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O M A I O R C E N T R O
ATA C A D I S TA D A
INDÜSTRIA DO
VESTUÁRIO DO
E S TA D O D O
PARANÁ
Se você écomprador de moda, lojista ou
revendedor, não pode perder esta oportunidade.

AVESTSUL éhoje omaior centro acatadisla da indústria do
vestuário do Estado do Paraná. São 45 indústrias de confecções,
com omais alto índice de qualidade ecom uma grande
vantagem:
quem fabrica pode vender mais barato.

Aproveite omelhor da moda masculina, feminina, infantil,
infanto-juvenil, lingerie, acessórios, bijouterias, artigos de couro,
cama, mesa ebanho, com vendas no atacado epronta entrega.

Agora você tem ótimos motivos para comprar na VESTSUL:
preço, qualidade evariedade, exclusividade que você merece e
que só um centro atacadista pode oferecer.

Nós esperamos você:
r o
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A M O D I N H A ● M A L H A R I A L I E G E ● B A B Y L U ● D E K O T E
MATHIÊ ●GREEN .IEANS ●IZA CONFECÇÕES ●KLAUZID

KDVOCÊ ●KTTKAT ●LIRATEX ●MACLERY ●CRISENDE
C R I S TAT T J S ●C A M O U F L A G E ●C A RTO N I ●C L A U ’ S M O D A S

CONFECÇÕES BANDEIRANTES ●SANSEI ●CAMMINO
FELINA ●MR MALHARIA ●LINDA LI ●PAKITA ●RIMA

R E C e O ●D P E F F E S ●D P U A N ●D ’ S TA K
E M A n O R E Z Z I / N A N N Y ’ S J E A N S ●D ’ K I . E R I S

MALHARIA MARKU’S ●FLAVILINE ●ZANPS ●PRINCY’S ALINE
SCALONJEANS ●SPORTSWEAR ●MALHAS TORCH
MARCHMELLOW ●TANNY’S MALHAS ●CHANEL

P A C C H A ● D J O V ● R O B Y N I L
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U M A E N T I D A D E E M D E F E S A D A L I V R E I N I C I A T I V A

M o m e n t o d e c i s i v o
tar com homenagem
aos ex-presidentes da
ent idade marcaram a

data. Nestas quatro
décadas, aAssocia¬
ção Comercial rom¬
p e u a b a r r e i r a d o
a s s o c i a t i v i s m o e t e m

participado do dia-a-
d i a d a c o m u n i d a d e .

Um exemplo dessa par¬
ticipação foi apresença
da ACIM nas discus¬

sões para elaboração
do sistema de carga e
descarga de mercado-

Eslão aumentando também os shop- rias no centro da cidade. Leia mais sobre
pings de vendas no atacado. Nesta oprojeto em reportagem nesta edição.

Cada vez mais aACIM ampl ia
seus serviços eatrai novos associados.
No primeiro trimestre de 93, aentidade

Confira também nesta edição como bateu todos os recordes de filiações,
foi acomemoração dos 40 anos da Nesta edição, veja mais detalhes sobre
ACIM. Uma série de palestras cum jan- oassunto.

A i n d ú s t r i a d e

confecções de Ma¬
ringá tem crescido
m u i t o n o s ú l t i m o s

anos. Acidade possui
c e r c a d e 4 0 0 e m ¬

presas, 160 delas de
f u n d o - d e - q u i n t a l .
Hoje, essas empresas
v i v e m u m m o m e n t o

de definições. Com a
globalização da eco¬
nomia mundial e,
principalmente, com
a a b e r t u r a d a s f r o n ¬

teiras dos países do
Cone Sul, aconcorrência deixa de ficar
restrita ao território nacional. Apartir
de 95, entrarão no Brasil artigos com edição, aRevista ACIM procura
preços baixos ede alta qualidade. Os mostrar como está asituação, do setor
empresários maringacnscs já estão se têxtil coque pensa oempresário,
adequando aos novos tempos e
começam ainvestir em equipamentos e
na especialização de mão-de-obra.

ACIM comemorou 40 anos com jantar...
pág. 16

...e um ciclo de palestras
pág. 18
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M e r c a d i n h o F i n a n c e i r o
*Dólar -Alé onlcm, antes da janta, um dólar valia 2quilos de cruzeiro.
*Black -Na África do Sul as pessoas estão investindo em cima do black com

paus, pedras ccabos de vassoura.
*Comercial -Cr$ 40.000,00
●Mini-refeição -Cr$ 30.000,00
*Ouro -Últimos dias: Compre 2onças eleve grátis 1casalzinho de mico-leão

d o u r a d o .

♦Incenso —Vai faltar incenso na mesa do pobre. Oestoque regulador do
governo virou fumaça.

♦Mirra -Ninguém comprou, ninguém vendeu. Já que ninguém sabe oque é
i s s o .

♦Fundão -Acabaram os pagamentos dos juros. Ao conferir os rendimentos o
investidor vai ficar com cara de fundão.

♦UFIR —Ainda não descobrimos oque éisso. Mas se um dia tivermos um filho
onome dele vai ser esse.
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0raio-x da agroindústria
colocar acasa em ordem, nós
resolvemos montar uma máquina
de algodão. Compramos uma
máquina usada ejá na primeira
safra conseguimos um bom lucro.
Asoja eotrigo já entravam forte
na região ccm 1971 inauguramos
oprimeiro armazém granciciro.
Assim, nós fincamos opc cm tres
canoas: café, algodão cgrãos.

Uma das maiores alegrias na
vida do mineiro de Giiaranésia,
Conslâncio Pereira Dias, foi ter
r e c e b i d o o t í t u l o d e C i d a d ã o
Benemérito de Maringá, concedido
pela Câmara Municipal. ‘‘A alegria
foi grande principalmente porque
me mudei há sete anos daqui”,
emociona-se Constância. Apesar
da distância edo trabalho em
Minas Gerais -onde éproprietário
da Fábrica de Tecidos Santa Mar¬
garida -sempre que pode, ele visita
Maringá. Afinal, como ex-presi-
dente da Cooperativa de Cafeicul-
(ores eAgropecuaristas de Maringá
-Cocamar -Constância Pereira
deixou uma grande obra na cidade.
Sempre atento aos problemas do
homem do campo, oempresário
critica afalta de uma política
agrícola governamental que incen¬
tive aagricultura erevela a
existência de um "lobby” que
mantem ose to r em cons tan te
atraso tecnológico. Em entrevista à
Revista ACIM, Constâncio Pereira
fala sobre estes assuntos econta um
pouco da história da Cocamar,
abordando ainda aimportância da
diversificação no desenvolvimento
da agroindústria

ACIM: osenhor éde uma família
tradicional de cafeiciiltores de Minas
(íerais. Como aconteceu asua mudança
para oParaná?
CONSTÂNCIO PEREIRA: M i n h a
família possuía algumas fazendas de café
aqui na região. Eu me formei em ad¬
vocacia cm 1959 cum ano depois me
mudei para Maringá. Trabalhei alguns
anos exercendo aprofissão cajudando
meus irmãos com ocomércio de café.

ACIM: Daí para aindustr ia¬
lização foi um passo...
CONSTÂNCIO PEREIRA: Foi.
Onosso objetivo era aproximar o
produtor do consumidor tirando a
figura do intermediário. Mon¬
tamos então as indústrias de óleo

de soja efomos pioneiros no Brasil
na fabricação de garrafas de PVC
com plástico biorientado.

ACIM: Nessa época osenhor já
era presidente da cooperativa?
C O N S T Â N C I O P E R E I R A : E u
assumi apresidência interina-
mente cm 1971. Dois anos depois
fui eleito para continuar na
presidência onde fiquei até 1986.

ACIM: Na sua época aCocamar
recebeu muito apoio oficial. Hoje

oGoverno mantém esta política de
estímulo àagroindústria?
CONSTÂNCIO PEREIRA; Não, eeu
acho que uma das falhas do Governo é
deixar de incentivar este tipo de indústria
ligada àagricultura. Oproduto primário
hoje tem um valor muito pequeno; então
aagregação de valor éque dá ren¬
tabilidade eisso éimportante para es¬
timular oprodutor acontinuar na
atividade. Os produtores estão saindo da
área porque não tem lucratividade. Se
eles tivessem agregado ovalor primário
ao valor secundário da industrialização,
então seria mais fácil apermanência do
homem no campo.

ACIM: Ecomo está amentalidade dos
agricultores hoje? Eles já se transfor¬
maram em empresários rurais?
CONSTÂNCIO PEREIRA; Eu acho que
ohomem que veio para oParaná tem

A C I M - M A I O / 9 3 - E 3

Constâncio: *^Os produtores estão saindo
da área porque não têm lucratividade i f

Canto ficando como d i re tor -secretár io .

A C I M : C o m o e r a a e s t r u t u r a d a

cooperativa nessa época?
CONSTÂNCIO PEREIRA: Aestrutura
era pequena. Não tínhamos nem
máquina de café eacooperativa devia
m u i t o d i n h e i r o a o s a s s o c i a d o s . N ó s
chegamos aconvocar uma assembléia
para ofechamento da cooperativa, mas
na última hora conseguimos um finan¬
ciamento do IBC. Aí, pagamos parte das
dívidas emontamos um posto de gasolina
euma lojinha de produtos veterinários
para girar mais dinheiro. Nós entramos
também em um programa do IBC para
padronização dc um milhão dc sacas de
café, 0que dava uma boa renda.

ACIM: Ecomo aconteceu aligação do
senhor com aCocamar?
CONSTÂNCIO PEREIRA: Em 1965 a

problemas ad-cooperativa teve
ministrativos efoi necessária atroca da
diretoria. Aeonleceram as eleições eo
doutor José Cassiano Gomes dos Reis
Júnior foi eleito presidente eeu era
dirctor-gerente, com oEdmundo Pereira

ACIM: Como aconteceu adiversificação
n a s a t i v i d a d e s d a C o c a m a r ?

CONSTÂNCIO PEREIRA: Depois dc



uma menta l idade mui to evo lu ída. E le
veio para lutar eganhar dinheiro, e
transformou oestado que plantava só
café em um estado diversificado no
plantio. OParaná élindo eohomem
paranaense émuito dinâmico.

Aí entramos em erisc, afábrica parou.
Mas demos avolta por cima, com¬
pramos equipamentos no exterior e
estamos recomeçando aproduzir.

/

r
4

f ■ A C I M : M a r i n g á e s t á i n v e s t i n d o
m u i t o e i n c o n f e c ç õ e s . O s e n h o r
acredita no potencial deste setor?
CONSTÂNCIO PEREIRA: Eu acho
que as empresas deste ramo têm muito
0que fazer. As grandes confecções
estão eom problemas. Com dificul¬
dades de compelir. Acontece que o
s i s t e m a t r i b u t á r i o b r a s i l e i r o i n ¬
viabiliza agrande empresa, que não
tem condições de sonegar impostos.
Mus acho que amédia eapequena
empresa têm tudo para sobreviver.
Isso aconteceu na Itália, onde osuces¬
s o e c o n ô m i c o f o Í b a s e a d o n a

ac ion is ta dc um fábr ica de tec idos fun- economia in formal . Essa economia não
dada cm 1923, cm Guaranesia. Ele mor- paga impostos ctributos ao governo, mas
rcu cm 34 cafábrica não se modernizou gera um grande comércio. Arenda
depois disso. Os maiores acionistas teoricamente não tributada, gera serviço
foram embora da cidade cas gerações tributado lá na frente. No Brasil ninguém
futuras não se interessaram mais por cia. quer viver àmargem da lei, por isso tem
Em 1983 resolveram fechar as portas. Foi que haver mudança na legislação
então que eu cum outro grupo as- tributária. Éerrado pensar que os
sumimos ocontrole acionário da fábrica, empresários gostam dc sonegar.
Nós investimento nela, que passou a
produzir 40 mil metros dc tecido por dia. ACIM: Ecomo osenhor analisa ofato

de um país como oHrasii estar impor-
tando algodão?
CONSTÂNCIO PEREIRA: Isso acon¬
tece porque existe um “lobby” dc meia-
dúzia de pscudo-nacionalistas: eles não
deixam que os grupos econômicos que
fazem pesquisas sejam donos das se¬
mentes que desenvolvem. Então se o
técnico desenvolve um produto melhor,
ele não vai ter apatente desse produto.
Nos Estados Unidos, por exemplo, c
diferente. Lá eles produzem mais, com
mais qualidade. Enão há interesse cm
trazer essa tecnologia para oBrasil.

ACIM: OParaná já foi um pólo de
café. Agora oforte éaprodução de
trigo esoja. Osenhor acredita que
possam surgi r outras cul turas no
f u t u r o ?

CONSTÂNCIO PEREIRA: Eu não só
acho, como sou empresário aqui cm
Maringá. Sou sócio da Intcrvin, do
Antonio Silvestre Ferreira. Nosso ob¬
jetivo inicial era instalar um pólo
frutífero na região. Só não locamos o
projeto cm frente porque oGoverno
puxou nosso tapete. Hoje não existe
financiamento para afruticultura. Essa
atividade tem que ser feita alongo prazo
pois éum investimento grande. Mas,
tenho certeza dc que no futuro oParaná
será um grande produtor dc frutas.

'' -i.

\

‘ O s i s t e m a t r i b u t á r i o b r a s i l e i r o

inviabiliza agrande empresa’*

A C I M : O s e n h o r t e m n e g ó c i o s e m
Maringá, fala muito bem do Paraná,
mas voltou para Minas Gerais. Por que
essa mudança?
CONSTÂNCIO PEREIRA: Meu pai era

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 .

ACIM: Ecomo l l ca nossa s i tuação
d i a n t e d o M e r c o s u l ?
CONSTÂNCIO PEREIRA: Fica difíci l
porque hoje nós perdemos terreno até
para oParaguai. Eles trazem sementes
dos Estados Unidos, do Paquistão. Eles
vão onde tem semente boa. Nós só con¬

seguimos melhorar otrigo no Paraná
com uma lula nossa, que conseguimos
apoio para trazer sementes do México.

à í ^ o

Á i

ACIM: Eas lideranças do setor agrícola
não têm como pressionar ogoverno para
deixar entrar sementes importadas?
CONSTÂNCIO PEREIRA: Não,
líderes que lemos só falam cm deixar o
mercado fechado. São poucos os líderes
que têm visão.

VIDRAÇARIA GUAPORÉ o s

Av. 19 de Dezembro, 569 -Fone: (0442) 24-2235
FAX: (0442) 24-6557 -MARINGÁ -PARANÁ

ACIM -MAIO/93 -Eia
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De olho no Mercosul
Aindústria têxtil será uma das mais afetadas pela globalização da economia. Anova ordem mundial

exige qualidade, produtividade epreços baixos. Em Maringá, os empresários
estão se adequando aos novos tempos

um terço das indústrias de confecções do
país sobreviverão. Segundo aentidade,
hoje as empresas do setor utilizam equi¬
pamentos ultrapassados, que não con¬
seguem acompanhar aprodutividade ea
qualidade das máquinas usadas no ex¬
terior. Oquadro écritico, mas não chega
adesanimar os maringaenses.

Os empresários locais são otimistas
cestão conscientes da necessidade de
modernização do parque industrial eda
especialização da mão-de-obra. Al¬
gumas empresas já começaram ainvestir
na informatização do setor de produção
ena formação profissional. Tanto a
Associação Comercial eIndustrial,
quanto oSindicato da Indústria do
Vestuário, aliados àprefeitura e

Transformar Maringá cm pólo de
confecções que atraia compradores de
lodo país. Este cosonho imediato dos
empresários do setor. Um outro ob¬
jetivo aser alcançado cmelhorar a
qualidade eaprodutividade, con¬
seguindo também baixar os custos.
Neste segundo objetivo está contido
um desafio para as indústrias da região:
competir cm igualdade de condições
com os Tigres Asiáticos, que podem
entrar por nossas fronteiras através da
Argentina, Paraguai eUruguai, países
que fazem parte do Mercado Comum
do Cone Sul.

