFEIÇOAMENTO
EM COMUNICAÇÃO
EEXPRESSÃO ESCRITA
Penodo: 12.11 a25.11
Horário: 19 às 22 horas

a

V E N D A

ESTRATÉGIAS EESTILOS EFICAZES
EM NEGOCIAÇÃO EVENDA
Período: 30.11 a04.12
Horário: 19h30min às 22h30min

INFORMÁTICA

I N T R O D U Ç Ã O A
MICROINFORMÁTICA
Período: 09.11 a15.12
Horário: 08 às 10 horas

Dama S/A, Serviço Autorizado Volkswagen,
Te s t a d o e A p r o v a d o .

Aqui, quem dâ oshow éum conjunto afínadíssimo
em Maior. Todo obrilho que seu carro merece.

Peça por peça.

í

D a m aD ’ B A S E I I I P L U S - M O D O D I R E TO
E P R O G R A M A D O
Período: 09.11 a18.12
Horário: 10 ás 12 horas

%
D a m a ®

DEDICAÇAO CONQUISTANDO CONFIANÇA.
Av. Panná, 1222 ■Fona:24-7133
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Maringá acaba de ganhar
um novo ponto de referência

McDonaId’s, amaior rede de
fast food do mundo, acaba de chegar aMaringá.

Mesmo antes de sua inauguração oMcDonald’s
já dava oque falar. Com suas cores quentes e

linhas suaves, sua marca já fazia parte da
paisagem de nossa cidade, fazendo-nos lembrar todos

os dias que apropaganda éa“arma” do negócio.

Ela se manifesta em cada detalhe do McDonald’s,
desde apadronização arquitetônica, oaltíssimo

nível da construção, até um simples
guardanapo de papel, oobjetivo éum só,

fazer com que você se sinta bem..L'Ld2eLla.Ld.^5£
McDonaId’s, mais que um ponto de referência,

um exemplo de como fazer um negócio bem feito.
McDonaId’s, porque você merece sempre mais.

I M

. i r

I

ENGEVIDROS -
e n g e n h a r i a e

COMÉRCIO DE VIDROS

Oque aimaginação cria
a E N G E V I D R O S e x e c u t a

Av. Colombo, 4042
Fone: (0442) 22-2443

McDona ld ’s : es ta ob ra t em

« Í i I d b d *í i

99

Padrão eTecnologia Construindo Qualidade
Fone: (0442) 24-5577€TiG€ViDftOS



POSTOS OE COMBUSTÍVEL

Os detalhes
fazem adiferença

Ofim da obrigatoriedade da concessão para ofuncionamento dos
postos de combustível aumentou onúmero de empresas do setor

em Maringá. Este crescimento levou os empresários a
buscarem novas alternativas para atrair os clientes

No Auto Posto Alcini
você tem:. Os postos passaram aoferecer novos serviços para atrair os clientes

Omelhor - *
abastecimento
do seu carro.
Serviço de lavagem
epulverização.
Óleo

No ramo de prestação de serviços, o
que distingue as empresas são detalhes
que muitas vezes passam despercebidos:
obom atendimento, alimpeza, afachada
do estabelecimento. Sai na frente quem
atender melhor ocliente, chamá-lo pelo
nome. E, principalmente, quem tiver
uma justificativa àmão caso não possa
atender oseu pedido.

Num setor de atividades, que traba¬
lha com aprestação de serviços, estes
detalhes estão sendo fundamentais para
asobrevivência de muitas empresas: os
postos de combustível. Com os preços
tabelados tanto na compra como na
venda dos produtos, muitos empresários
optaram pela diversificação dos seus
serviços para atender melhor os clientes.

Operfil dos postos de combustível
c o m e ç o u a m u d a r c o m o fi m d a
obrigatoriedade de concessão para o
funcionamento de novos estabelecimen¬
tos. Como opreço dos produtos éo

mesmo para todos, asolução encontrada
pelos empresários foi vender outros itens
eampliar os serviços oferecidos aos
clientes. Hoje épossível encontrar nos
postos de Maringá refrigerantes, gelo e
carvão para churrasco, bebidas impor¬
tadas eaté sala de espera, com tratamen¬
to privê.
ACIMA DA META: No posto Paraná, a
principal preocupação do proprietário,
Dourival Castro, está no atendimento.
Há apenas 5meses àfrente da empresa.
Castro assegura que tem investido bas¬
tan te na capac i tação dos seus
funcionários. “Quando comprei oposto
eram vendidos em média 165 mil litros de
combustível por mês. Hoje as bombas
registram um volume mensal de 280 mil
litros”, diz satisfeito.

Dourival Castro revela que ameta
da companhia era comercializar 180 mil
litros. Isto depois de investir numa refor¬
ma que transformou oposto Paraná no

serviço no

c o m a

qualidade Shell.
Gasolina com a
Fórmula Shell

AUTO POSTO ALCINI
(Posto Panorama)

Avenida Herval esquina
com Santos Dumont.