AAssoc iação Bras i le i ra das
Indústrias do Vestuário prevê que em 95,
com aabertura do mercado, menos de

Sebrae, estão promovendo cursos,
palestras eaté excursões afeiras eeven¬
tos no exterior, sempre com os olhos vol¬
t a d o s

produtividade.
SHOPPINGS:
predestinada aser um pólo de
confecções. As pedras estão todas no
tabuleiro, só temos que saber mexê-las”,
entusiasma-se ovice-presidente para
Assuntos da Indústria da ACIM, Fer¬
nando Ferraz. Segundo ele, osetor de
confecções éaquele que tem mais
condições de crescer dentro do atual
mercado. Eaprova disso são os
inúmeros shoppings de atacado que
estão surgindo na cidade. Na cola da
Vest Sul, fundada há dois anos, vieram a

ACIM -MAiO/93 -Ea

p a r a a q u a l i d a d e e a

Nossa região está
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Shoppings atraem lojistas

F e r n a n d o F e r r a z : aregião está
predestinada aser pólo de eonlecções

Feira Vest Mercosul: maior shopping de vendas no atacado da região Ferraz acredita que todos poderão
trabalhar por um mesmo objetivo, fazen¬
do inclusive uma campanha de marketing
para que todo opaís passe aconhecer o
novo pólo. Mas, para alcançar esse ob¬
jetivo as lideranças talvez tenham que
t rava r um “co rpo aco rpo ” com os
colegas da área. Para Sérgio Ven-

De 1963, quando foi fundada aUmberto Carlos Macedo.
Inau^irada em fevereiro deste ano,primeira indústria de confecções em

Maringá -aLancaster- até os primeiros aVest Ceníer éoutro empreendimento
meses dos anos 90, ocrescimento do do gênero que deu certo. “Apesar do
setor foi silencioso. Mas, há três anos os shopping ser ainda novo eda estrutura
empresários locais perceberam que aser pequena, já lemos vendas garantidas
quantidade de lojistas de outras regiões para oano todo ”, garante opresidente da
que faziam compras em Maringá era Vest Center, Renato Roque Mariani.
grande. Decidiram então montar um Com 154 lojas, aFeira Vest Mercosul
shopping de vendas no atacado: nascia aserá omaior shopping do gênero de
Vest Sul-Feira Pennanente do Vestuário, confecções da região. São 9.600 melros
instalada no parque de exposições.

Hoje aVest Sul éconstituída por 45 12 mil metros quadrados,
empresários erecebe 120 excursões por
mês dos estados de Santa Catarina, Rio nava Neto, garante que investiu 1,5
Grande do Sul, Mato Grosso, Mato Gros- milhão de dólares na constnição. Ele
so do Sul eRondônia, além de países readaptou oprédio da antiga indústria
como Paraguai eArgentina. Em 1992 ade barcos Marreco do Brasil, localizado
feiracomercializou 1,3 milhão de peças. Epróximo ao trevo de Paranavaí, na saída
osucesso do empreendimento foi tão para Campo Mourão. Aprevisão éde
g-ande que os associados já adquiriram que oempreendimento seja inaugurado
uma área de 24 mil metros quadrados no dia 31 de maio. Localizado na
onde será conslmido um novo shopping, avenida Brasil, oshoppingíngá Vest tem
“Vamospassar de 45para 110 empresas", 12 lojas eatende clientes de vários es-
entusiasma-se opresidente da Vest Sul, lados brasileiros.

9^^000de construção instalada em uma área de

Oidealizador da obra, Luiz Ber-
Indústría de Langeríe,

Babydool,
Pijamas,

Camizolas,
Roby,

C a l c i n h a s e
S u i t i ã s

F a b r i c á m o s e m \ á r i o s
tipos de tecidosHoje existem algumas divergências

entre os empresários do setor. Alguns
acreditam que os shoppings deveriam
aceitar apenas lojas que vendessem ar¬
tigos produzidos em Maringá, como co
caso da Vest Sul. Outros tiveram que
abrir as portas para empresas de
Londrina eaté de Santa Catarina, como
aVest Mercosul. Tentando aparar as
arestas, Fernando Ferraz explica que é
preciso trabalhar regionalmente.
“Precisamos unir Maringá, Paranavaí,
Cianorte eoutras cidades para sermos
um pólo têxtil forte como acontece em
Santa Catar ina” .

Com essa união regional, Fernando

Vest Center, aMercosul eaIngá Vest.
Os shoppings não estão aproveitan¬

do overdadeiro comboio de ônibus que
leva milhares de consumidores para Foz
do Iguaçu. “São cerca de 200 ônibus que
passam por aqui nos finais de semana e
lemos que aproveitar esse potencial”,
alerta Fernando Ferraz, que também é
presidente da Indústria de Confecções
Bandeirantes. Ele diz que acriação de
shoppings é“uma tendência do mercado

h á c o m o r e t r o c e d e r ” . O

M A T R I Z

Loja 1-Av. Colombo, 2127
F o n e : 2 3 - 4 2 5 2

F I L I A I S
Loja 2-Av. XV de Novembro, 255

Fone: 23-4592
Loja 3-R. Joubcrt de Carvalho, 162

F o n e : 2 2 - 9 3 9 6

Loja 4-Feira Permanente
d o V e s t u á r i o
F o n e : 2 3 - 4 2 5 2

e n a o

empresário defende inclusive uma união
maior dos lojistas eacriação de um
Centro Empresarial de Vendas das
Indústrias de Confecções.
ACIM -MAIO/93 -m



H O T É I S
sobreviverão. Aqueda nos preços
praticados no país terá que ser de 30 a40
por cento", receita osecretário. Cons-
cientes da necessidade de mudança, o
empresariado local mostra-se ávido por

C o m é r c i o
E x t e r i o r ' // i A

MARINGÁOSecretário de Indústria, Gilson novas infonnações.
O I n s t i t u t o C e n t r o d e C o m é r c i o E x -Barbiero, acredita que osetor de

confecções será omais atingido pelo terior do Paraná-Cexpar-montou uma
Mercosul. Isso siffúfica que cerca de 400 coordenadoria em Maringá. AACIM
indústrias-inclusiveasinfonnais-edez está criando um Departamento de
mil pessoas serão atingidas diretamente Comércio Exterior. Aprefeitura
pela abedura do mercado em Maringá, viabilizou aviagem de vários
Se essa mudança será positiva ou empresários para aArgentina. Eles par-
negaíiva, vai depender exclusivamente ticiparam de um Balcão de Negócios,

onde discutiram as possibilidades de
“As empresas terão que ser mais comércio entre os dois países. Ecrescem

ágeis, modernas, de menor porte. Ou na cidade onúmero de palestras e
elas revolucionam ou dificilmente seminários sobre comércio exterior.

dos empresários do setor.

dramclo, presidente do Sindicato da
Indústria do Vestuário de Maringá,
d e v e r i a e x i s t i r “ u m a m e n t a l i d a d e d e
união entre os empresários do setor”.
UNIÃO: OS ind i ca to da Indús t r i a -
abrange 23 cidades da região -
a i n d a é n o v o e e s t á s e e s t r u t u r a n d o .
Ofor ta lec imento da ent idade éuma das
principais tarefas da diretoria. Miguel
Fuentes Salas, proprietário da Indústria
de Confecções Torch, que deve assumir
apresidência em junho, diz que uma de
suas preocupações écom aassinatura do
tratado do Cone Sul. “Apesar da
proximidade da abertura estamos meio
tranqüilos. Enquanto isso, outros países
estão se preparando para entregar seus
produtos aqui. Temos que unir aclasse
para que possamos enfrentar essa
concorrência”, adverte.

A c o n c o r r ê n c i a t a m b é m é u m a d a s

preocupações de Renato Roque
Mariani, presidente da Vcsl Center.
“Não podemos pensar só em vender.
Temos que saber comprar. Mas acima de
tudo precisaremos tomar cuidado com
países como oParaguai, que importa de
outros continentes para revender no
Brasil. Os países do Mercosul só
poderão comercializar aquilo que
produzirem”, enfatiza. Já opresidente
d o S i n d i c a t o d a s I n d ú s t r i a s d o
Vestuário, Sérgio Vendramero, diz que
se oBrasil importar produto acabado,
“as empresas de fiação etecelagem serão
sufocadas” .

Asaída para as indústrias do setor,
segundo Vendrameto, “é desenvolver-se
t e c n i c a m e n t e , p r o d u z i n d o c o m
qualidade, produtividade, ecom custos
menores”. Ele acrescenta, porém, que os
empresários estão descapitalizados, por
isso, ogoverno deveria dar mais apoio
para aindústria. “Hoje temos que traba¬
lhar com capital próprio, ninguém tem
condições de entrar em financiamentos
nos bancos”, justifica. Oempresário Fer¬
n a n d o F e r r a z c o n c o r d a c o m

Ve n d r a m e t o . “ O s c u s t o s fi n a n c e i r o s
e s t ã o a l t o s e t o d o s e s t ã o t r a b a l h a n d o
dentro do capital de giro”, diz.
TERCEIRIZAÇÃO: Para Fernando ^
Ferraz, uma das saídas para aumentar a
competitividade éaterceirização das
atividades das empresas. “Não há como
fugir de uma constante modernização
porque atecnologia avança acada dia.
Então épreciso capital alto para manter
uma indústria. Mas, se houver
d i v i s ã o e n t r e a p r o d u ç ã o e a
comercialização, há tambémuma divisão
no capital de giro”, explica. Fernando
Ferraz épioneiro na terceirização
ramo de confecções em Maringá.

O e m p r e s á r i o d i z q u e a

●Almoço Executivo -Buffet
●J a n t a r R o m â n t i c o

com piano
● D i x i e B a r -

Das 18:00 às 02:00 horas
● S a u n a -

Das 17:00 às 22:00 horas
● L u a - d e - M e l

●Hospedagem de
E x e c u t i v o s e F a m í l i a s

●Jantar àLuz de Velas
com piano, às 6-s Feiras

●Reuniões de Grupos
●C a f é d a M a n h ã
●R e s e r v a s d e M e s a

R a m a l 7 - F i n i n h o

●Apartamentos
R a m a l 8 - M a r i n a

● E v e n t o s
R a m a l 1 7 2 7 - N e u z a

UM QUATRO ESTRELAS
COMPLETO PARA VOCÊ

r
H O T É I S

MARINGA^
u m a

í n o Av. I lcrvnl , 26 -Fone: 0442/26-1001
Te l e x : 0 4 4 2 / 2 11 - F a x : 0 4 4 2 / 2 6 - 1 9 7 7

Maringá, Paraná
Vendrameto: “o governo precisa dar

mais apoio aos empresários”
ACM -MAIO/ft3 -ESI



PA M
.V Notícias sempre

saudáveis prá você.

●Oassociado do PAM conta hoje
com 3hospitais conveníados em
Mar ingá;

Com 0sistema de investroníca aBandeirantes consegue 3% de economia

"Esse sistema agiliza oprocesso e
nos proporciona no mínimo três por
cento de economia de tecido", afinna o

Amodernização do maquinário egerente de produção da Bandeirantes,
aespecialização da mão-de-obra são Luís Fernando Ferraz. Além da
fundamentais para que aindústria aquisição do equipamento, ogerente diz
brasileira sobreviva com atendência qne foi fundamental também oinves-
atual da globalização da economia. Atimento em pessoal. "Aproveitamos os
Confecções Bandeirantes, por e- funcionários antigos. Eles fizeram um
xemplo, adquiriu um sistema de treinamento para operar amáquina para
modelagem em caixa automático de que possamos tirar omelhor proveito
investronica,voltado para odesenvol- possível delas". Osistema de in-
vimento de modelagem, ampliação vestronica éusado em mais de 70países
das peças, encaixe eimpressão do risco eaBandeirantes foi aterceira empresa
e m t a m a n h o n a t u r a l .

Modernização●São mais de 450 empresas que
oferecem amais de 15 mil
funcionários asegurança
integral do PAM;

●Mais de 250 famílias possuem o
Plano Familiar;

paranaense ausá-lo.

●Oplano de Assistência
Odontológica já garante o
sorriso de mais de 15 mil
associados;

terceirização cm suas indústrias deve scr bem estudada. “As empresas
começou há 28 anos, quando desde oterceirizadas tem que prestar serviços para
início aFábrica de Acolchoados mais de trôs empresas para que não seja
Maringá eaConfecções Bandeirantes caracterizado vínculo cmprcgalício”,
mantinham aparte de costuras sendo avisa,
realizada por uma pequena empresa.
Hoje aConfecções Bandeirantes comer¬
cializa mais de 50 mil peças, entre calças
ecamisas, mas cm alguns casos, não cos¬
tura uma linha sequer. “Não podemos
nos especializar cm tudo. Daí a
importância de termos uma fábrica que
produza acamisa euma outra que produza
acalça. Cada um se torna um especialista
naquilo que faz. Eu dou aestrutura da
informatização, então tenho que me
aperfeiçoar nesta tecnologia”, afirma.

Fernando Ferraz diz ainda que a
terceirização funciona muito bem no
setor de confecções pois pode ser feita
em grandes epequenas indústrias. Até
mesmo no Programa Nosso existem
produtores de fundo de quintal que
mantêm serviços terceirizados. Mas,
Sérgio Vcndramenlo, proprietário da
Robynil Malhas, adverte que essa prática

*Hoje 0PAM possui 220 médicos
conveniados, que dão
assistência total 24 horas.

C o n s u l t e - n o s

fAm 5

PLANO MARINGAENSE DE
ASSISTÊNCIA MÉDICA

2 4 > 1 5 3 0 Receo: “é vergonhoso que Maringá
n ã o t e n h a u m a t i n t u r a r i a ’ *

A C I M - M A I O / 9 3 '
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C O B R A P A R1
J

. C O B R A N Ç A S

. S E R V I Ç O S
●ASSESSORIA JURÍDICA

1 4 A N O S
EM MARINGÁ

W A L D I R F R A R E S
●“ Advogado —Miguel Salas; “é preciso unir os

empresários visando oMercosul'
G i l s o n : “ a t í n t u r a r í a é u m a

questão de tempo”
MARINGÁ-FONE: (0442) 26-5114
LONDR INA-FONE: ( 0432 ) 23 -1838

VERTICALIZAÇÃO: Os empresários inveslimenlos para implantação da tin-
são unân imes nas c r í t i cas à lu ra r ia são a l tos : ce rca de um mi lhão de AÚNICA EMPRESA QUE

DÁ AGARANTIA REAL
AO SEU CRÉDITO

administração do prefeito Ricardo Bar- dólares. Ele diz que se realmente a
ros, que não teria incentivado aindústria indústria for instalada, os benefícios
têxtil. Todos lembram ocaso de serão grandes. “Com avcrticalização
Cianorlc, onde oPoder Público investiu teríamos um estrondoso número de
muito em marketing direcionado, trans- empresas abrindo na região”, acredita,
formando acidade na “capital do Parte desse processo já pôde ser com-
vcsluário”. Aatual administração de provado com ainauguração da Torch.
Maringá vem apoiando mais as “Depois que passamos atecer ofio surgiram
confecções. Osecretário de Indústria, muitas pequenas empresas em função da
Gilson Barbiero, está lutando para afacilidade dc conseguir amatéria-prima
vcrticalização da industrialização do para as confecções”, afirma,
algodão, oque daria mais poder de fogo MERCADO ATUAL: Miguel Fuentes
aos empresários. S a l a s d i z q u e o m e r c a d o d e c o n f e c ç õ e s é

“Hoje évergonhoso para Maringá sazonal. “É oprimeiro que sofre com a
não ter uma tinturaria”, critica Antonio crise, mas também oprimeiro ase
Rccco, proprietário da Rccco Con¬
fecções. Umberto Carlos Macedo, presi¬
dente da Vest Sul, também lamenta a
ausência de tinturarias na cidade. “In-
felizmente nós compramos amatéria-

São Paulo eSanta Catarina,
f e c h a m e n t o d o c i c l o d a

F I L I A D A A O G R U P O U N I D O S - R J

A L O J A D O S G O R D I N H O S

E L E G A N T E S

MODA MASCULINA EFEMININA

Do esportivo ao social
do n° 46 ao 70 e

camisas do n° 5ao 12

p r i m a e m
C o m o

industrialização todos ganhariam:
eliminaríamos ofrete eos custos das
mercadorias sairiam mais em conta.
Temos que concentrar nossos esforços
em trazer atinturaria emais tecelagens”.