Fone 23-0647
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Vedete do
mercado

Além disso, seus
componentes de
última geração lim¬
pam omotor dos
carros mais antigos,
r e m o v e n d o e d i s s o l ¬

vendo os depósitos
de resíduos que se
a a i m u l a m n o c a r ¬

burador, válvulas e
bicos injetores, e
protegendo da cor¬
rosão causada pela
presença do álcool
na gasolina.

C a d a c o m ¬

panhia decidiu batizar seu produto com baixa oconsumo entre 2% e4% em
um nome. Assim nasceram aFórmula relação àgasolina comum. Mas, oscon-
Shell, aBR Super, da Petrobrás, asumidores que se preparem: no futuro a
Master, da Ipiranga eaF-1, da Atlantic, gasolina aditivada custará um pouco
Esta inovação do mundo automobilístico mais do que acomum.

Apossível liberação de preços dos
c o m b u s t í v e i s a n i m o u a s d i s t r i b u i d o r a s

a l a n ç a r n o m e r c a d o n a c i o n a l a
gasolina aditiva. Em Maringá, amais
c o m e n t a d a e s t r e l a d o m e r c a d o d e

combustível chegou no início de agos¬
to. Hoje amaioria dos postos da
c i d a d e o f e r e c e e s t a i n o v a ç ã o
tecnológica do setor.

Adotada já em 42países, agasolina
aditivada reduz os gastos com a
manutenção dos veículos eaemissão de
monóxido de carbono na atmosfera.

Agasolina aditivada éasensação do mercado

IP melhor instalado do Brasil, segundo
critérios dc uma revista especializada do
setor. Oempresário comprou oposto
depois da reforma, mas garante que
ultrapassar acota da companhia em cem
mil litros foi obra sua.

Além dc ser bem atendido, ocliente
encontra no posto Paraná refrigerantes,
salgados, gelo, carvão, sorvete cuma sala
dc espera com tratamento diferenciado
para os que podem esperar alavagem ou
lubrificação do seu veículo. Para 93, está
prevista ainstalação dc uma banca de
revistas, cde um painel, onde estarão à
disposição do público os preços dos
produtos.
IMPORTADOS; Com um movimento
mensal de 150 mil litros, em média, o
posto Panorama prima pelo atendimen¬
to einova nas opções oferecidas aos
clientes. OPanorama foi oprimeiro

vender cerveja evinho impor-

ofcrecidos pelos postos de combustível fazem com que um motorista pare seu
da cidade. Na sua empresa até carro num determinado posto quando
vidcolocadora já funcionou. Hoje oposto precisa abastecer oseu automóvel, ou
conta com uma lanchonete euma con- simplesmente conferir onível do óleo. A
feitaria, que servem dc ponto de encontro atenção aos detalhes, neste momento, é
dos clientes. “Até nos finais de semana vital para as empresas. Ofato de ser
temos movimento”, garante pempresário, escolhido pelo cliente éamelhor

São estas pequenas diferenças que publicidade que uma empresa pode ter.

Certeza de Qualidade e
M e l h o r A t e n d i m e n t o

posto a
tados. “No começo os clientes acharam
meio estranho. Mas agora tem até quem

cerveja enquanto aguarda ot o m a u m a

abastecimento do seu automóvel”, afir-
Adilson Alcini, sócio-proprietário.
Em 1993, Alcini pretende reformar

posto para ampliar oespaço. “Hoje nos
falta um local para receber melhor nos¬
sos clientes”, quebea-se oempresário. Na
opinião dele as empresas devem se
preocupar com aimagem eaqualidade
dos produtos oferecidos, motivos que
reforçam as intenções de Alcini em
remodelar oposto para opróximo ano.

Depois de 41 anos de experiência,
22 dos quais como proprietário, João dos
Santos, do posto Automar I, éum dos
pioneiros na diversificação dos serviços

m a

o

Escolhido como o11® posto mais bonito do Brasil, oPOSTO PARANÁ,
inova em conceito de bom atendimento. Além da gasolina Master, da Ipiranga,

com qualidade garantida, lavagem elubrificação, oconsumidor encontra no
POSTO PARANÁ muito mais: refrigerantes, salgados, gelo, carvão, sorvetes,

confortável sala de espera, etc. Amplo estacionamento. Confira.

POSTO PARANÁA B E R T O 2 4 H O R A S

POSTO 1-PRAÇA ROCHA POMBO. 205
P O S T O 2 - R . S A N T O S D U M O N T. 1 7 0 0

FONE: (0442) 22-1501 -MARINGÁ- PRi P n t J i N C J i
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HOTELRRIfl

Oapart-hotel
de US$ 17 milhões

Maringá ganha oprimeiro apart-hotel do Norte do Paraná. OGolden Ingâ Suíte Hotel tem estrutura de
um hotel 5estrelas, 170 apartamentos eaté aimplantação total oempreendimento

vai gerar mais de 120 empregos diretos

Oprimeiro apart-hotel do Norte do
Paraná foi inaugurado no dia 16 de outu¬
bro, em Maringá. OGolden Ingá Suíte
Hotel tem toda ainfra-estrutura de um
hotel 5estrelas. São 170 apartamentos -
com quarto, sala, cozinha, banheiro e
uma vaga na garagem -três salões de
convenções, restaurante panorâmico e
ampla área de lazer com salas de jogos e
ginástica, sauna, piscina equadra de
squach. Tudo para dar um atendimento
requintado aos hóspedes. Sejam eles
turistas ou executivos.