Hoje existem tinturarias em várias
cidades da região, como Campo Mourão
eGoioerê. Mas, em breve um dos elos
que faltam para averticalização da
produção do algodão em Maringá será
viabilizado. Apromessa édo secretário
de Indústria, Gilson Barbiero. “Já acer¬
tamos ainstalação dessa indústria efal¬
tam apenas alguns detalhes técnicos”,
diz ele.

Pierre Cardin, Calvin Klein,
Onix, Valentino, Pierry Ellis,
Yves Saint Laurent, Grandy

eoutras marcas famosas.

AV. BRASIL, 2945
MARINGÁ -PARANÁ

TELEFAX: (0442) 234472Umberto Macedo: “todos ganhariam
com averticalização do algodão”Miguel Fuentes Salas lembra que os

A C M - M A I O / 9 3 - D l ^



NÂO JOGUE
N O E S C U R O .
Todo omaterial eainstalação

elétrica para construção e
manutenção, você

e n c o n t r a , c o m
cer teza, na EXPOLUZ.

Aqui, tanto oatendimento
c o m o a m ã o - d e - o b r a

são treinados para oferecer o
melhor para você.

Faça omelhor negócio.
I

i
OPrograma Nosso cadastrou 160 indústrias de conTecções

M A T E R I A I S E l é t r i c o s reativar com oaquecimento da cálculo preciso sobre aquantidade de
economia”. Segundo ele, asituação hoje indústrias de vestuário cadastradas em
c“boa” para o.setor, tanto que aTorch Maringá, mas sabe-se que pas.sam de
investiu em mais um tear circular, o200. Esse número cresce espantosa-
quinto, que entra cm funcionamento mente sc forem levadas cm consideração
ainda este mês. Aempresa passa aas indústrias de fundo dc quintal. Só no
produzir 50 toneladas dc malha, Programa Nosso -desenvolvido pelo
moleton coutros produtos. Gove rno do es tado cm pa rce r i a com a

Quem também está otimista com aprefeitura -existem 160 produtores
reação do mercado éoempresário cadastrados. Eaprodução destas
Devanir Marion, da MR Malharia. “O indústrias também não ctão pequena
mercado dc confecções cgrande cestá quanto se imagina. Só cm março, o
ficando cada vez mais competitivo. EaPrograma Nosso comercializou 1,3
concorrência csaudável porque todos bilhão dc cruzeiros, sendo que osegmen-
têm que brigar para melhorar seus to dc confecções foi oresponsável pela
produtos”, diz Devanir. AMR faz amaior parte das vendas,
tecelagem, confecção cvenda na ponta O P r o g r a m a N o s s o c l i g a d o à
final. Hoje aempresa tem 15 postos dc Secretaria dc Indústria e“quer ser uma
comercialização no varejo eno atacado
espalhados por Maringá. Ela vende
também cm todo país. “Nossa linha é
popular, lemos boa qualidade cven¬
demos apreços baixos para girar ocapi-
tal mais rapidamente”, explica o
empresário.

Há apenas nove meses no mercado
de confecções, oempresário Renato
Roque Mariani acredita no potencial do
setor. Ele épresidente da Vest Cen-
ter, um shopping de vendas no
a t a c a d o f u n d a d o e m f e v e r e i r o . P a r a
Mariani, investir na área têxtil é
apostar em Maringá. “Com ocres¬
cimento das confecções todos os
ramos de atividade do município
serão beneficiados. Principalmente
os hotéis, restaurantes, lanchonetes eo
turismo de um modo geral. Podemos nos
transformar, com isso, num grande
centro de compras”, sonha.
P R O G R A M A N O S S O : N ã o e x i s t e

Av. Brasil, 4.499 -Maringá
Fone: (0442) 62-2127

F a x : 6 2 - 1 5 5 2

Q U E F I Q U E
B E M C L A R O !

O c n f E c ç õ e s
B n n ü E i R n n t s s

A T A C A D O D E

● T E C I D O S

●CONFECÇÕES
● A R M A R I N H O S

Há 23 anos

garantindo bons preços
e u m a g r a n d e v a r i e d a d e

de produtos para
melho r se rv i r

MATRIZ :MARINGÁ -PR
Fone (0442) 22-3516
Av. Tamandaré, 155
Cx. Postal, 1001
C E P 8 7 0 1 0

F I L I A L : C A S C A V E L - P R

Fone (0452) 25-4115
Av. Carlos Gomes, 2752
C E P 8 5 8 0 0 D e v a n i r M a r i o n : * * a c o n c o r r ê n c i a

é s a u d á v e l ”u m
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Dona Francísca: “queremos
melliorar ainda mais aqualidade

dos nossos produtos”

Luiz Vasconcelos fui um dos primeiros
empresários do Programa Nosso

aabrir uma loja

ponlc cnlrc aeconomia dc fundo dc
quinlal coulros ccnlros consumidores”,
explica Gilson Barbicro. Osecretário
acrescenta que oobjetivo do programa
não cconco r re r com ou t ras empresas ,
“mas dar impulso inicial para que os
produtores atinjam condições dc sair da
informalidade”. Para ser associar ao
programa, oprodutor não pode ter
ponto comercial ou fachada eicm que
trabalhar na própria casa.

Como os produtores ligados ao
Programa Nosso são informais, ca
própria prefeitura quem emite as notas
dc comercialização. “Cada produtor
paga uma taxa administrativa que fica em
ires por cento do valor da nota emitida”,
explica Marizcllic Galacini Mendes,
coordenadora do programa cm Maringá.
Ela diz que aprodução das empresas de
fundo dc quintal édiversificada, indo
desde pano de prato, coton, malhas,
enxoval para bebê, artigos de couro, até
casaco de peles.
TRABALHO EM FAMÍLIA: Uma das
primeiras produtoras ase associar
Programa Nosso foi Francisca Alves
Chidcrolli. Ela diz que começou atraba¬
lhar com confecções “apenas para
preencher otempo”. Depois, os negócios
foram aumentando eaprodução exigiu
um certo grau de profissionalização. Hoje,
dona Francisca tem duas máquinas in¬
dustriais eestá pensando cm adquirir uma
outra, de overloque, para melhorar a
qualidade dos produtos. Amaior parte do
trabalho éfeita em família, mas apequena
indústria gera empregos para duas bor-
dadeiras euma costureira.

Dona Francisca produz artigos para
decoração infantil. São cerca dc 300
peças por mês, comercializadas nos es¬
tados dc Rondônia, Roraima cMato
Grosso. Ela diz que pensou cm abrir uma
loja, mas desistiu da idéia. “Por enquanto
não temos condições de montar uma
empresa. Teríamos que abrir firma,
pagar encargos caluguel. Vamos con¬
tinuar no Programa Nosso até nos
estruturarmos melhor”, explica.

D o n a C l o t i l d e S a n t a G a r c i a

também sonha cm abrir uma loja. Ela faz
parte do Programa Nosso cproduz
lingcric, malha emolclon, que vende
para São Paulo. Dona Clotilde diz que
ainda está na fase dc investimentos enão

consegue trabalhar em alta escala.
“Nossa produção épequena eartcsanal,
com isso conseguimos confeccionar
produtos dc excelente qualidade”, ex¬
plica. Oempresário Luiz Vasconcelos
foi um dos primeiros associados do
Programa Nosso que conseguiu abrir
uma loja, aFruta Madura.

Na época cm que era associado do
Programa Nosso, Luiz Vasconcelos ven¬
dia apenas no atacado eaprodução era
destinada para lojas paulistas. Depois
que abriu aFruta Madura, Luiz passou a
vender no varejo ediz que 90% do que
vende éprodução própria. Oempresário
afirma que se não fosse oPrograma
Nosso, ele “nem teria começado atraba¬
lhar com confecções”. Luiz Vasconcelos
não acredita que as lojas de fundo de
quintal concorram com as empresas
Icgalmente constituídas. “Tem campo
para todo mundo”, justifica.

a o
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I N F O R M E E S P E C I A L

V E 5 T 5 U L

Uma trajetória de sucesso
Aunião de um grupo de empresários da indústria têxtil fez da VestSul um ponto de

referência do segmento no sul do país

ois anos emeio foram
suficientes para trans¬
formar aVestSul, no

m a i o r c e n t r o a t a c a d i s t a d o
setor de confecções no sul do
Bras i l . Fundada em outubro
de 1990, aVestSul surgiu da
necessidade que um grupo
de con fecc ion is tas t i nha de
se reunir em um só local para
atender seus clientes de ou¬
tras regiões do país.

A V e s t S u l é f o r m a d a
por 45 indústrias que aten¬
dem lojistas erevendedores
do Paraná, Santa Catarina,
Rio Grande do Sul, São
Paulo, Mato Grosso, Mato
Grosso do Sul, Rondônia c
até da Argentina eParaguai.
Em média são seis excursões por dia,
de lojistas erevendedores, além da¬
queles que vêm aMaringá com seus
próprios veículos.

Os lojistas crevendedores são
atraídos pelos produtos de qualidade,
oferecidos apreços eprazos con¬
vidativos, aliados ao bom atendimento.
“Muitos dizem que preferem eomprar
aqui do que em outros centros pela
forma como são recebidos pelos con¬
feccionistas”, diz Evaniza Maria Lira,
da Liratex.

ASSOCIAÇÃO: Outro fator impor¬
tante do empreendimento éaunião
existente entre os 45 par¬
ticipantes da VestSul. Esta éa
o p i n i ã o d a
empresários que participam da
associação.

A a d m i n i s t r a ç ã o d o
empreendimento éfeita pelos
próprios confeccionistas. Eles
formaram uma associação que
cuida dos interesses da Vest¬
Sul. Periodicamente adiretoria
desta associação se reúne para
traçar planos edecidir sobre
projetos futuros com relação ao
empreendimento.

Oatual presidente da
Associação, Umberto Ma¬
cedo, diz que aVestSul atingiu
um estágio onde opróximo
passo será aampliação. Como
opavilhão onde ela funciona

explicação: oprojeto será
e x e c u t a d o n o s i s t e m a d e
c o n d o m í n i o f e c h a d o a
preço de custo. Desta forma
oconfeccionista que aderir
àampliação da VestSul será
dono da sua loja, cnão
locatário, como ocorre cm
outros locais.

De acordo com opro¬
jeto elaborado pelo ar¬
quiteto Claudinci Vecchi,
além das 110 lojas, anova
VestSul terá restaurante,
praça dc al imentação,
agencia bancária cdos cor¬
reios, banca dc rev is ta,
posto telefônico, alojamen¬
to para os motoristas dos
ônibus, área dc lazer c

amplo estacionamento. Tudo voltado
para dar comodidade ctranquilidade
para os lojistas crevendedores que
compram na VestSul.
DIVERSIFICAÇÃO: Com aamplia¬
ção, os confeccionistas pretendem
também ampliar ovolume dc itens
comercial izados na VestSul . “Produtos
dc cama cmesa cdc decoração, que
hoje estão ausentes, já tem espaço
garantido nas novas instalações”,
adianta Macedo. Opresidente da
Associação afirma ainda que anova
VestSul será concluída cm um ano c
me io .

D

M e m b r o s d a d i r e t o r i a d a V e s t S u l

atualmente não permite aexecução
deste projeto, aVestSul vai ler que
mudar dc local.

O n o v o t e r r e n o d e 2 4 m i l m e l r o s

quadrados já foi adquirido eestá
loca l i zado na sa ída pa ra Campo
Mourão. As novas instalações terão
capacidade para abrigar 110 lojas. No
local existem dois barracões que serão
reformados eadaptados para receber a
n o v a V e s t S u l . U m b e r t o M a c e d o

garante que aHsla dc interessados cm
participar do empreendimento é
grande. “São mais de 60 indústrias”. E
essa grande procura tem uma

Para desenvolver opro¬
jeto dc ampliação, aVestSul
conta com importantes aliados.
APrefe i tu ra dc Mar ingá,
a t r a v é s d a s S e c r e t a r i a s d c
Indústria cdo Comércio, eo
Sebrac-Pr -Serviço dc Apoio
às Micro ePequenas Empresas
do Paraná -tem sido parceiros
constantes dos confeccionistas
nesta nova iniciativa.

A P r e f e i t u r a t e m c o ¬
laborado com incentivos ao
fortalecimento ecrescimento
da região como pólo têxtil, eo
Sebrae faz estudos sobre a
potencialidade da VestSul e
presta assessorias às indústrias,
para que elas melhorem a
qualidade dos seus produtos e
se tornem mais competitivas.

m a i o r i a d o s

o s

V e s t S u l : o m a i o r c e n t r o a t a c a d i s t a d a i n d ú s t r i a d o
v e s t u á r i o d o E s t a d o d o P a r a n á
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equipamentos modernos eno trei¬
namento constante dos funcionários,
visando alcançar aqualidade total.

Esta preocupação de estar em sin¬
t o n i a c o m o m e r c a d o f e z d a To r c h
pioneira na produção de diversos tipos
de malhas. Com aprodução de 50
toneladas por mes, aempresa está
presente nos Estados do Paraná, São
Paulo, Mato Grosso eMato Grosso do
Sul. São quilos cmais quilos de meia
malha cem por cento algodão, malha
cm poliviscose ecm polialgodão,
m o l c l o n c c o t l o n .

Toda aprodução da Torch c
tecida por quatro teares circulares im¬
portados da Itália cda Alemanha.
Rcccnlcmcntc, aempresa comprou
mais um tear circular- para aprodução
exclusiva de ribana -que será incor¬
porado aos teares cm operação para
ampliar ainda mais alinha de produtos
d a m a l h a r i a .

MERCOSUL: Aampliação na linha de
produtos eabusca da qualidade total
fa/em parte de um projeto voltado para
oingresso do Brasil no Mercosul -
M e r c a d o C o m u m d o C o n e S u l .
“Fizemos um planejamento criterioso c
quando oMercosul for ativado, a
Torch estará lolalmentc integrada às
exigências deste novo mercado”, diz
Miguel Fuentes Salas.

Dentro deste planejamento, a
Torch tem procurado também par¬
ticipar de feiras específicas da indústria
têxtil, de seminários, palestras e
debates sobre oMercosul ede viagens
aoutros centros produtores. Esta
busca de informações êmuito útil,
segundo Miguel, porque possibilita
u m a a v a l i a ç ã o d o s p r o d u t o s
produzidos pela malharia ccria opor-
t u n i d a d e s d e i t i t e r c â m b i o c o m
empresários de outras regiões epaíses.
“Tudo isto contribuirá para que anossa
empresa amplie seu mercado no
f u t u r o ” .