Aresponsável pelo empreendimen¬
to foi aConstrutora Garsa, de Maringá,
que investiu US$ 17 milhões nos 21.861
metros quadrados de área construída do
Golden Ingá. Oprojeto, assinado pelas
arquitetas Marisa Shimabokuro eSônia
Osaku, seguiu as mais modernaè
tendências em arquitetura. Idealizado
em 1986, no auge do Plano Cruzado, o
apart-hotel foi um sucesso de vendas
logo no lançamento.

Segundo

já éconsiderada uma das mais importan¬
tes do setor. “Contratamos aConceito
depois de pesquisar omercado, e
verificar que aempresa preenchia todos
os requisitos necessários para ad¬
ministrar oempreendimento”, declara o
diretor da Garsa, Miguel Fujinami.

AConceito chega aMaringá com o
“know how” de quem administra, no es¬
tado de São Paulo, os flats Sausalito Clas-
sic Suites Business (capital), San Raphacl
Plaza eGlicério Residcnce (Campinas) c
no próximo ano inaugura oMont Blanc,
em Campos do Jordão. Com oGolden
Ingá, aConceito totaliza 420 unidades
habitacionais cm operação sob sua
responsabilidade. Avinda da empresa
para Maringá faz parte da estratégia para
aabertura de novos mercados nas regiões
Sudeste, Sul eNordeste.

Para odiretor da Conceito, Alcides
de Souza Campos, Maringá comporta
um investimento como oGolden Ingá.

OGolden Ingá é0primeiro apart-hotel “O empreendimento éuma opção
engenheiro Miguel do Norte do Paraná diferente de tudo oque existe na região

Fujinamj, diretor da Construtora Garsa, o para turistas eempresários que esco-
empreendimento foi bem aceito pelo panorâmico, no 25® andar -que deverá lhem acidade para olazer eos negócios”,
público porque, além de ser uma novidade entrar emoperação em janeiro de 1993.Num primeiro momento,o apart-hotel
em Maringá, com omesmo custo de um Para proporcionar toda acomo-vai gerar 60 empregosdiretos. Mas
apartamento normal, oinvestidor con- didade aos clientes, oGolden Ingá tem segundo Campos, com aimplantação de
segue uma rentabilidade até três vezes central de informações com fax, telex, toda aestrutura serão mais de 120
maior com osistema de apart-hotel, já que ramais telefônicos para ligações DDD e
seu pode ser alugado como um DDI efotocopiadora. Nós quartos, o
quarto de hotel. “Em 1986 aGarsa detec- hóspede tem àsua disposição televisor, hospedar no Golden Ingá.
tou que acidade estava carente de leitos de ar-condicionado, geladeira, fogão, rádio Apesar de ser direcionado para o
hotelaria efaltava um hotel do nível do AM/FM ecanal de vídeo esom ex- público externo, aConceito vai desenvol-
Goldenlngá ,diz Fujinami. clusivos. No Centro de Convenções sãover projetos para que osmaringaenses
PANORÂMICOS: Outra novidade do três salaspara atender as empresas datambém possam usufruirde todo ore-empreendimento, éque oGolden Ingá éacidade eregião, que levam onome de quinte do apart-hotel. “Vamos oferecer
primeira construção da cidade com cidades do estado -Maringá, Curitiba epacotesao público local,paraque possa
elevador panorâmico. “Esse detalhe do Foz do Iguaçu -com 158,65 e55 metrosutilizarnossaestrutura”,adiantaLuiz
projeto ch^ou aatenção das pessoas quadrados, respectivamente.Henrique Andrade, gerente de Marke-
desde oinício da sua inst̂ ação”, lembra oToda esta estrutura pioneira na ting da Conceito. Serão promoções para
diretor da Garsa. Fujinami adianta que toda região será administrada pela Conceito os finais de semana eferiados, dirigidas
aestrutura do apart-hotel está em fun¬
cionamento, menos orestaurante—também apenas dois anos no mercado, aempresa cam um programa diferente.
ACIM -NOVEMBRO/92 -Ed
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funcionários contratados para prestar
um atendimento de alto nível aquem se

Assessoria Hotelaria, de São Paulo. Com apessoas impedidas de viajar eque bus-



INFGRMRTICR

c o m 0 m u n d o
Apesar de atrasado, oBrasil começa ausufruir dos benefícios gerados pela informática do Primeiro

Mundo. Com aformação de “joint-venture” entre empresas nacionais eestrangeiras,
opaís começa adeixar para trás aera da reserva de mercado

quer dizer que os equipamentos
podem ser atualizados, através
da troca de uma placa que
aumenta sua capacidade de
processamento. Arapidez no
p r o c e s s a m e n t o é o u t r a
característica da linha, que tem
também design moderno para
ocupar menos espaço. “Os
produtos Tiger são fabricados
segundo normas internacionais
erespeitam as mais rígidas
regras de controle de qualidade
do mundo”, afirma Borges.