TORCH

Em sintonia
c o m 0 f u t u r o

ATorch sempre investiu em equipamentos eno apeifeiçoamento
dos seus funcionários. Ela foi pioneira na confecção de vários

tipos de malhas, ese prepara para ser aprimeira
indústria da região aproduzir ribana

Alinha (le produção da Torch

esde asua fundação, cm abril dc produtos de qualidade. Durante estes
1 9 7 4 , a To r c h I n d ú s t r i a e 1 9 a n o s d c e x i s t ê n c i a o s s ó c i o s d a
Comercio dc Malhas tem empresa -Miguel Fuentes Salas eJosé

procurado oferecer ao mercado Antônio Vilchcski -têm investido cm

I
M A L H A S

D I S T R I B U I D O R A D E T E C I D O S LT D A .

M . 4 L H A S

P A R A C O N F E C C I O N Í S T A S

M e i a M a l h a ●M o l e t o n ●P l u s h ● F i o E s c ó c i a ●M o l e t i n h o

Cotton ●Soft Brush (liso eestampado) ●Plush Cotelê

RUA JOUBERT DE CARVALHO, 864 -TELEFONE: (0442) 22-3764 -MARINGÁ -PARANÁ
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Convênios médicos
ARevista ACIM publica este mês a

relação dos convênios mantidos entre a
Associação Comercial cIndustr ia l de
Maringá eprofissionais da área de
saúde. Estes convênios podem ser
utilizados pelos empresários associados
cseus dependentes, etambém pelos
funcionários das empresas.

Para utilizá-los, basta dirigir-se à
sede da Associação Comercial eIn¬
dustrial de Maringá para retirar a
requisição. Os descontos nos preços das
consultas variam, chegando aate 50%.

Desconto : 50% F o n e : 2 4 - 0 4 8 5

Desconto: 20, 40 e50%
-Dr. Wesley Fulcão Tiiler
F o n e : 2 4 - 5 4 7 1

Desconto: 10% eorçamento parcelado
- D r a . Z ê i i i u P a z i n a t o
F o n e : 2 2 - 7 8 5 1
Desconto : 30% d iv id ido cm 50% +50%

CIRURGIA PLÁSTICA
- D r. C e l s o J a n d í r S m a n í o t t o
F o n e : 2 4 - 4 6 6 1
D e s c o n t o : T a b e l a A M B

CLÍNICA GERAL
- D r . J o s é R a m o s M a r t i n s
Fone: 24-4650
D e s c o n t o : T a b e l a A M B

- D r . N i l s o n B e r n a r d o M a r t i n s
Fone: 25-3434
D e . s c o n t o : 3 0 % d a Ta b e l a A M B
- D r . O r l a n d o R i b e i r o d o P r a d o
F o n e : 2 4 - 9 9 8 2
D e s c o n t o : Ta b e l a d a A M B

O F T A L M O L O G I A
- D r . M i l t o n T a k i z a w a
Fone: 24-9704
Desconto : 50%
- D r . V a l t e r K a w a h i s a
F o n e : 2 2 - 2 7 7 5
D e s c o n t o : Ta b e l a d a A M BANÁLISES CLÍNICAS

— D r . M a r c o s A n t o n i o C o r r e i a O T O R R I N O L A R I N G O L O G I AD E R M A T O L O G I A
Labora tó r io São Marcos
Fone: 24-5022
D e s c o n t o : Ta b e l a d a A M B
- L A B O R AT Ó R I O S Ã O C A M I L O
Fone: 24-5533
D e s c o n t o : T a b e l a d a A M B
C I R U R G I A G E R A L

-Dr. Eduardo da Silva Ago.sti
F o n e : 2 4 - 8 3 1 5
D e s c o n t o : T a b e l a d a A M B
- D r . M a r t i n Z a v a d i n a c k N e t t o
F o n e : 1 4 - 9 7 4 4 o u 2 5 - 11 4 7

- D r . H e r m e s V i l h e n a- D r a . L e o n o r a C o s t a A c o s t a S m a n i o t t o
F o n e : 2 6 - 4 3 6 1
D e s c o n t o : T a b e l a d a A M B

FARMÁCIA BIOQUÍMICA
-Dra. Mirian Ueda Yamagiicli i
F o n e : 2 4 - 5 9 7 1
D e s c o n t o : T a b e l a d a A M B

F o n e : 2 4 - 2 2 1 2
D e s c o n t o : Ta b e l a A M B

P E D I A T R I A
- D r . O r l a n d o C o l l i
“ D r a . M á r c i a C o n s t a n t i n o C o l l i
F o n e : 6 2 - 2 0 2 8
D e s c o n t o : T a b e l a A M BF O N O A U D I O L O G I A -

A D U L T O P S I C O L O G I A
-Dra. Ana Maria Borges B. S. Mascia
F o n e : 2 2 - 4 5 0 1

- D r a . M a r t a E s s u a n e J a r r u s
F o n e : 2 4 - 0 4 5 3
D e s c o n t o : Ta b e l a d a A M B D e . s c o n t o : Ta b e l a d a A M B

-Dra. Consuelo II. Tomiyoslii
F o n e : 2 4 - 3 9 6 8
D e . s c o n t o : Ta b e l a A M B
- D r a . I v a n i V e n t u r i n
F o n e : 2 4 - 3 9 6 8
D e s c o n t o : T a b e l a A M B
- D r a . M á r c i a C r i s t i n a V e l t r i n i
F o n e : 2 4 - 7 7 . 5 2
D e s c o n t o : 3 0 %
-Dra. Maria Cristina Lourenço
F o n e : 2 4 - 5 0 9 5
Desconto : Tabe la da AMB
-Dra. Marlene Ka(|uel Santos
F o n e : 6 2 - 1 4 4 2
De.sconto: 30%
- D r a . N o e l i S a n c l i e s L i s b o a
F o n e : 2 4 - 9 7 3 8
D e s c o n t o : 5 0 %
Horário: Và4^ das 8h30 às llh30
-Dra . R i ta de Cáss ia Ub ia l l i C in t ra
F o n e : 2 6 - 1 6 8 7
Desconto: 50%

- D r a . S a t i k o G n i n o z a
Fone: 22-2405
Desconto : Tabe la da AMB

F O N O A U D I O L O G I A -
I N F A N T I L

- D r a . L u c i a n a M a r i a M e n i n R i b e i r o

V ã o c o r r a
r i s c o s .

Vão perca
d i n h e i r o .

U s e o

F o n e : 2 4 - 0 4 5 3
D e s c o n t o : Ta b e l a d a A M B

G A S T R O E N T E R O L O G I A -
Cirurgia Geral eEncJoscopia

- D r . A d e c i o C â n d i d o d a R o c h a
F o n e : 2 4 - 0 2 3 6
Desconto : 30%

G I N E C O L O G I A
o b s t e t r í c i a

- D r . I r a c i r R o b e r t o F e r r e i r a
F o n e : 6 2 - 1 6 3 2
D e s c o n t o : Ta b e l a d a A M B
-Dr. José Gerdes Soares
F o n e : 6 2 - 1 2 2 3
D e s c o n t o : Ta b e l a d a A M B

O D O N T O L O G I A
-Dr. Benedi to Ví l le la de Andrade Júnior
F o n e : 2 2 - 8 3 5 2
D e s c o n t o : T a b e l a d a A M O
- D r a . M á r c i a E s m e r a l d a B i s K r a n z o n i
F o n e : 2 6 - 3 9 5 3
Desconto: 40 à45%
- D r a . M a r i a A m é l i a P i r e s

Rua Silva Jardim, 386 -fone: 24-6765
Desconto: 20% àvista e10% parcelado
-Dra . Mar ia Lu iza Es teves Pacheco
Fone: 26-3953
Desconto: 40 a45%
-Dra . Me i re Luce Cos ta Me lo
Fone; 22-8343
Desconto : Tabe la da AMO
-Dr. Renato Zardetto Júnior

■Vídeo-Cheque
R A D I O L O G I A -2 6 - 2 2 9 9

(Raios-X eUltra-Som
-Dr. Everaldo Ramos de França
- D r . J u a n M o l i n a H u e s o
F o n e : 2 4 - 1 0 . 5 5
Desconto : Tabe la da AMB

Mais um serviço da

A C I M U L T R A S S O N O G R A F I A
-Dr. Sebast ião Pereira de Jesus
F o n e : 6 2 - 2 4 1 5
Desconto: 20%
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f ~ l D E S T A Q U E “Nenhuma empresa sobrevive
por miiiío tempo quando aniquila

os revolucionários eprivilegia
os conformistas”

Gutemberg B. dc Macedo

D R O P SP1 7 ^ 2

A K3
1 S E G U R O S

P R Ê M I O
N A C I O N A L

●Sérgio Timm, \ice-pre-
s i d e n t e d a V e r a C r u z
Seguradora, esteve em
Maringá, no dia 26 dc abril.
Em reunião com corretores
de seguros, anunciou que a
empresa vai inaugurar
ainda neste mês, asua loja
dc seguros cm Cascavel,
ampliando arede de apoio
c a t e n d i m e n t o a o s c o r ¬
r e t o r e s .

No final do mes de abril,
r e a l i z o u - s e c m S ã o P a u l o a
Convenção Nacional Micro-
tcc/Digital. Na oportunidade, a
Tc l c l c x t o I n f o r m á t i c a r c c c b c u
0prêmio DcvSlaquc dc Marketing

jmip̂  co ̂
imip flii

, f

í 9 2 .
Essa conquista se revela

ainda mais significativa pelo
fato da empresa maringacnsc
t e r c o n c o r r i d o c o m m a i s d c 8 0

revendas cm todo opaís, in¬
clusive dc grandes capitais
c o m o S ã o P a u l o , R i o d c
Janeiro, Curitiba, Belo Hori¬
z o n t e .

G R I F F E
●As empresárias Tânia e
Rosânge aBidóia estão
preparando ainauguração
da Prinl Rip, no Avenida
Center. Aloja traz para
Mar ingá ,
clusivldadc, as linhas jovem
einfantil, completas, dc
uma das mais famosas grif-
fes brasileiras.

agencia. Darci comanda uma
equipe formada por Wal-
d o m i r o M a r t i n s , A h e d
Saneh, Sarai Per.sona, Wal-
m i r B o t á s s i o , M á r c i a
Grimaldi eVagner Vanzella.

O s c l i e n t e s t e m à

disposição ainda os serviços
d o B a n c o 3 0 H o r a s . A
qualquer hora do dia ou da
noite, todos os dias do ano,
com ligações gratuitas, eles
podem retirar extratos via
fax, fazer aplicações cres¬
gates cobter informações
sem sair dc casa.

E x t e n s ã o d o l a r

Anova agênc ia do
Unibanco cm Maringá é
moderna c func iona l . Oaten-

Mas agrande surpresa foi
reservada para otinal. A
Tcletexto, em função de sua
expansão dc mercado, recebeu
também uma passagem para
v i s i t a r a s e d e d a M i c r o -
tcc/Digilal cm Boston, nos E.s-
t a d o s U n i d o s .

c o m e x -

dimento épersonalizado e
f e i t op r i v a t i v o ,

funcionários treinados para
oferecer rapidez eeficiência.
Além disso, aequipe de
gerentes está sempre à
disposição dos clientes.

“Fazemos do Un ibanco

p o r

CONVÊNIO
SAÚDEQUALIÜ.ADE

Market ing ét rabalhar
com conhecimento, qualidade
cbom atendimento. Em 1986,
dois qualificados profissionais
dc informática, José Carlos
G u i m a r ã e s B e r t ã o c E d u a r d o
E m c r i c h d e c i d i r a m r e u n i r s u a s

experiências cempreender um
trabalho pioneiro na região
n o r o e s t e d o P a r a n á . A s s i m
n a s c e u a T c l e t e x t o I n f o r ¬
mát ica.

♦OHospital Paraná lan¬
çou oseu convênio saúde
próprio, através do qual
a t e n d e o s c o n v e n i a d o s .

Oconvênio tem planos
fami l iar eempresar ia l ,
garantidos pelo hospital.

u m a e x t e n s ã o d a c a s a d o
cliente”, afirma Darci Inácio
Stoffcl, gercntc-gcral da

M a i s u m a
d o s a n t o

C A S A N O V A
●OCIEE -Centro de I
tegração Emprcsa-Escola,
já está atendendo cm novo
endereço: avenida Car¬
neiro Leão, 13 -10- andar
do Centro Empresarial
Europa, fone: 24-1697.

n -

Alcm de mila¬
gres edas segundas
malucas, os super¬
m e r c a d o s
Francisco, acada
d i a q u e p a s s a ,
a u m e n t a m a s u a

part ic ipação no
m e r c a d o . O c r e s ¬
cimento da empre¬
s a t e m s i d o c m u m

ritmo rápido, mas dentro de
um planejamento criterioso
que assegura àempresa suces¬
s o n a s s u a s i n v e s t i d a s c m
novas atividades.

Oexemplo mais recente
do início dc novas atividades c
oPomar eHorta São Francis¬
co. Uma loja exclusiva dc
produtos hortigranjeiros, que
veio preencher um espaço
ocioso na sede administrativa
da empresa eno mercado dc

O c r e s c i m e n t o f o i a c e n ¬

t u a d o . H o j e a e m p r e s a
emprega mais dc 50 profis¬
sionais, com uma cxcclcnlc
equipe de assi.slcncia técnica c
para desenvolvimento dc
projetos.

S ã o

Lnio VeiTl, gereiite-admiiiistrativo e
Jelíersoii Nogaroli, diretor

d o S ã o F r a n c L s c o

frutas cverduras de Maringá.
Com produtos vindos

diretamente do produtor, scni
in te rmed iá r ios , oPomar c
Horta garante aqualidade cos
preços dos produtos. “Com a
nova loja aumentamos nosso
poder dc compra, cconse¬
quentemente podemos
oferecer um preço melhor aos
nossos clientes”, diz Jcffcrson
Nogaroli, sócio-proprictário
do São Francisco.

O R A L M E DA Tc l e t e x t o r e v e n d e
produtos Microtec/Digital,
Rede Novell, Rima, Elcbra’
Sharp, Telcmática coutros.
Importante: também planeja c
instala redes locais completas.

Propaganda epromoção
são fundamentais. M:._
qualidade técnica, aexcelência
dos produtos, oatendimento c
aagilidade da assistência
também sao pontos básicos na
c o n c e p ç ã o d a Tc l e t e x t o
In fo rmá t i ca -

●Mar ingá ganhou no
últ imo dia 7, uma nova
e m p r e s a d e s e g u r o
odontológico. Trata-se da
Assistência Ondontológica
Oralmcd. Aempresa pos¬
sui ambulatório próprio c
atendimento completo na
área odontológica. Vale a
pena conferir na rua Luiz
Gama, 158 -fone: 25-344.
Responde pela direção ad-
ministrat iva-financeira, o
empresário Alcino Ono
M o r a e s .

a s a

u m a e m p r e s a
que busca sempre estar on-líiie
com seus clientes.

Eisso tudo... émarketing.
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antar homena»u

Foi uma noite de gala, àaltura da importância dc
todos os ex-presidentes da ACIM e

foram hotOs ex-presídentes ficaram atrás da mesa principal

Massao Tsukada entrega amedalha ao p

Ojanlar cm homenagem aos cx-presi- ticipar dc suas lulas creivindicações”, al1r-
dcnlcs da entidade càs ex-prcsidenlcs do mou oprcsidenle. Massao lembrou que a
Conselho da Mulher Empresária, foi oponlo Associação foi uma das primeiras aalertar
alto das comemorações dos 40 anos dc sobre os resultados desastrosos do Plano
aniversário da Associação Comercial cIn- Cruzado, arregimentou empresários locais a
duslrial de Maringá. Ojanlar aconteceu no
Counlry Club creuniu cerca dc mil pessoas.
Entre as autoridades, estavam oprefeito Said Governo c, rcccnlemcnle, liderou uma
Ferreira, vários vereadores, oreitor da
UEM, Dccio Sperandio copresidente da municipais”.
Federação das Associações Comerciais cIn- Oempresário Emílio Gcrmani também
dustriais do Paraná, Werner Egon Schrappc. discursou, representando todos os cx-presi-

Duranlc odiscurso, opresidente da dentes da ACIM, homenageados com meda-
ACIM, Massao Tsukada, frisou que osuces- lhas comemorativas durante ojantar. Emílio
so alcançado pela entidade resulta da Gcrmani lembrou as dificuldades que acn-
“somatória de esforços, do trabalho árduo etidade sofreu no início dc suas atividades nos
abnegado de homens emulheres que anos 50, quando funcionava cm uma sala
contribuíram decisivamente para aalugada no edifício Amazonas”. Ele acres-
consolidação da Associação”. Opresidente centou que os primeiros anos foram “duros”
lembrou que aACIM não éapenas repre- eaACIM enfrentou “muitos problemas”,
sentativa da classe que congrega.O prefeito Said Ferreira foi oúlt imo a

“A ACIM já rompeu abarreira as- discursar na noite do janlar. Ele destacou a
Mulher, Vera Rother, recebe amedalha sociativisla choje éparte integrante da co- importância da ACIM, que ajudou Maringá
da atual presidente, Maria Alice Pinatti munidade eempolga apopulação apar- a“superar muitas dificuldades”. Para o
ACIM -MAIO/93 -ini

Amesa principal

participarem dc uma caminhada de protesto
contra os juros altos eapolítica recessiva do

batalha contra os excessivos impostos

Aex-presidente do Conselho da
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!ou ex-Dresiaentes
quatro décadas da entidade. Afesta reuniu quase

iodcLS as mulheres presentes também
nenageadcLs JelTurson Nogaroli entrega amedalha para Emílio Germani

irlmeiro presidente Américo Marques Dias

prefeito, ahistória cia Associação cahistória
da comunidade. “Seus 40 anos retratam os 46
de vivência da nossa querida Maringá”.

Said Ferreira disse que quer trabalhar
cm conjunto com aACIM ccom aco¬
munidade de um modo geral. “Precisamos dc
programas de infra-estrutura para odesen¬
volvimento da região. Ouero que esta seja
uma luta da prefeitura, da ACIM cdos
políticos da região”,conclamou oprefeito.

Com ojantar dc aniversário da ACIM
coincidiu com oIP Encontro dc Mulheres
Empresárias cExecutivas do Paraná, cada
mulher presente na festa recebeu uma flor e
um cartão como homenagem. ADuppla
Propaganda, que criou alogomarca dos 40
anos da ACIM também foi homenageada.

Após ojantar os convidados par¬
ticiparam de um baile animado pela Banda
Chester, dc Videira, Santa Catarina, um dos
grupos musicais mais requisitados do sul do
Brasil. Para realizar ojantar-dançante, a
ACIM contou com oapoio do Banestado,
Sebrae, Perdigão, Skol, Coca-Cola ePauli.

Mais de mil pessoas estiveram presentes no jantar

\ t S -

S a i d F e r r e i r a : “ o s 4 0 a n o s
d a A C I M r e t r a t a m o s 4 6

anos de Maringá”

E m í l i o G e r m a n i d i s c u r s o u
representando todos os

ex-presidentes da ACIM
ACIM -MAIO/93 -O
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OBrasil tem solução
Durante oCiclo de Palestras ACIM-Banestado várias personalidades abordaram os problemas e

apontaram soluções para opaís. Sobraram críticas ao Governo Federal ealefias sobre
aimportância da qualidade eda produtividade.

recuperar os 35 anos de prolecionismo
do parcjue industrial nacional. Depois
dislo éque deveria ter sido feita a
redução das taxas de Importação”.

Como oprocesso foi invertido,
Paulo Roberto adverte que éurgente a
criação de linhas de créditos, com finan¬
ciamentos de longo pra/.o etaxas de juros
que possibilitem ao empresariado se
adequar às exigências do mercado inler-
nacional. “Hoje apenas 10% da
produção indu.slrial brasileira possuem
padrões de competitividade no mercado
internacional”. Outro problema levan¬
tado pelo diretor do Banestado cque
54% das empresas nacionais estão des-
capilali/.adas.

“O governo esquece que émais fácil
manter oque existe do que tentar criar

diz Paulo Roberto. EleF e r n a n d o V i e i r a a b r e o C i c l o d e P a l e s t r a s n o v a s e m p r e s a s
c f a v o r á v e l t a m b é m à i n c l u s ã o d e

economia analisaram aatual conjuntura
nacional eapontaram os principais im-
pecilhos encontrados pelo empresariado
para sair da estagnação.

Segundo odiretor de Eventos e
Promoções da ACIM, Fernando Vieira
Raimundo, os temas cos palestrantes
foram escolhidos para proporcionar um
perfil completo ereal da economia
brasileira. ‘‘Nestes quatro dias o
empresariado maringaensc leve aopor¬
tun idade de conhecer quais os
problemas que enfrentamos equais as
soluções para convivermos com anova
realidade, que catendência de
globalização da economia mundial”.
ÀS AVESSAS: No primeiro dia do Ciclo
de Palestras, odiretor de Fomento
Econômico do Banestado, Paulo Rober-

prob lemas
crônicos vividos pelo
Brasil podem acabar
c m c i n c o a n o s . B a s t a o

governo deixar de in¬
t e r f e r i r

empresas do Sul eSudeste nas linhas de
créd i to do BNDES -Banco Nac iona l de
Desenvo l v imen to Econômico cSoc ia l -

voltadas cxclusivamenlc ao capital de
giro. “Comércio ePrestação de Serviços
têm oapoio do BNDES cm todo opaís
menos no Sul eSudeste. Porque eles con¬
sideram estas regiões ricas”.
PARCERIA: No segundo dia do Ciclo de
Palestras ACIM-Baneslado, odiretor-
g c r a l d o G r u p o D e m e l c r c o -
proprietário da rede de supermercados
Mcrcadorama, Rober to Deme lc rco ,
c r i t i cou duramente ogoverno, “que
entrou em negócios que não éde sua
competência”. Ele reprovou oestado in¬
terventor ccfavorável àprivatização cà
a u t o n o m i a d o B a n c o C e n t r a l . “ O B C

deve ser odefensor da moeda nacional,
enão 0pagador de contas do governo”.

Para Dcmeterco aReforma Cons¬
titucional deve ser realizada por pessoas
da sociedade, sem cargos públicos cque

O s
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produtivo cvoltar-se para suas
atividades afins, oparque indu.strial ser
revitalizado, aclasse empresarial ter
recursos para providenciar amoder¬
n i zação da i ndús t r i a nac iona l
capacitação edesenvolvimento das pes¬
soas serem encaradas como prioridade
pela política de gerenciamento
empresarial.

Esta foi aprincipal conclusão do
Ciclo de Palestras ACIM-Baneslado,
ganizado pela Diretoria de Eventos e
Promoções da Associação Comercial
Industriai de Maringá em comemoração

40® aniversário de fundação da en¬
tidade. Durante quatro dias, per¬
sonalidades dos mais diversos setores da
ACIM -MAIO/93 -^71

s e t o rn o

e a

o r -

e

to Pereira de Souza, afirmou que a
política industrial brasileira adotada cm
1991, com vistas ao Mcrcosul, começou
à s a v e s s a s .

a o

Primeiro era preciso



empresas. Ele diz que acada bilhão de
dólares exportado, 60 mil empregos são
gerados.

No último dia do Ciclo de Debates,
oassessor para Qualidade do Tecpar,
Paulo Afonso Schimidt, eosócio-
gerente da TecnoKonsult, Torsten
Sjoberg, voltaram aalertar os
empresários sobre aimportância da
produção nacional estar de acordo
c o m a s n o r m a s i n t e r n a c i o n a i s d e
qualidade ecompetitividade. Eles
comentaram que apesar de todas as
dificuldades das empresas de enfren¬
tar esta nova real idade, existe um
grupo de empresários que já se adap¬
tou às normas rígidas do mercado in¬
t e r n a c i o n a l .

Todas as empresas que estão expor¬
tando econseguindo bons resultados no
exterior guardam segredos que estão
sendo descobertos aos poucos pelo
empresariado brasileiro. Oinvestimento
cm capacitação eem aperfeiçoamento
dos recursos humanos éfundamental
para asobrevivência das empresas do
país. Paulo Roberto, do Baneslado,
lembra que há até bem pouco tempo, o
cliente não fazia parle do organograma
das empresas. Hoje, eles estão acima do
presidente.

Atilano Sobrinho éoutro que afirma
ser indispensável aparticipação do
func ionár io no desenvo lv imento da
empresa. Todos fazem coro ao assessor de
Recursos Humanos, João Roberto Gretz
(leia reportagem na pág. 20). Gretz
defende agestão participativa, para se con¬
seguir bons resultados. “O cliente precisa
ser encantado. Epara encantá-lo temos
que provar que ele éapessoa mais impor¬
tante naquele momento”.

Paulo Roberto fez aprimeira palestra do Ciclo

não sejam ligadas aos partidos políticos.
E I c e f a v o r á v e l a u m E s t a d o “ e n x u t o ” .

“Quanto menor for oEstado, mais fácil
asociedade ocontrola. Equanto menor
oEstado, menor acorrupção”. Na
opinião do empresário, oEstado deve
deixar ogerenciamento da economia nas
mãos de quem aplica seu dinheiro
esperando retorno.

Odirclor-gcral do Grupo Dcmctcr-
co defende uma parceria entre oGover-
no easociedade. “O segredo da
estratégia para odesenvolvimento
empresarial éúnico: deixe que
empresas produzam, controle apenas a
qualidade”. Roberto Demeterco diz que
quando aempresa vai bem, asociedade
acompanha esse ritmo, ccomo reflexo, o
governo copaís estarão bem. dentro
desta ótica, ele cila Maringá como e-
xcmplo. “A cidade tem ohorário de fun¬
cionamento do comércio l iberado eisso

t raz benef íc ios a todos” .

CRISE: No terceiro dia de palestras, o
dirctor-presidente da Inepar, Atilano
Sobr inho afi rmou que a “g rande
empresa Brasil” éuma instituição enfra¬
quecida e“extremamente imobilizada”.
Atilano diz que acrise do país é“total-
mcnte fabricada” cnão acredita que os
economistas possam dcfiní-la. “Crise foi
oque viveram aEspanha, após aGuerra
Civil, eos países invadidos durante a2®
Grande Guerra. Oque nós vivemos éum
engodo”.

O d i r e t o r d o D e p a r t a m e n t o
T é c n i c o d e I n t e r c â m b i o C o m e r c i a l d o

a s

Ministério da Indústria eComércio, Ar¬
mando de Mello Maziat, também par¬
ticipou do terceiro dia do Ciclo de
Palestras. Segundo ele, amaioria dos
empresários brasileiros não sabe que ex¬
portando, pode gerar novos empregos e
a u m e n t a r a l u c r a t i v i d a d e d e s u a s

Demeterco defende menor interferência do governo na economia Para A t i l ano , ac r i se b ras i le i ra é to ta lmente fabr i cada
ACIM -MAlO/93 -BI



Marins em Maringá Marins, adécada dc 90 Iraz grandes
desafios àempresas no mundo inlciro.
Nesla década vai sobreviver quem liver
compelividade, trabalhar com margens
estreitas de lucro, voltando seus produtos
para aqualidade.

Marins alerta também para mudança
do comportamento do consumidor. Desta
forma aempresa bra.sileira tem que se
adaptar rapidamente às tendências de
globalização da economia. Utilizando-se
dc pessoal capacitado crecursos
tecnológicos dc informação.

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

mostrará algumas saídas para enfrentar
as mudanças do comportamento do con¬
sumidor cpara adaptação das cmpre.sas
aos nossos paradigmas da economia
globaliz,ada. Marins vai mo.strar ainda
quais as perspectivas macro-cconômicas
do Brasil para ofinal do século, coque
pensam os investidores internacionais
sobre ofuturo do País.

As inscrições para oseminário
podem ser feitas na sede da ACIM ou no
Ceag-
Assislcncia (jcrcncial. Os preços variam
de US$ 70 a100, dependendo do número
de participantes por empresas. Segundo
(iilclér Regina, do Ceag epromotor do
seminário, as vagas são limitadas ea
jirocura tem sido intensa.

Consultoria Empresarial cMarins t'uz palestra no dia 13 de maio

Para falar sobre “O Brasil, aEmpresa
cos Desafios dos Anos 90”, vai estar em
Maringá, no dia 13 de maio, um dos mais
renomados consultores de empresas do
Brasil, Luís Almeida Marins Filho. ()

S e m i n á r i o c o m M a r i n s F i l h o s e r á n o

Hotel Devillc, das 14 às 18 horas.
O S e m i n á r i o s e r á d e s e n v o l v i d o e m

três frentes. Os desafios dos anos 90, a
empresa brasileira eoBrasil. Para

Receita, Luiz Anlonio Vargas.
Empresários, autoridades muni¬

cipais eda Receita Federal em Curitiba
foram àsolenidade de inauguração do
novo prédio. Oprotocolo foÍ feito pelo
a u d i t o r d o Te s o u r o N a c i o n a l c m M a ¬
ringá, Shiguemassa lamasaki.

Recei ta Federal

C E X P A R
N A

A C I M

A C o n s u l t o r i a d e

C o m é r c i o E x t e r i o r

já está ein
f u n c i o n a m e n t o

Empresários eautoridades prestigiaram ainauguração do novo prédio
Ligue

Desde oúltimo dia 23, aReceita lado, recebendo instalações modernas.
Federal está atendendo cm um prédio
novo, no antigo IBC. Oprédio, com 4.700 feito no térreo. Éum atendimento pes-
mclros quadrados, foi reformado cadap- soai emais rápido”, afirma odelegado da

2 6 - 1 3 3 1Agora oatendimento ao contribuinte c
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Gerentes se unem àACIM
Queremos ainda que aprefeitura dê
mais apoio para arevitalização do
comércio na avenida Brasi l” , fr isa o
gerente das Pernambucanas, Osvaldo
V a s c o n c e l o s .

O N ú c l e o d e D e s e n v o l v i m e n t o
C o m e r c i a l fi c o u s u b o r d i n a d o à v i c e -
presidência da entidade, que tem a
frente oempresário Donisete Busiquia.
Odiretor acredita que esta união entre
o s g e r e n t e s e a A C I M t r a r á m u i t o s
benefícios. “Maringá precisa acontecer.
Queremos atrair consumidores de Ioda a
região para que possamos aquecer o
comércio”, diz ele.

Massao Tsukada, presidente da
ACIM,lambem diz que aunião das duas
partes cimportante para que se busquem
soluções para acrise do país que tem
a f e t a d o o c o m é r c i o . M a s a d v e r t e : “ a

participação de todos os gerentes éim¬
portante para osucesso do comércio de
um modo geral”. Acriação do núcleo

Desde odia sete de maio aaACIM. Sempre que houver uma aconteceu no auditório Hélio Moreira,
Associação Comercial eIndustrial de promoção nós do núcleo vamos avisar na prefeitura municipal, com a
Maringá tem um Núcleo de Dcsenvol- um lojista de cada quarteirão para que participação do secretário do comercio
vimcnlo Comercial formado por cinco possamos dar idéias para as campanhas. José dos Santos Ribeiro,
gerentes de lojas do município. A
d e c i s ã o d e s c f o r m a r o n ú c l e o a c o n ¬
teceu pela vontade dos gerentes sc
unirem. Aprincípio, eles pensaram na
volta do Clube dos Diretores Lojistas.
Mas, aACIM abriu espaço para os
profissionais que decidiram pela
“união de forças”.