Além destas vantagens, a
l i n h a “ T i g e r ” p o d e s e r
aproveitada na formação de

rede. “A Digital épioneira na área de
redes, ehoje quem tem mais de três
micros em operação deve optar pela
integração. Isso otimiza recursos eequi¬
pamentos, com melhor aproveitamento
das máquinas”, diz Lincoln Bastos. Na
opinião dele, as empresas devem evitar a
formação de “ilhas” de micros. “As
empresas devem ter uma única base de
dados. Ass im a in formát ica pode
cumprir oobjetivo para oqual foi criada:
facilitar avida das pessoas”.

Até bem pouco tempo
a t r á s f a l a r c m l a n ç a m e n t o
simultâneo no Brasil de equi¬
pamentos de informática de
última geração dos países
desenvolvidos era omesmo que
tentar provar aos nossos avós
que ohomem podia chegar à
lua. Oprincipal culpado por esta
situação foi apohtica ufanista do
Brasil, que criou areserva de
mercado edeixou aindústria
nacional àmargem do processo
de desenvolvimento da tec¬
nologia dos computadores.

Decretada afalência do
Os equipamentos de última geração foram

m o s t r a d o s n a A C I M

“ufanismo utópico” do setor no
país, asaída foi criar condições para o
surgimento de “joint-venture” entre o
que restava do parque industrial
brasileiro eas grandes empresas multi¬
nacionais. Principalmente as americanas
eas iá t i cas .

Um exemplo desta associação entre
m u l t i d a

brasileiras

lançamento contou ainda com a
participação da Telclexto, representante
da empresa para Maringá eregião.

Durante dois dias, funcionários de
empresas que já contam com micros da
linha “Tiger”, eclientes em potencial
puderam conhecer as vantagens,
utilidades eaqualidade dos equipamen¬
tos. O“curso” fo i rea l izado no aud i tó r io

da ACIM ereuniu cerca de 40 empresas.
Segundo Marcos Borges, da

Microtec, alinha “Tiger II” éflexível. Isto

empresas nacionais eas
in fo rmá t i ca oco r reu com as
Elebra eMicrotec, eaamericana Digital.
Aparceria foi possível graças àcompra
de 49% das ações da Elebra pela Digital
eàunião desta nova empresa
Microtec. Aformação de “joint-ven-

foi concretizada no início do ano e

c o m a

força de quem foi considerada a30^
empresa em 1990, na relação das
maiores corporações do mundo da revis¬
t a F o r t u n e .

AMicrotec está há 11 anos no mer¬
cado econta com cerca de 85 mil equi-

Segunda empresa de informática pamentos instalados no Brasil Com a
dos Estados Unidos, aDigital surgiu em maior rede de revendedores do país, a
1957, no estado deMassachussets. Con- Microtec domina 17% do mercado
siderada amaior rede particular de com- nacional *A formação da **joint-ven-
putadores do mundo, aempresa está ture” com aElebra eaDigital cria
presente em 85 países, com 1.100 condições para nossas máquinas
escritórios. Suas 35 fábricas estão espa- chegarem ao mercado com alta tec-
Ihadaspor 14países. No Brasil, aDistai nologia epor um preço acessível”,
chega para disputar omercado, com adeclara Marcos Borges, da Microtec.

Q u e m
s ã o e l a s

t u r e

primeiro produto chegou ao mercado
em abril. Na primeira semana de outu¬
bro, Maringá conheceu asegunda linha
de equipamentos da “holdding’, a
“Tiger II”.
FLEXIBILIDADE: Alinha “Tiger II” é
composta por 5versões de microcom¬
putadores, eatende as necessidades
tanto de microempresas como de gran¬
des corporações. Para divulgar os
produtos estiveram na cidade Marcos
Borges, supervisor de produtos
Microtec, eLincoln Bastos, responsável
pelo marketing dos produtos Digital. O

o
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problemas do apartamento, ajudando
inclusive afazer um orçamento para
realizar os consertos, caso sejam
necessár ios.

No caso de imóveis cm construção
ou comprados na planta, aconfiança na

R R T E D

De olho aberto empresa const ru tora vem cm pr imei ro
lugar.