“Vamos trabalhar cm conjunto com

Areunião para consolidação do núcleo aconteceu no auditório Hélio Moreira

Para alguns basta uma
mão para contar as
coberturas do seguro do
s e u c a r r o . . .

. . . c o m a

Vera Cruz Seguradora
épreciso usar as duas

E s t u d o s
C o n t á b e i s

Vofc yuc já conhccc as vanlagcns dc confiar na
Vera Cruz Se^uraüora na hora dc .segurar oseu
car ro , não ace i to menos . Conte com aVera Cruz
Se}>ura<lora, aIfdcr cm vantagens no setor de
.scguro.s dc veículos no nosso país.

AVera Cruz Seguradora oferece uma gama
completa dc produtos eamais ampla prestação
de sciviços, como assistência em viagem eo
tcic-serviços nacional, com ocompromisso con¬
tínuo de melhorar. Vantagens da Vera Cruz
Seguradora para que você tenha omelhor.

AUn i ve rs i dade Es tadua l dc
Maringá realiza nos dias 20 e21 dc
maio 02® Ciclo dc Estudos Contábeis
de Maringá. Oevento será realizado
no Cine Teatro Plaza. As inscrições
poderão ser feitas no local. No
primeiro dia de palestra, olema será
“A contribuição da contabilidade ao
planejamento estratégico das
organizações”, com aprofessora
Diva Brecaílo Abib, de Ponta Gros¬
s a . N o d i a 2 1 o t e m a s e r á “ A
formação profissional do contabilista
eoexercício da profissão”, com
Hami l ton Lu iz Favero .

Tipos de Coberturas 
●01 -Colii^rto ●02 ~Iiicciulio ●03-Roubo ●U4 -Rc.>si)oiisabílidadc Civil -Danus

Materiais cPessoais aTcrcciro.s ●OS -Defesa Civil ●06 -Defesa Pciial
●07 -Responsabilidade Civil por Objetos Transportados ●08 -Acidentes Pessoais
dcOcupanIe.s dc Veículos ●09 -Assistência em Viagem ●10 -Majoração de 20%

da Importância Segurada ●11 -Accs.sórios não Referentes aSom eImagem

# 1Para mais informações
consu l te oseu cor re to r
de seguros ou ligue

VERA CRUZ
O S E G U R A D O R A

Empresa dos Grupos MAPFRE
e M o i n h o S a n t i s f a

Avenida São Paulo, 174 Maringá
(0442) 23-6150

ACIM -MAIOÍ93 -Q|
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Empresárias em Maringá
O11- Encontro Estadual de Mulheres Empresárias Executivas do Paraná coincidiu com
acomemoração dos 40 anos daACIM. Durante um dia, elas avaliaram aparticipação

da mulher nas discussões do dia-a-dia da sociedade

M a i s d e 7 0 c m -

presárias participaram
''Vdo 11® Encontro Pa¬

r a n a e n s e d e M u l h e r e s

defende ages¬
t ã o p a r t i c i ¬
pativa nas em¬
presas. E, ele
f a l a c o m e x ¬

per iênc ia de
q u e m t r a b a ¬
lhou durante 15
a n o s n a V o l k s ¬

wagen na área
d e c o n t r o l e d e

q u a l i d a d e e
t r e i n a m e n t o d e
e x e c u t i v o s . O u

ainda de quem
c o n s e g u i u
t r a n s f o r m a r

'Empresá r ias cExc -
s- culivas, realizado no

« S 3

dia 17 de abril, em Maringá. Oencontro
fez parte da programação das fes¬
tividades em comemoração aos 40 anos
de fundação da Associação Comercial c
I n d u s t r i a l . D u r a n t e o e n c o n t r o , a s

empresárias assistiram auma palestra e
t roca ram in fo rmações
atividades desenvolvidas pelos Conse¬
lhos de Mulheres Empresárias de todo
Paraná junto às suas comunidades.

s o b r e a s

o

Dos 19 Conselhos existentes no Es¬
tado, 10 participaram do encontro, or¬
ganizado pelo Conselho de Maringá. Es¬
tiveram presentes representantes das
cidades de Curitiba, São José dos Pi¬
nhais, Matinhos, Guaira, Paranavaí,
C a m p o M o u r ã o ,
Umuarama, Ponta Grossa cLondrina. A
vice-presidente encarregada dos Conse¬
lhos de Mulheres Empresárias da Facip
—Federação das Associações Comer¬
ciais eIndustriais do Paraná -Erycléi:.
Guimarães, também participou do en¬
c o n t r o .

Maria Alice, de Maringá, coordenou os trabalhos
u m a c o m u n i ¬

dade essencialmente agrícola, em um
dos mais importantes pontos de
produção de cerâmica do Brasil: a
C e r â m i c a P o r t o b e l l o , e m S a n t a
C a t a r i n a .

fruto da participação”. Oespecialista
disse ainda que dois dos instrumentos
para se chegar ao envolvimento das pes¬
soas sâo otre inamento eoaper¬
feiçoamento dos funcionários dasP a t o B r a n c o

Na opinião de Grelzé preciso envol¬
ver todos -da cúpula aos funcionários
menos graduados -em torno dos ob¬
jetivos comuns da empresa. “A gestão
participativa ésimples. Não significa
dividir olucro ou que ofuncionário vai
mudar. Mas que ele vai estar com¬
prometido. Eeste comprometimento é

e m p r e s a s .

Apalestra do professor João
Roberto Gretz foi no Cine-Tcalro Plaza,
ccontou com apresença de cerca de 500
pessoas, incluindo as participantes do
11® Encontro Paranaense de Mulheres

l a

Empresárias eExecutivas. Gretz encer¬
rou também oCic lo de Palestras ACIM-

Banestado, organizado pela
D i r e t o r i a d e E v e n t o s c

Promoções da Associação
C o m e r c i a l c I n d u s t r i a l e m

4 0 ®

GRETZ: Pela manhã, na primeira parte
do encontro, as empresárias
participaram da palestra com
oprofessor João Roberto
Gretz. Especialista
soria cm Recursos Humanos
eProgramas de Produção e
Qualidade, Gretz falou sobre

Atendimento eaSa¬
tisfação do Cliente, como
Arnia Poderosa dfe Fi¬
delidade eVendas”. Segundo
ele épreciso “encantar
cliente. Atender as suas
necessidades com rapidez,
eficiência ecompetência.

Para chegar aeste nível
d e a t e n d i m e n t o , G r e t z
ACIM -MAIO/93 -m

e m a s s e s -

c o m e m o r a ç a o
aniversário de fundação da
ent idade .

a o

INTERCÂMBIO: Àtarde, as
empresárias se reuniram no
Golden Ingá Suíte-Hotel para
atroca de informações entre
os conselhos participantes do
encon t ro . “Es te i n t e r câmb io

0

u m a

o

émuito importante para o
nosso trabalho. Com ele co¬
nhecemos as a t iv idades dos

outros Conselhos epodemos
Opresidente da ACIM também participou

do encontro das empresárias



^ —

adaptá-las ànossa realidade”, declara
Maria Alice Pinaíti, presidente do Con¬
selho de Maringá eda Comissão Or¬
ganizadora do encontro.

Durante atroca de experiências,
Curitiba aproveitou para defender uma
maior participação dos Conselhos nas
discussões políticas do dia-a-dia da
sociedade. As empresárias curitibanas
comentaram que nunca amulher esteve
tão presente no governo -com duas mi¬
nistras -eque os conselhos devem
opinar ecriticar as medidas adotadas nas
e s f e r a s f e d e r a l e e s t a d u a l . E l a s a fi r ¬

maram ainda que os conselhos precisam
divulgar mais seus trabalhos junto às suas
comunidades. “Nós precisamos mostrar
oque somos eoque fazemos”.

O s c o n s e l h o s d e m o n s t r a r a m

também que estão preocupados com o
volume dc vendas do comercio ecom a
retomada do crescimento. Apreo¬
cupação ctanta que amaioria dos con¬
se lhos do Paraná tem rea l i zado fe i ras

ponta de estoque. “Foi uma saída en¬
contrada pelas empresárias para desovar
os estoques das empresas em final dc
estação”, comenta Maria Alice Pinatti,
dc Maringá. Ela cita oexemplo do
“Pontão de Estoque”, realizado em
março, que vendeu mais de Cr$ 5,5
b i l hões .

Gretz falou para mais de 500 pessoas no Plaza

d o s 1 9 C o n s e l h o s d o P a r a n á v ã o s e

reunir em Londrina para discutir um
plano de estratégia para aação política
das empresárias paranaenses. “Somos

Durante o11^ Encontro de Mu- empreendedoras esentimos os reflexos
lheres Empresárias eExecutivas, da má gestão política edos encargos
realizado em Maringá foi feito oconvite como qualquer empresário. Por isso
para que todos os Conselhos do Paraná devemos ter opinião ecriticar quando
participem do 1^ Co/igrmo Nacional necessário", diz Maria Alice Pinatti,
dos Conselhos de Mulheres Empresárias presidente do Conselho de Maringá,
eExecutivas, em maio, em Curitiba.
“Nosso estado coque possui omaior Encontro, realizado em Maringá, foi o
número de Conselhos do Brasil. Por isso local eadata da próxima reunião das
apresença maciça das empresárias empresárias paranaenses. O12^ En-
paranaenses éfundamental para oêxito contro Estadual dos Conselhos de Mu--
do Congresso", disse avice-presidente lheres Empresárias eExecutivas será
encarregada dos Conselhos de Mulheres organizado em Paranaguá, em
Empresárias da Facip, Erycléia Gui- setembro. Apesar da ausência da presi¬

dente do Conselho de Paranaguá, acidade
Ficou decidido também em mandou um ofício confinnando asua

Maringá, que em junho, as presidentes intenção de sediar oevento.

Ações políticas

O u t r a d e c i s ã o a n u n c i a d a n o 1 1 °

Maria Alice avalia que oIP En¬
contro atingiu aexpectativa dos or¬
ganizadores. “Estávamos preparados
para receber 100 pessoas. Vieram
quase 80 . Oque proporc ionou uma
c e r t a i r a n q ü i l i d a d e , s e m m u i t o s
atropelos de última hora”. Apresi¬
dente do Conselho de Maringá, disse
que aComissão Organizadora traba¬
lhou dentro de um planejamento, onde
procurou-se prever todos os possíveis
contratempos.

Na avaliação da vice-presidente en¬
carregada dos Conselhos de Mulheres
Empresárias da Facip, Erycléia
Guimarães, arealização dos encontros
estaduais tem sido uma boa opor¬
tunidade de fortalecer as entidades ede
mostrar que as mulheres também estão
atentas aos rumos da economia epresen¬
tes cada dia mais nos diversos setores da
iniciativa privada. Erycléia que éèx-
presidente do conselho de Curitiba,
recorda que eram poucas as cidades que
tinham conselhos nos primeiros en¬
contros. “Hoje oParaná éoEstado com o
maior número de Conselhos de Mulheres
Empresárias de todo opaís”, garante a
vice-presidente da Facip.

m a r a e s .

As empresárias defendem amaior participação delas nas discussões políticas
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Dupla homenagem
ADuppla Propaganda foi homenageada por ter ganho oconcurso
que escolheu alogomarca dos 40 anos daACJM. Em contrapartida,

homenageou aentidade pela passagem do aniversário

Xavier eJosé Luiz recebem aplaca das mãos de Fernando Vieira Raimundo

Uma das homenagens prestadas maringaenses Xavier eZé Luiz
durante ojantar de aniversário da acreditam que não épor acaso que for-
ACIM, foi para Edson Xavier Antunes emam uma dupla. Existem muitos pontos
José Luiz Morais Garcia, diretores da em comum que concorrem para isto eum
Duppla Propaganda, agência deles, com certeza, éofato de ambos
responsável pela criação da logomarca terem formação artística,
dos 40 anos da entidade. Eles receberam

Perfil de criação da Duppla
Xavier éartista plástico. Cursou a

uma placa como vencedores de um con- Faculdade de Belas Artes em Curitiba,
curso promovido pela Associação para onde morou por doze anos. Por várias Maringá cm 1990, trabalharam juntos em
escolha da logomarca.vezes teve seus trabalhos premiados cm outra agência eum ano depois, em 1® de

Durante aentrega dos prêmios, asalões de arte, pelaTelepare em Mostras outubro de 1991 nascia aDuppla
Duppla surpreendeu, oferecendo àde Desenho Brasileiro. Dono de um Propaganda. Duppla com dois“p”. O
ACIM uma placa, parabenizando-a pela traço “inconfundível”, Xavier define sua nome vem da tradicional formação de
comemoração do aniversário. Atécnica com bastante simplicidade, duplas de criação -redator ediretor de
logomarca criada pela Duppla foi esco- “Uma cor nunca está só. Depende arte-dentro de agências de publicidade.
Ihida entre dez trabalhos de sete sempre de outra”, diz.
agencias. Aescolha, feita por una- José Luiz, ator ediretor de teatro, já
nimidade pelos diretores da ACIM, trabalhou ao lado de grandes nomes
levou aentidade aconvidar aagência acomo Luthero de Almeida. Em São para sermos ACIM”. Acampanha
desenvolver toda acampanha dos 40 Paulo desenvolveu estudos coordenados que aagência desenvolveu para co-
a n o s .

QUEM ÉESTA DUPPLA?: “Claro,
dupla éapenas você-e-mais-alguém, algo
com nome, identidade, estilo -atributos

Xavier eJosé Luiz voltaram para

Omercado publicitário équem ganha
com otalento desta dupla.
ACAMPANHA: “Mais de mi l razões

pelo CPT-Centro de Pesquisas Teatrais memorar oaniversário da Associação
-dirigido por Antunes Filho. AComercial eIndustrial de Maringá

também revela opotencial criativo
u m a

experiência teatral garante ao seu traba¬
lho publicitário um perfil bastante sin- desta equipe. “O slogan foi muito

indispensáveis afenomenos de criação, guiar. “No palco aprendí que aarte pode feliz enão tenho medo de dizer que
quaisquer que sejam .Adefinição éde estar nos gestos mais comuns, épreciso foi uma das nossas idéias mais bem
Roberto Menna Barreto, no livro saber observá-los eexpressá-los artis- resolvidas eque deu origem aoutros
“Criatividade em Propaganda”. Os ticamente”. m a t e r i a i s ” , e x p l i c a J o s é L u i z .
ACIM -MAIO/93 -m
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Secretário faz balanço
José dos Santos Ribeiro participou do 42-Almoço Empresarial efalou dos projetos de sua secretaria.

Durante oalmoço, aACIM assinou convênios com oSebrae efoi lançado o1- Informatize

Informatize, com aparticipação do
S e b r a e , A C I M , F U E M , P r e f e i t u r a
Municipal, FIEP, Micromar, Senai e
S e n a c .

O 1 ® I n f o r m a t i z e , s e m i n á r i o e
Show-Room de Informática para Micro
ePequenas Empresas, aconteceu nos
dias 22 e23 de abril no Country Club de
Maringá. Oseminário teve como prin¬
cipais objetivos levar aos micro epe¬
quenos empresários aimportância da
utilização da informática na busca da
qualidade eprodutividade, desmis-
tificar ainformática, mostrar aos par¬
ticipantes oconhecimento do que existe
no mercado voltado para suas empresas,
indicar quem são os fornecedores, edar
aoportunidade de negócios para os for¬
necedores de in formát ica.
COMÉRCIO: Durante sua palestra, o
secretário do Comércio, José dos Santos
Ribeiro, explicou oque vem fazendo
pelo setor cm Maringá. Segundo ele, a
secretaria estruturou um plano de ação
que vem sendo seguido criteriosamente.
Entre os trabalhos desenvolvidos pela
Secretaria do Comércio, estão acriação
einstalação do Shopping Mercosul, a
criação do porto seco, apoio àrealização
de feiras ceventos, apoio às micro e
pequenas empresas, criação do Banco de
Dados do Comércio, edesenvolvimento
das áreas comerciais dos bairros.

José dos Santos Ribeiro

lembrou que, naquela opor¬
tunidade, ele completava 96
dias àfrente da Secretaria do
Comércio. Nesse intervalo de
tempo, osecretário realizou
inúmeras reuniões, ouvindo
praticamente todos os seg¬
m e n t o s d o c o m é r c i o l o c a l .
J o s é d o s S a n t o s R i b e i r o

agradeceu ainda ainiciativa
da ACIM, que se com¬
prometeu ainstalar um posto
avançado no Jardim Al¬
vorada. Segundo osecre¬
tário, aprefeitura também
deve instalar um posto na¬
quele bairro.

José dos Santos falou das prioridades da sua secretaria

O42® Almoço Empresarial Pedrosa Molcirinho cainda Ercílío San-
realizado pela Associação Comercial ctinoni, da Micromar, Luiz Carlos
Industrial de Maringá foi um dos mais Ambrósio, do Senai eEdwin Parascan-
movimentados dos últimos anos. Tres dalo, do Senac.
fatores marcaram oevento. Primeiro, aCICLO DE PALESTRAS: Oprimeiro
ACIM assinou um convênio com oconvênio assinado durante oalmoço
Sebrae, que entrou como parceiro nos possibilitou arealização do Ciclo de
eventos de comemorações dos 40 anos Palestras ACIM-Banestado, que acon-
da entidade. Depois aconteceu olança- teceria entre os dias 14 c17 de abril,
mento do 1® Informatize, caseguir, odurante as comemorações dos 40 anos da
secretário do Comércio de Maringá, José Associação. Logo depois, foi lançado o
dos Santos Ribeiro, proferiu
palestra.

OAlmoço Empresarial
foi realizado no dia cinco de

abril eteve aparticipação de
mais de 100 empresários. Es¬
tiveram presentes, além dos
d i r e t o r e s d a A C I M e d o
s e c r e t á r i o J o s é d o s S a n t o s
Ribeiro, odiretor técnico do
Sebrae,João Carlos Tonetto
Pinto eogerente regional da
entidade, Delcides Moser, o
re i to r da FUEM, Déc io
Sperandio, osecretário de
Indústria, Gilson Barbiero, o
presidente da Coordenadoria
Geral da FIEP, Amor im

Durante oalmoço aACIM firmou convênios
c o m o u t r a s e n t i d a d e s

ACIM -MAIO/93 -Ei
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Rede projeta nova ferrovia
ARede Ferroviária Federal tem planos para aconstrução de novo ramal ferroviário ligando Curitiba ao

Porto de Paranaguá. Ainformação foi transmitida aos empresários na última reunião da Facip

Preocupada com oescoamento
da safra agrícola, aFacip -
Federação das Associações Comer¬
ciais eIndustriais do Paraná -con¬
vidou ochefe do Departamento de
Administração da Superintendência
Regional de Curit iba da Rede
Ferroviária Federal, Roberto Car¬
doso, para falar sobre as condições
de tráfego nas ferrovias paranaenses.
Roberto Cardoso participou da
reunião da Federação, realizada no
dia 24 de abril em Úmuarama.

empresa”. Roberto Cardoso adian¬
tou também que já existe um projeto
para aconstrução de uma nova linha
neste trecho.

De acordo com oprojeto, anova
ferrovia terá praticamente amesma
e x t e n s ã o d a e x i s t e n t e . M a s c o m
inúmeras vantagens. Entre elas, a
tecnologia será de última geração,
com um traçado que possibilite a
operação de locomotivas mais
rápidas, ecom maior capacidade dc
transporte dos produtos.

Com esta informação cm mãos,
0presidente da Facip, Werner
Schrappc pretende desenvolver

ações junto aos órgãos competentes para
v iab i l izar opro je to omais ráp ido
possível. “O transporte ferroviário pode
ser até 25% mais barato do que o
rodoviário. Se interligarmos com as
hidrovias que também vamos lutar nara
serem viabilizadas, podemos reduzir
ainda mais os custos dc transporte da
nossa safra agrícola”.

Segundo informações recebidas \ reunião da Facip aconteceu
pela Facip, aRede estaria operando Ú m u a r a m a
no limite ecom precariedade, prin-
cipalmente no trecho que liga Curitiba Quanto aprecariedade dos equi-
ao Porto de Paranaguá. Como 50% da pamentos em operação, ochefe do
safra agrícola do Paraná são transpor- Departamento dc Administração garan-
tados cm vagões da rede, uma tiu que aRede tem feito amanutenção
interrupção neste trajeto acarretaria um dos trilhos cdas locomotivas cm
enorme prejuízo para 0Estado. Roberto períodos inferiores aos indicados pelos
Cardoso explicou que énormal aRede técnicos. “Apesar descuidados, otrecho
operar com capacidade total na época da ●dc Curitiba aParanaguá, por sua idade,

' é u m a p r e o c u p a ç ã o c o n s t a n t e d asaf ra .

Av. Colombo, 7158 -fone: 24-4045
Comércio dc materiais para construção.
- F I N I N B R A S F A C T O R I N G
Rua Santos Dumont, 2520 -sala 210
f o n e : 2 6 - 1 4 1 4
- D I C A S B U O U T E R I A S
Rua Santos Dumont, 3298
Indústria ecomercio de bijouterias
- R F - T E C N O L O G I A
Av. Humaitá, 759 -fone: 24-3849
Comércio de aparelhos eletrônicos.
- L I V R A R I A B O M L I V R O
Av. Brasil, 5555 -fone: 24-4465
- I N C O P A M A

Av. Colombo, 274 -fone: 22-0574
Indústria ecomércio de produtos de
carpintaria
- P E R A L T A

Av. Brasil, 2983 -sala 05 -fone: 22-2563
Comércio de mater iais elétr icos
- V E D A C U B O
Av. Colombo, 421 -KM 120
f o n e : 2 8 - 5 7 5 8
I n d ú s t r i a e c o m é r c i o d e r e t e n t o r e s

fone: 23-1993
Comércio varejista dc peças
para veículos emecânica em geral.
-COMÉRCIO DE FRUTAS
T R O P I C A L
PR-317 -KM 6,5 -Ceasa -fone: 25-1708
-CONDOMÍNIO RESIDENCIAL
B E R T I O G A
Rua Belém, 100 -fone: 22-4437
-WAN REPRESENTAÇÕES
Rua Joaquim Nabuco, 68 -fone: 24-5804
- F A R M Á C I A D R O G A N A K A
Av. Brasil, 3109 -fone: 22-4149
- V I N H O S P A S C H O E T O
Rodovia PR-13 -KM 11 -fone: 62-2547
Comércio de bebidas, frutas, sucos
e l a n c h e s
-DEPÓSITO DE FRUTAS MARINGA
PR 317 -KM 6,5 -Ceasa -fone: 25-1865
- C I M E N P E D R A
Av. Pioneiro José dos Santos, s/n®
fone; 24-8911
Comércio de materiais para construção.
-DEPÓSITO PROGRIDE

- I G R E J A P R E S B I T E R I A N A
Av. XV de Novembro, 1163 -fone: 24-6764
- K A - B L U M A L H A S
Rua da Glória, 393 -fone: 24-1463
Comércio varejista de tecidos,
confecções ecalçados.
- T R A N S P O RTA D O R A C O O P E R
Av. Smcler Sambatti, s/n® -fone: 24-3343
Transportes rodoviários de
- J D M Ó V E I S
Av. Brasil, 4430 -fone: 24-9821
Comércio varejista dc móveis
eutilidades domésticas
-COLIMAR RECUPERADORA
Av. Morangueira, 1840 -fone: 28-2827
Comércio erecuperadora de peças
para automóveis.
- D ATA G R E E N I N F O R M Á T I C A
Av. Colombo, 4643 -fone: 62-1112
-OTTOS COMÉRCIO
DE MÁQUINAS
Av. São Domingos, 1981 -fone: 23-6233
- B R A Z A U T O
Av. Bento Munhoz da Rocha Netto, 141
ACIM >MAIO/93 -1^
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NOVOS SÓCIOS

Recorde no trimestre
AACIM associa mais de 100 novas empresas nos primeiros três meses de 1993 ebate todos

os recordes em novas filiações nos 40 anos de sua existência

videnciária, ju¬
r í d i c a e e c o n ô ¬

m i c a . A C o n s u l ¬
tor ia érespon¬
s á v e l t a m b é m

pe la e laboração
d o s I n f o r m e s
T é c n i c o s d i s ¬

tribuídos quin¬
z e n a l m e n t e a o s
fi l i a d o s .
CONVÊNIOS: O
m a u a t e n d i m e n t o
d a s a ú d e a t r a v é s

d a P r e v i d ê n c i a
S o c i a l f e z c o m

que aACIM fir-

No primeiro
trimestre dc 1993, a
Associação Co¬
m e r c i a l c I n d u s ¬
trial dc Maringá
b a t e u t o d o s o s
r e c o r d e s e m n o v a s

filiações da sua
história. Dc janeiro
amarço, 101 novos
sócios passaram a
fazer parle do qua¬
dro associativo da
A C I M . O m e l h o r
resul tado fo i a l¬
cançado em março,
cj ua nd o.50 em¬
presas SC filiaram à
ent idade .

m a s s e c o n v ê n i o s

m é d i c o s .c o m

d e n t i s t a s e c o m a

P A M - P a r a n á
A s s i s t ê n c i a M é -

P a r a s e l e r

uma idéia do que
estes números sig¬
nificam basta fazer uma retrospectiva
dos últimos anos. Segundo dados do
Departamento dc Relações Públicas da
ACIM -responsável pelo setor dc
filiações -cm 1989, foram 187 novos
sócios. Em 1990, 225; cm 1991,255; c, cm
1992, 190 empresas pa.ssaram aintegrar
aAssociação Comercial cIndustrial dc

Novos sócios são apresentados aos diretores

dica. Os convênios possibilitam consul¬
tas acustos menores csem anecessidade
de enfrentar filas. No caso da PAM,
basta oconveniado comparecer ao posto
avançado instalado na sede da ACIM
para marcar sua consulta.

“Os Convênios hoje são os grandes
atrativos para que as empresas se filiem
àAssociação Comercial”, afirma Noemi
Seravalli, diretora de Relações Públicas.
Opresidente Massao Tsukada concorda
com Noemi, egarante que ocrescimento
do número de associados éum reflexo da
atuação da entidade dentro dos mais
variados segmentos da comunidade.

Com mais de 1.200 sócios, aACIM
p o d e s e r c o n s i d e r a d a a m a i o r
Associação Comercial eIndustrial do
P a r a n á . I s t o s e f o r l e v a d o e m

consideração ouniverso de empresas e-
x i s t e n t e s n a c i d a d e - c e r c a d e 4 . 6 0 0 .
“ D u r a n t e e s t e s 4 0 a n o s a A C I M c r e s c e u

muito no conceito dos diferentes setores

da sociedade. Como entidade política,
mas apartidária, hoje ela échamada a
opinar sobre diversos assuntos de inte¬
resse comum”, declara Massao Tsukada.

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

S e r a v a l l i .

Todo o t raba lho dc fi l i ação dos
novos sócios éfeito por três funcionários
que cuidam cxclusivamcnlc do setor.
Eles fazem visitas às empresas que ainda
não fazem parte da ACIM, eatendem os
interessados que procuram dirctamente
a e n t i d a d e n a s u a s e d e . D u r a n t e a s
visitas, os relações públicas mostram aos
empresários todos os serviços eas
vantagens dos filiados da ACIM.

Na relação dos serviços prestados
pela Associação Comercial, aqueles que
m a i s t ê m c h a m a d o a a t e n ç ã o d o s
empresários são oSPC -Serviço de
Proteção ao Crédito, oVídeo-Cheque e
oDepartamento dc Consultoria. OSPC
e0Vídeo-Cheque protegem as em¬
presas dos clientes inadimplentes edas
pessoas portadoras de cheques sem fun¬
dos, extraviados, roubados ou furtados.

AConsultoria da ACIM tem três
consultores que atendem os associados
pelo telefone -através de uma linha
clüsiva direta -ou pessoalmente. Eles
prestam informações nas áreas tri¬
butária, contábil, trabalhista epre-

Maringá.
Destes quatro anos omelhor resul¬

tado foi alcançado cm 1991, com amédia
dc 21 empresas filiadas por mcs. Sc, cm
1993, for mantida amédia alcançada até
março -30 empresas por mês -no final do
ano cerca de 300 novas empresas passarão
afazer parle do cadastro da ACIM.
RELAÇÕES PÚBLICAS: Opresidente
da Associação Comercial eIndustrial de
Maringá, Massao Tsukada aponta uma
série de fatores que estão contribuindo
para aquebra dc recordes de novas
filiações. Entre eles estão avariedade de
serviços prestados eos convênios
médico-odontológicos mantidos pela en¬
tidade. Ele destacou também otrabalho
desenvolvido pelos funcionários epela
diretora de Relações Públicas, Noemi

e x -



r r t i g o

Aoportunidade chegou!
por JelTerson Nogaroli

A t u a l m e n t e v i v e m o s e m u m

mundo esscncialmenle dinâmico, que
passa por profundas alterações,
provocando verdadeiras revoluções cm
todos os segmentos. Estamos na era da
i n f o r m a ç ã o i n s t a n t â n e a , o n d e
podemos ver couvir fatos que ocorrem
do outro lado do mundo, via satélite. É
esta velocidade da informação, aliada à
informática càtecnologia de ponta que
vem diminuindo as distâncias, dando a
impressão de que oplaneta esta enco¬
lhendo, legitimando aexpressão que
diz que omundo éuma ALDEIA
G L O B A L .

Esta realidade éexpres.sa através
da nova ordem econômica mundial,
caraclcrizada pela quase absoluta
implantação do capitalismo no planeta,
pelo crescimento estonteante dos
tigres asiáticos e, até como reflexo
disto, aformação dos grandes blocos
econômicos -CEE, Nafta eMercosul.

Estes blocos visam ofortalecimen¬
to de seus mercados internos eao
mesmo tempo criam condições mais
propícias para adisputa do mercado
mundial. Justamente neste momento
histórico, de suma importância, vemos
0nosso país atravessando uma grave
crise, tentando encontrar oseu
nho easolução para os seus problemas.

Mas as soluções para as dificul¬
dades que surgem ànossa frente nos
parecem inatingíveis. Analogamente

0trem da história passar por
nós, sem podermos embarcar
modernidade. Esta impotência diante
de fatos como apobreza absoluta,
desemprego, osucateamenio do nosso
parque industrial cafalta de qualidade
de nossos produtos, eria um sentimento
de angústia em nós. Temos assim a
impressão de que
contramão da História.

Nosso país já foi aoitava economia
do mundo, hoje não está entre as dez
maiores. Temos amaior inflação do
planeta cuma brutal
degradando assim valores
éticos de nossa população, aumentan¬
d o v i o l e n l a m c n l e o s í n d i c e s d e
criminalidade emiséria. Ao fazermos

uma analogia entre oJapão eIsrael
com oBrasil, percebemos um grande
c o n l r a s e n s o .

OJapão tem uma população
praticamente igual àno.ssa, sobreviven¬
do cm uma área de terra cerca de 25
vezes menor que abrasileira -ecom o
agravante de ser formada cm 80% por
um relevo montanhoso cpralicamente
s e m c o n d i ç õ e s d e e x p l o r a ç ã o
econômica, existindo ainda apresença
de 67 vulcões at ivos cconstantes ter¬

remotos cfuracõe.s. Com c.slc perfil,
ccrtamcnle oJapão leria tudo para ser
mais um país SUBDESENVOLVIDO.