Além disso, estabeleça um horário
mensal de visitas àobra para que possa
acompanhar oseu andamento. De
atenção ao item desperdício, pois, se
ele existe, éporque muita coisa está
sendo usada onde não deveria. Fazer a

por Nelson Fortuna Basto Cordeiro

Ocliente não deve comprar apenas um imóvel, esim
os benefícios que ele pode oferecer”

mesma coisa várias vezes, significa que
esta coisa não foi feita corretamente daO imóve l éosonho dourado da responsabilidade, nesse caso, édo seu

v i z i n h o d e c i m a .classe média eoobjetivo maior de
qualquer ser humano. Por isso, é
esperado que onosso imóvel seja o
m e l h o r

primeira vez. Eaí está um ponto
Se oapartamento tem armários, passível de defeito crônico, isto é, difícil

verifique oestado interno dos mesmos, de ser consertado,
que onosso dinheiro possa Às vezes orejuntamento externo nãoLembre-se de que odesperdício

foi bem feito eaágua da chuva penetra médio na construção civil no Brasil cde
pela parede até amadeira, apodrecen- 30%. Isto é, de cada tres prédios
do-a eestragando todo oarmário. construídos, um éjogado fora. Obvia-

Certifique-se também de que omente éocomprador quem paga esse
piso das áreas frias (banheiros ecozi- último. Algumas empresas brasileiras
nha) estejam corretamente rejuntados. de construção civil trabalham hoje com
Caso contrário haverá vazamentos no um desperdício na faixa de 5%, tendo
apartamento de babco enesse caso, como objetivo chegar ao final de 1992
você éoresponsável. Visite oapar- com uma média de 3%. Para isso, o
tamento do seu vizinho de baixo efaça investimento em tecnologia eem rccur-

vistoria do teto. Se isso não for sos humanos cpriorizado, dando ao
feito, você poderá ter desagradáveis comprador maior tranquilidade, maior
surpresas financeiras, pois você éoconforto easegurança de ter feito um
responsável por tais vazamentos.

Não menos importante, etalvez a
mais difícil de ser vistoriada, éadocumentação do apartamento, con-
instalação elétrica. Éimpressionante a

mais existe ou simples- falta de qualidade nesse tipo de serviço,
mente mudou de praça, fuja dele. Ao Por estarem muito bem escondidos e,
primeiro sinal de problema você vai
gritar eomundo não vai ouvir. Dê
preferência aconstrutoras conhecidas.
Aconfiança em quem constrói éfun¬
damental.

p a g a r .

Apesar disso, as condições de
comercialização se restringem ao
preço eàlocalização, deixando de fora
asua história, oque, geralmente, reper¬
cute no valor final aser desembolsado
para se morar com tranqüilidade, con¬
forto esegurança.

Na hora de se comprar um imóvel
usado, deve-se observar algumas regras
básicas, imprescindíveis para se ter cer¬
teza da qualidade da

Em primeiro lugar, deve-se saber
quem construiu oprédio ese esta cons¬
trutora está comprometida

u m a

n e g o c i a ç a o .

excelente negócio.
P o r fi m , a n a l i s e t o d a ac o m o s c o n ¬

ceitos modernos -de qualidade e
atendimento ao cliente. Se
t r u t o r a n ã o

tando com oauxílio de um advogado.
Tudo isso em ordem, você pode

finalizar anegociação. Émuito
provável que você, agindo da maneira
descrita, vá receber do seu imóvel tudo

a c o n s -

por isso, serem de difícil acesso, os
chamados “gatilhos” proliferam. Es¬
teja acompanhado de um eletricista de aquilo que idealizou. Enão há nada
confiança epeça-lhe para que faça melhor do que usufruir dos benefícios
todos os testes de corrente econcedidos pela sua nova moradia.

Se asua idéia éinvestir, proceda
e x a t a m e n t e d a m e s m a m a n e i r a . O

Asegunda análise deve se voltar amperagem. Se você já gastou muito
para as instalações. Elas devem ser tempo verificando as instalações hidro-
meticulosamente testadas. Gaste boa sanitárias, gaste odobro nas
parte do seu tempo abrindo efechando instalações elétricas. Elas podem
torneiras, observando vazamentos
baixo das pias da cozinha edo banheiro risco

esqueça de olhar para oteto.
Algumas manchas esverdeadas

imóvel, amédio elongo prazo, tem se
mostrado amelhor aplicação do mer¬
cado. Aplique, então, oseu dinheiro
com segurança, sabendo que oretorno
égarantido. Elembre-se: imóvel é
sempre omelhor negócio.

s e r

responsáveis por incêndios, pondo em
avida de pessoas, inclusive da sua

e m -

e n a o s e própria família.
Não se esqueça: você que já está

acompanhado do seu corretor, faça-se
acompanhar também, eprincipal¬
mente, de um engenheiro de sua

ou p i n¬
tura estragada significam vazamentos
provenientes do andar superior. Antes
de fechar negócio, certifique-se de que
esses vazamentos serão sanados. Aconfiança. Ele irá identificar todos os

Nelson For tuna Basto Cordei ro é

engenheiro civil egerente geral
da Encol em Maringá.
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MEU NEGÓCIO

Garantia de qualidade
AColmar foi aprimeira cooperativa de laticínios de Maringá. Criada para garantir acompra da

produção de leite da região, hoje acooperativa tem 1.350 cooperados ativos

qualidade. “Este co
segredo do nosso pro¬
duto. Quando se tra¬
b a l h a c o l o c a n d o a
qualidade eorespeito
pelo consumidor em
primeiro lugar, toda a
atnidade alcança su¬
cesso”, explica opresi¬
dente da cooperativa.