Mas, paradoxalmenlc, ei.slo .sem
sombra dc dúvida, oJapão éopaís mais
d e s e n v o l v i d o d o m u n d o . P o s s u i u m

superávit comercial da ordem de 100
bilhões de dólares, uma renda per
capita de mais de 23 mil dólares, índice
zero de analfabetismo epor aí vai. Aí
vem apergunta: como oJapão con¬
seguiu esta façanha, se oBrasil, que
tem quase cem vezes mais área
produtiva que ajaponesa -sem ter¬
remotos, furacões ou vulcões -eainda
tem de sob ra r ecu rsos h íd r i cos ,
enérgicos, minerais, enfim, tudo oque
eles precisam cnão têm, não atinge
nem um décimo da performance deles?

As respostas .são várias, mas cm
especial, uma: OJAPÃO FOI BUS¬
C A R O M U N D O C O M O C L I E N T E .
P r o d u z c m e c o n o m i a d c e s c a l a ,
reduzindo cu.stos caplicando em tec¬
nologia, que novamente reduz cu.stos e
aumenta aqualidade de.sses produtos.
Outro exemplo éIsrael, que tem um
clima desértico, com absoluta falta de
água esolo pedregoso, cmesmo assim
consegue fazer da fruticultura uma das
principais fontes dc renda do país. Sc
esses exemplos nos impressinam,
vamos fazer uma análise mais deta¬
lhada dc nossa região, oNoroeste do
Paraná .

estamos conseguindo transformar isto
cm realidade. Temos capital erecursos
humanos emateriais, faltando apenas a
necessária ousadia empre.sarial para
c o n s o l i d a r m o s o p r o c e s s o d c
verticalização industrial, agregando
a.ssim mais valor aos no.s.sos produtos.

Aver t ica l ização se caracter iza
pela integração do processo produtivo,
como por exemplo o.setor têxtil, que vai
de.sde aplantação de algodão, colheita,
beneficiamenlo, fiação, tecelagem, lin-
turaria, estamparia econfecção. Sc
conseguíssemos que todo esse proces¬
s o f o . s s e r e a l i z a d o e m n o . s s a r e g i a o ,
teríamos produtos mais competitivos,
ampliando nossa participação no mer¬
cado interno, criando condições para
disputarmos omercado externo.

Mais do que nunca as condições
estão dadas para oaprofundamento dc
nossa profissionalização. Sc omedo da
falta dc informação eram os últimos
obstáculos, hoje respondemos aeste
d e . s a fi o . N e s t e m ê s d e a b r i l f o Í c r i a d o

D e p a r t a m e n t o d en a A C I M ,
Comércio Exterior, que já conta coni
um profissional especializado ne.sla
área. Contamos ainda com oapoio do
S e b r a c , d o I n s t i t u t o C e n t r o d e
Comércio Exterior do Paraná -Cexpar,
Prefeitura de Maringá eFlEP. E.stas
instituições estão mobilizando todos os
recursos necessários para ades-
mistificação do comércio exterior,
r e a l i z a n d o s e m i n á r i o s , c u r s o s ,
palc.slras, debates, feiras, rodadas de
negócios, excur.sões econtatos com
embaixadas ccmpre.sários de outros
países.

u m

c a m i -

v e m o s

r u m o a

o

Toda esta mobilização tem como
objetivo preparar-nos para omercado
externo. Énos.sa obrigação aproveitar¬
mos esta oportunidade. No mundo dos
negócios não existe “sorte” csim oen¬
contro da oportunidade com apre-

e s t a m o s n a

paraçuo!
Éfato que aRegião Noroeste tem

um potencial de exportação da ordem
de 2bilhões dc dólares. Também éver¬
dade aequação que aponta para cada
bilhão exportado, uma geração dc 60
mil novos empregos. Infclizmente não

recessão ,
m o r a i s c Jelferson Nogaroli éempresário

ediretor do Departamento
d e C o m é r c i o E x t e r i o r

d a A C I M .
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variedade de itens oferecidos àsua clien¬
tela.MEU NEGOCIO

Opione i r ismo t ransformou a
Omega em uma das relojoarias mais co¬
nhecidas da região. Os clientes vinham
de todos os municípios próximos a
Maringá. Ainda hoje égrande onúmero
de pessoas de outras cidades que com¬
pram relógios, jóias, cristais, pratarias e
artigos finos para presentes na Omega.
Segundo Toshimi, sua empresa ficou tão
conhecida que ele arrisca dizer que
quem conhece Maringá, conhece a
Relojoaria Omega.

Para chegar ao atual estágio,
Toshimi teve que enfrentar os desafios
comuns de quem chegou na região no
início da sua colonização. “Os produtos
eas peças de reposição vinham de São
Paulo, porque oacesso aCuritiba era
praticamente impossível. Emesmo
assim nosso meio de transporte era o
avião”. Oempresário diz que osacrifício
era válido. Naquela época circulava mais
dinheiro eos negócios eram mais
lucrat ivos. “Com um caminhão de café
em coco, comprava-se um automóvel”,
a fi r m a .

No tempo certo
ARelojoaria Omega está há 44 anos no mercado etem uma

trajetória de sucesso. Opioneirismo dos irmãos Ishikawa
traz amarca de quem chegou na hora certa e

acreditou no desenvolvimento da região

Hoje os lucros eovolume dos
produtos comercializados diminuíram e
ointervalo entre as venda aumentaram.

Reflexo da retração do mercado edo fim
do ciclo do ouro verde. Apesar da nova
realidade da região, Toshimi está satis¬
feito com onegócio. Pronto para se
aposentar, ele espera ver os filhos -que
vão substituí-lo -seguirem omesmo

dava aoficina, enquanto Toshimi seguia caminho trilhado por ele desde 1947.
os passos do irmão mais velho.

Naquela época aoficina da família Relojoaria Omega também deu emprego
Ishikawa fazia de tudo. De reparos

Ishikawa: “quem conhece Maringá, conhece arelojoaria Omega

O s i r m ã o s I s h i k a w a f o r a m o s

primeiros japoneses que se instalaram
em Maringá. Toshimi eoirmão mais
velho Noriyasu chegaram em 1947,
atraídos pela potencialidade da região -
conhecida na época como onovo el¬
dorado brasileiro -depois de viverem 15
anos pelo interior do Estado de São
Paulo. Afamília Ishikawa chegou ao
Brasil em 1932, equando opai morreu,
os i rmãos dec id i r am ten ta r aso r t e no
Paraná, lugar de te r ras roxas ,
desbravado pelos ingleses eadotado
como lar por brasileiros eimigrantes de
várias partes do mundo.

“Quando nós chegamos opessoal
da cidade nos achava estranhos. Eles
nunca tinham visto pessoas de olhos
puxados”, recorda Toshimi Ishikawa.
Apesar da diferença de culturas, os
irmãos Ishikawa não tiveram problemas
para instalar aprimeira oficina de pe¬
quenos reparos, no Maringá Velho.
Noriyasu, técnico experiente, coman-

Nestes 44 anos de existência, a

em para muita gente. No começo eram três
relógios aconsertos de armas, muito funcionários. Hoje são 13. Mas teve

início de Maringá. “Até época em que esse número chegou a20.
faroletcs nós tínhamos que arrumar”, diz Assim como aprendeu oofício com seu
Toshimi, que depois de dominar oofício irmão mais velho, Toshimi ensinou para
decidiu abrir seu próprio negócio. Era muitos aarte de trabalhar com as peças
1950, enascia aRelojoaria Omega. Odelicadas dos mecanismos dos relógios,
nome foi escolhido em função da marca Inclusive existem donos de relojoarias
do relógio, que era omais usado pelos
pioneiros de Maringá.
MAIS CONSERTOS: Desde ocomeço,
aRelojoaria Omega está instalada no

n u m e r o s o s n o

em Maringá que começaram avida
profissional na Omega.

Toshimi faz questão de ressaltar a
crença que ele sempre teve no potencial

local onde funciona até hoje -na esquina de Maringá eno crescimento da região,
da Avenida Brasil com aRua Basflio eaimportância da presença do irmão
Saltchuk. No começo, lembra Toshimi mais velho Noriyasu, na sua vida. “Estes
Ishikawa. aRelojoaria era mais dois fatores são fundamentais para mim.
procurada para fazer consertos. AOprimeiro porque eu sempre acreditei
comercialização de artigos novos surgiu que veria acidade bela epujante como é
ecresceu com odecorrer do tempo. Hoje hoje. Osegundo porque grande parte do
as vendas são aprincipal fonte de renda que eu sei foi meu irmão quem me en-
da empresa, que ampliou onúmero easinou”.
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Comunidade eempresas
por Elson Leal

Aminha experiência no varejo,
iniciada aos 15 anos de idade na
Capital Federal, posteriormente no
Paraná eSão Paulo (em particular
no interior deste r ico Estado da
Federação), permite que eu pare por
algumas horas para refletir sobre os
mais d iversos momentos v iv idos de
relação entre clientes, comunidade
versus empresas, cnos valores que
até então foram atribuídos acada um
deles. Seja por empresas nacionais
ou multinacionais, indústria ou
comércio, ofato éque qualquer uma
dessas atividades sempre estão es¬
tabelecidas dentro de um centro
comunitário, convivendo portanto,
pessoas das mais diversas origens,
religiões ccorrentes políticas e
sócio-culturais.

Nos últ imos dias t ive ahonra de
participar de alguns eventos or¬
ganizados pela ACIM, quando então
c o m e m o r o u - s e s e u s 4 0 a n o s d e

condições de melhorar seu negócio.
D I Z E R - E s t a b e l e c e r a c o m u ¬

nicação, falar através de seus pro¬
dutos, sua loja, seus funcionários,
portanto, utilizar de todos os recur¬
sos disponíveis do nosso negócio,
mas ofundamenta l : ser verdadei ro .

F A Z E R J U N T O S - E s t a é a
fase fundamental. Nela reside talvez
omais importante ato deste tipo de
comunicação. Assim como fazer um
bom negócio -costumamos dizer
que ele ébom quando os dois lados
ficam satisfeitos -para esta fase, esta
máxima cmais que verdadeira,

c o mU m m u n i c í p i o
organização disponível como cm
nossa cidade de Maringá, possuem
recursos inestimáveis no campo cul¬
tural, esportivo, artes plásticas c
cênicas, entre outras não possíveis
de enumerar aqui, haja visto asua
variedade. Portanto, oFAZER JUN¬
TOS, aparentemente está muito
mais fácil epróximo de nós do que

imaginamos. Nem sempre lhe édado a
oportunidade dc apresentar ovalor
que merece, por se tratar dc uma coisa
tão óbvia, ou que simplesmente faz
parle natural de nosso dia adia.

Não cpossível separar ohomem
da empresa, das associações, da comu¬
nidade, da cidade. Ohomem sempre
será oprivilegiado pois ele nasceu para
v i v e r e m c o m u n i d a d e , d e s d e o s
primórdios sempre sobressaiu a
capacidade humana dc criar ede se
exibir. Porque não investirmos então
nesta tão atual emoderna atividade,
que tem sobrevivido ao longo dos anos
nas pequenas cgrandes empresas aqui
efora dc nossas fronteiras? Os exem-

a

existência. Muitas dessas palestras e
eventos me acrescentaram muitos co- quer porte, podemos estabelecer diver-
nhecimentos, porém fiquei impres- sas conclusões, porém uma delas gos-
sionado com odia em que foram taria dc enfocar com mais veemência,
homenageados todos os ex-presidentes Já foi dito por alguém que comprar é
desta associação, em função de que es- um ato de sobrevivência, seja de
lavam ali os fundadores, os grandes gêneros alimentícios, vestuários, livros,
idealistas da época da fundação, oseu ferramentas ou qualquer outro
primeiro presidente. Eles com certeza, produto. Portanto, todo ser humano,
há quarenta anos, pensavam exata- independente de sua classe social tem
m e n t e e m c o n v i v e r h a r m o n i o s a m e n t e o e s t a b e l e c i m e n t o c o m e r c i a l c o m o a

acomunidade em geral da qual extensão de sua casa, pois énele onde
faziam parte de suas atividades. Éim- supre todas as suas necessidades de
pressionante porque desde aquela subsistência ou até de investimento,
epoca, mesmo com poucos recursos,
conforme se sabe pelos pronunciamen¬
tos ouvidos, se planejou em
deveria conviver organizadamente
omeio ambiente, com as mais diversas
representações da comunidade, papel
este que se julgou desde
instante, fundamental para osucesso FAZER JUNTOS,
da agrerniação. Acomemoração por- OUVIR-Porqueouvindotodosos
tanto, principalmente para quem chega segmentos da clientela, comunidade,
com oobjetivo de conviver aqui, mostra fornecedores etc, estaremos indo ao
que tudo que éplanejado no tempo eencontro de seus anseios, neces-
executado com toda dedicação só pode sidades, críticas esugestões. Além do
resultar no sucesso. q u e , o e s t a b e l e c i m e n t o c o m e r c i a l t e r á

com isso oportunidade de estar muito
mais próximo da sua casa, tendo

c o m

Nós portanto, que estamos na ponta do
c o n t a t o d i r e t o c o m o c o n s u m i d o r
somos os grandes privilegiados. Como
ninguém, lemos apossibilidade de
colocar cm prática -com oconsumi¬
dor, -as três seqüências lógicas da
comun i cação ; OUVIR , D IZER,

c o m o s e

c o m

pios estão sempre ao nosso alcance, a
arte de negociar cada dia tornar-se-á
mais nobre, quando nós conseguir¬
mos oequilíbrio entre empresas e
meio ambiente, seja ele interno (nos¬
sos funcionários) eexterno (co¬
m u n i d a d e , p o d e r e s p ú b l i c o s ,
imprensa).

o p n m e i r o

Trazendo oraciocínio para o
campo da empresa, seja ela de qual-

Elson Leal édíretor-geral do
Mercadorama de Maringá
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MAIS ANTIG
LIVRARIA DE MARING
GORA ÉAMAIS NOV
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8Atradicional Papelaria Maringá,
pioneira na cidade, está totalmente renovada.

Agora ela faz parte da rede Bom Livro,
c o m 0 m e s m o e x c e l e n t e a t e n d i m e n t o

egrande variedade de livros,
artigos escolares epapelaria.

São mais opções de qualidade para você.
Venha conhecer anova Papelaria Maringá

MARINGÁ
LIVRARIA EPAPELARIA

ÉOMESMO ENDEREÇO:
Av. Duque de Caxias, 595

F o n e : 2 6 - 3 1 3 1

ATELETEXTO GANHOU OPRÊMIO
1

f W

. ' Í í * 1f m

N A C I O N A L M I C R O T E C / D I C I TA L
S I R V A - S EO SA Q U I

A R E C E I T A I N G R E D I E N T E S
ATeletexto atende desde
pequenas até grandes empresas,
inclusive projetando einstalando
redes locais completas.
Quando precisar de soluções em
Informática, sirva-se: ésó chamar.

Areceita ésimples.Em abril de 93, a
Microtec/Dígital realizou
sua Convenção Nacional
em São Pau lo .

Claro: propaganda e
promoção são
f u n d a m e n t a i s .

Entre mais de
80 revendas de todo o
país (inclusive São Paulo, Rio,
Curitiba, Belo Horizonte etc.),
aTeletexto recebeu o
prêmio Destaque de Marketing.

Mas importante mesmo
éter profissionais
qualificados,
produtos de alto padrão,
excelente atendimento,
agilidade
eperfeccionismo
na ass is tênc ia técn ica.

TELEIEXTO

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

R. Néo Alves Martins, 2840
Sempre um passo àfrente

Eaqui revelamos a
receita para isso.
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