Para garantir a
qualidade dos produ¬
tos, aColmar investe
c o n s t a n t e m e n t e n o

t r e i n a m e n t o d e s e u s
1 5 2 f u n c i o n á r i o s . P e ¬

riodicamente acoopc-
rati\'a promove cursos
i n t e r n o s d e c o n t r o l e

de qualidade com os
funcionár ios do setor

Aprimeira co¬
operativa de laticínios
de Maringá nasceu
da ausência de um
mercado garantido
para oleite produzido
na região. AColmar
-Cooperativa de La¬
ticínios dc Maringá
Lida -foi fundada
cm 1965, mas só
e n t r o u

cionamcnlo cm 67.
c m f u n -

Nestes dois anos, um

grupo dc produtores
levou a idé iaq u e

adiante, jimtamcnle
com 47 cooperados,
construiu asede da

AColmar processa 65 mil litros de leite por diaa d -c o o p c r a l i v a c
quiriu os equipamen¬
tos, na maioria importados.

Efoi assim que, cm 9dc setembro
_Colmar recebeu aprimeira
dc Icilc dc seus cooperados.

Neste dia, acooperativa empacotou
5.609 litros do produto, que foram co¬
mercializados na cidade cna região. A
criação da cooperativa foi essencial para

produtores na época, porque antes
dela não havia uma empresa que pran-de toda aprodução,

muito difíceis. Ocon-

mandávamos 22 mil litros dc leite dia sim,
dia não”, afirma Miguel.
ORIENTAÇÃO TÉCNICA: Durante
estes anos acooperativa cresceu, se mo¬
dernizou eseu mercado se expandiu.
Além de atender Maringá ecidades
vizinhas, os produtos da Colmar -oleite
Maringá, queijos, requeijão, manteiga e
doce dc leite -chegam acidades da região
de Paranavaí, Campo Mourão, e, no caso
dos derivados, até Londrina, São Paulo,
Rio dc Janeiro elitoral de Santa Catarina.

Acooperativa processa diariamente
65 mil litros de leite. Destes, 30 mil litros
são envasados e35 mil industrializados.
Toda esta produção vem dos postos de
recebimento localizados nas cidades de
Flórida, Colorado, São João do Caiuá,
Paranavaí, Campo Mourão, Iretama,
Roncador, Campina da Lago
Maringá, que recebe também leite de
produtores dc Marialva eMandaguari.

Para oprocessamento desta quan¬
tidade de leite, aColmar conta

dc produção.
Apreocupação com aqualidade

vem desde ocampo, com aorientação ao
produtor sobre omanejo dos animais.
E m c a d a u m a d a s c i d a d e s o n d e a
c o o p e r a t i v a m a n t é m p o s t o s d e
recebimento, existe uma farmácia e
convênios com veterinários para atender
os produtores. Sem contar que a
cooperativa fornece orientação técnica
sobre aalimentação dos animais efacilita
ofinanciamento de equipamentos para o
cooperado.

Autilização de equipamentos ade¬
quados -como as ordenhadeiras -éfun¬
damental para garantir aqualidade do
leite entregue pelo produtor. Ofinan¬
ciamento destes equipamentos é
faci l i tado pela cooperativa, coin-
dexador éopróprio preço do leite.
“Desta forma, oprodutor sabe que tipo
dc dívida está contraindo, eque poderá
pagá-la”, afirma Nivaldo Miguel.

Todo este trabalho tem garantido
retorno aos cooperados. Em setembro o
faturamento da Colmar chegou aUS$
700 mil. Hoje acooperativa conta com
1.350 cooperados ativos, que têm na Col¬
mar agarantia de mercado epreço para
sua produção.

dc 1967, a
r e m e s s a '

o s

t i s se acompra
“ E r a m t e m p o s
sumo dc leite, na época, era muito pe¬
queno na região”, rccOrda Nivaldo
Miguel, presidente da Colmar, hoje na
segunda gestão.

Enfrentando estas coutras dilicul-
dades, acooperativa foi conseguindo se
firmar no mercado. Para isso, durante o
período dc 71 a75, foi mantida uma filial
da Colmar cm Curitiba, para incremen¬
tar acomercialização do leite entregue
pelos cooperados. “Todas estas ações
visavam garantir omercado para o
produtor”, explica Miguel.

Mas, com aelevação dos custos dc
transporte, acooperativa acabou fechan¬
do afilial cm Curitiba. “Nossa produção
ecomercialização, naquela época, já não
eram pequenas. Só para Curitiba,

a e

c o m

modernos equipamentos, que garantem
aqualidade cahigiene dos produtos.
Desde oenvasamento do leite, até a
produção eembalagem dos derivados,
tudo éfeito sem contato manual e
obedecendo ar íg idas normas de
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P E N S O R 5 5 I M

por Tércio S. Grassmann

Fernando Collor de Melo, dadas
as circunstâncias em que se elegeu
presidente, tinha tudo para
sua própria história como um dos
maiores governantes deste país. Não
tardou muito, porém, oherói que
sempre desejou ser rcvelou-se ovilão
que sempre fo i . Ahonradez cedeu
lugar àimprobidade eanecessária
c o m p e t ê n c i a

soluções sensatas eeficazes, tanto mais
criativas quanto maiores forem as
dificuldades impostas pela carência de
r e c u r s o s d e v a r i a d a n a t u r e z a . A
r e t o m a d a d o c r e s c i m e n t o e c o n ô m i c o

é, hoje, uma aspiração nacional. A
política recessiva, enquanto método
d c fl a c i o n á r i o , d e m o n s t r o u s u a
vulnerável fragilidade cgerou um Es¬
tado prc-caótico de falências, de
desemprego ede miséria.

Sc Itamar resgatar acredibilidade
do setor produtivo ereativar os inves¬
t imentos , a lém da redução da
dependência, Lerá resgatado, também,
parte dos compromissos do governo que
tomou posse há quase três anos, do qual
continua fazendo parte. Acontinuar a
recessão, quem ainda detém poder de
i n v e s t i m e n t o n ã o s e a v e n t u r a r á c m

negócios de duvidoso retorno.
Aredução do déficit público, num

ambiente de conciliação política, exi¬
girá do presidente cde seus ministros
ahabilidade dos grandes governantes
do mundo. Oequilíbrio entre receita c
despesa, que nos últimos trinta anos
perfilou quase sempre os caminhos da
tributação, não pode passar apenas por
mais “um ajuste fiscal”. Todos -
empresários cassalariados -direta e
indirctamente, já pagam uma carga
insuportável de tributos.

Oenxugamento da máquina ad¬
ministrativa, entre outros, terá de rever,
com mais seriedade, aprivatização das
empresas estatais; coibir anomeação
casuístico-política de funcionários;
combater aprotegida ccriminosa
destinação do erário público; moder¬
n i z a r a a r c a i c a c m o r o s a e s t r u t u r a d e
arrecadação; evitar adolosa sonegação
das contribuições obrigatórias.

Oespecial cuidado que deverão
merecer os quatro aspectos aqui repor¬
tados não dispensará aatenção do
governo para com os graves problemas
sociais. Opovo julgará ogoverno
Itamar grande ou mesquinho de acordo
com os acertos, os erros ou as omissões.

e s c r e v e r

v e d e t i s m o
inconsequente. Em suma, faltou com
respeito ao povo que oelegeu ecaiu.

Assumiu Itamar Franco, num
misto de esperança ede incerteza.
Esperança em dias melhores, que
sempre se renova em significativa par¬
cela da sociedade quando
governo assume opoder. Aincerteza
advém, no mínimo, de dois fatores.
Primeiro, Itamar

a o

u m n o v o

n o m e o u u m a e q u i p e
econôrnica desconhecida da maioria
da sociedade produtiva, provocando
uma expectativa duvidosa de sua real
capacidade de gerir acomplexa
relação de interesses desta eda
populaçao como um todo. Segundo,
Itamar herdou um indigesto legado que
vem-se acumulando há vários gover¬
n o s , o n d e

e x c e t u a d a u m a e f ê m e r a e d e s a s t r o s a
moratória nos tempos de Funaro eSar-
ney. Nos últimos anos, então, teve-se a
nítida impressão de que Collor esua
equipe desejava estar de bem com os
credores, independente do que isso
pudesse significar para oBrasil, no
caso, uma sobra.

O u t r o d e s a fi o e x t e r n o , d e
.p ropo rc i ona l aos impo r tânc ia i negáve l pa ra a

ex raordinános problemas aexigir revitalização da economia nacional
so uçao, anível interno cexterno. será acapacidade -necessariamente

..^^^”^.™onte anegociação da de estadista -de Itamar impor-se na
ivi abrasileira édentre todos omaior guerra tarifária dos mercados para a

r*^*ster que Itamar Franco, na produção brasileira eaté de restringir
qu' aede presidente da República, as importações desnecessárias,
assuma apostura de estadista capaz de, Não se fala aqui de uma nova
senão ̂ganharvantagens, também não legislação de reserva dc mercado, que
aceitar placidamente dos credores inter- prejudique amodernização
nacionais aunposição de condições que tecnológica da indústria nacional,
comprometam, ainda mais, ajá com- Trata-se, primeiro, da capacidade de
babda economia nacional. competir: em condições mais efi-

Nos Últimos governos, apartir de cientes, com os países desenvolvidos e.
Figueiredo precisamente, ouviram-se segundo, de inibir oconsumismo
discursoŝ  eloqüentes garantindo uma desenfreado pela constante liberação
negociação CUJOS efeitos não afetassem tarifária nas importações. Opaís não
as condições de vida das instituições tolera mais queda na balança comercial,
econômicas eda sociedade brasileira.
Na prática, adança foi sempre outra,

., . 3 incompetência ad¬
ministrativa, aliada àimpunidade dos
desmandos, desenhou oatual ecrítico
quadro brasileiro da sociedade, da
política e, sobretudo, da economia.
Enormes desafios, em conseqüência, o
novo pverno terá de enfrentar, de
g r a n d e z a

Tércio S. Grassmann éprofessor da
Universidade de Maringá, e

proprietário do Colégio Nobel
e d a E d i t o r a L i c e u

Internamente, um grande conjun¬
to de necessidades prementes requer
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Você vai passar
amelhor impressão

a s e u s c l i e n t e s .

Para vender uma idéia, um serviço ou um produto,
você precisa causar ótima impressão junto ao consumidor.

AGráfica Boaventura imprime folders, folhetos, catálogos, volantes
etodo tipo de impressos, com omelhor acabamento equalidade máxima.

Qualquer que seja asua necessidade, consulte aBoaventura.
Você vai ficar com amelhor impressão.

' G R A F I C A

m m m
^ua. Néo Alves Martins, 1.124 -Fone: (0442)^6-5601 -Maringá -PR



t S .

U m n o m e s ó l i d o , c o n s t r u í d o
com qualidade ecompetência.

CONSTRUÇÃO CIVIL
S A N E A M E N T O

PAVIMENTAÇÃO
T E R R A P L E N A G E M oX^

Fone: 22-6384 -Maringá

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

TELEFONE EXCLUSIVO
- 5 5 4 3

Ésó ligar eperguntar. AConsultoria ACIM responde. Gratuitamente.
Úu se preferir, você pode tirar suas dúvidas pessoalmente.

Os profissionais da Consultoria ACIM estão sempre prontos para atendê-lo.
●Consu l to r i a Tr i bu tá r i a eCon táb i l ●Consu l to r i a Traba lh i s ta ePrev idenc iá r i a

●Consul tor ia Jur íd ica ● Ind icadores Econômicos
C o n s u l t o r i a

A d M
Associação Comercial eIndustrial de Maringá

Rua Néo Alves Martins, 2321



Jaçaparte cCeste projeto
No dia 04 de novembro estará sendo inaugurado em Maringá oMERCADORAMA.Um hipermercado com 7.300 m^, omaior do

Estado do Paraná.Nele, opúblico contará com mais de 12.000itens.Será, sem sombra de dúviaa,um marco na história enos concei¬
tos de vareio do Noroeste do Paraná.Mas, omelhor de tudo, éque
junto ao MÉRCÀDORAMA, existirão 54 Io as destinadas ovender todo
tipo de produtos eserviços para um púbico de 12.000 consumidores/
dia.Agora, pense bem: com tanta gente circulando ecomprando todos
os dias,nõo éum ótimo negócio ter uma loja aqui ?
Éesta aoportunidade que estamos lhe oferecendo.
Basta ligar para (0442) 2o-2277 em Maringá ou (041) 233-3334 em
Curitiba emarcar uma entrevista.Mas ligue logo,afinaI sõo apenas 54
lojas.A participação do MERCADORAMA égarantia do sucesso do
empreendimento.

PONTOS DE REFERÊNCIA
O M E R C A D O R A M A e s t á s e n d o c o n s t r u í d o n u
Avenida Tuiuti com Avenida Colombo, pró -
ximo ao centro,ponto privilegiado econver¬
gente de grande fluxo de veículos,numa área
construída de 48.OOOm^.Possui estacionamen¬
to para 1.000 veículos, sendo 600 vagas co¬
bertas, eestacionamento para ônibus.
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MEMORIAL DESCRITIVO _Piso em mosaico modulado pré-moldado "tecnogran' na cor "
areia. “

●Desenhos no piso em granito lustrado amêndoa Califórnia. _.,-j
●Bancos para descanso em madeira com florelras ecinzeiros. I—p- *■
●Fonte com água circulável na entrada principal. J
●Alvenarias superiores em granllha cinza.
■Painéis artísticos: —

Poty ●entrada principal; ^
Eliane Prolik -entrada secundária. ^ _
●Iluminação zenital ■abóbodas epirâmides ●com estruturas 1 "
metálicas brancas evidro temperado bronze.
A c o n d i c i o n a m e n t o c l i m á t i c o a t r a v é s d e s i s t e m a c e n t r a l

de ar condicionado para as lojas eáreas comuns.

«rUCAIAHA
AHAPONOAS
A S T O i O A . . . .
CAMiC
C A A U O M O U k A O . . . . .
C I A H O t l E . . .
nORAl
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l O H D I t H A . .
MAHOAeUAÇU
MANOAOUAM
M A K I A I V A .
N O VA K P t K A N Ç A . .
rAIÇANDÜ..
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SSUB-SOLO /SERVIÇOS
A U T O C E N T E R

AREA DE AUMEKTAÇÃO
□□  LOJAS

AV. TUIUTI. 710 ●ZONA 15 ●FONE: Í0442) 23-2277 ●MARINGÁ ●PR. CEP 87040-360 ●FONE: f0411 233-3334 ●CURITIBA ●PR.3




