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Viaje nas promoções
d a L o c a l i z a .

P r o m o v e r
é P r e c i s o . . .
A c a d a m o m e n t o é m a i s

que necessário promover
asua empresa, pois neste

m a r d e c o n c o r r ê n c i a

ficar aderiva énaufragar!
Promover épreciso.

E p a g u e c o m o
Amer ican Express .

/
Te m s e m p r e u m a t a r i f a

espec ia l pa ra você . S túd io B R I N D E S

●30H de desconto. Nas locações de até 8
horas ( ta r i f a d iu rna ) .

●SOS de desconto. Para as locações apartir
das 17 horas atéasShoras da manhã seguinte
(tarifa noturna).

●100 Km livres. Nas locações apartir de uma
diária (tarifa especial).

●1diária grátie. Para locações por 3diárias
consecutivas de sexta asegunda-feira
( t a r i f a fi m - d e - s e m a n a ) .

●2diárias grátis. Para os carros alugados por
7 d i á r i a s c o n s e c u t i v a s ( t a r i f a s e m a n a l ) .

●4diárias grátis. Nas locações por 15 diárias
c o n s e c u t i v a s ( t a r i f a q u i n z e n a l ) .

●10 diárias grát is s3.000 Km l ivres. Para
os car ros a lugados por 30 d ias consecut ivos
( ta r i fa mensa l ) .

Pague com ocartão American Express ou
fature para sua empresa. ●BONÉS

● A D E S I V O S
● F O L H I N H A S
●RÓTULOS AUTO ADESIVOS
●ETIQUETAS AUTO ADESIVAS
●CARTEIRAS EPASTAS PLÁSTICAS
●B R I N D E S E M G E R A L

RUA SANTOS DUMONT, 719
FONE (0442) 23-4187

MARINGÁ -PR

Em Mar ingá l igue:
(0442) 22-4258
C e n t r a l d e R e s e r v a s .

Disque Grátis (031) 800-21221

M f L o c a U z a R E M T
A C M m

Solução em Alugugf de Canos.
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Da tecnologia ao turismo
O a c i r r a m e n t o d a

concorrência, oadvento
do Código de Defesa do
Consumidor, aescassez
do dinheiro caprópria
d i n â m i c a n a t r o c a d e
informações mudaram a
m e n t a l i d a d e d o s e m ¬
presários brasileiros.
Para competir nesta
nova realidade, torna-se
fundamental invest ir em

tecnologia.
Em Maringá, esses

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

Paraná deste ano, ACIM
eSebrae-Pr, promotores
do evento, preparam a
edição 94. AHata já foi
marcada: de 13 a17 de
s e t e m b r o . L e i a m a i s
d e t a l h e s s o b r e a f e i r a
nesta edição.

E, falando em feira,
a R e v i s t a A C I M t r a z o s
r e s u l t a d o s d a P o n t a d e

Estoque do Jardim Al¬
vorada. Foi aprimeira
promoção no bairro
depois da instalação da
agencia da associação no
l o c a l . N a e n t r e v i s t a d o

mês, 0presidente da Rio Sul, Fernando
Pinto, fala sobre os planos da empresa
em Maringá.

Ainda neste edição, saiba mais
sobre oconvênio assinado pela ACIM
com aSaúde Bamerindus. No artigo,
Ágide Meneguelte aborda aneces¬
sidade de uma união política visando o
desenvolvimento de Maringá, eno
Penso Assim, Ary Jacomossi dá dicas
de como acidade pode aproveitar me¬
lhor seu potencial turístico.

s a o

realizados por dezenas
de empresas. Os resul¬
tados são comemorados com oaumen¬
to na qualidade ena produtividade,
dois pré-requisitos básicos para quem
quer sobreviver ànova realidade dos
mercados no mundo in te i ro . São
empresas que competem de igual para
igual com similares dos grande centros
eque se sobressaem em nível local.

ATecnologia éotema de capa
desta edição da Revista ACIM.
Inúmeros empresários que investem
cm equipamentos de última geração

foram ouvidos, falando sobre os resul¬
t a d o s d e s s e s i n v e s t i m e n t o s e o s
cuidados no momento de adquirir
novas tecnologias.

Para conhecer essas tecnologias,
os empresários tem que estar cm sin¬
tonia com as novidades do mercado.
Este ano, por exemplo, algumas
empresas adquiriram equipamentos
modernos durante aFcipar 93. E, mal
acabou aFeira de Integração do

Vera Resna

Ponta de Estoque: sucesso pág. 22 Empresários visitam oCETIQTno Rio pág. 25
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X
em Cruzeiros Reais.

Apesar de tudo, oPaís possui
uma grande tecnologia de ponta. Éo
lugar onde existem mais “pontas-de-
corda” no mundo todo. Já na Agri¬
cultura, quase tudo évelho eobsole¬
to; em compensação oministro da
área ésempre novo. Todo mês tem
um di ferente.

Temos que investir mais nas
crianças (no bom sentido). Épreciso
ensinar-lhes uma profissão para
q u e p o s s a m s e r c i d a d ã o s d e
respeito. Eu, de minha parte, já
coloquei omeu caçula de 3anos
num curso de tornei ro mecânico no
S E N A I .

?SNso Ass im

3^ M i lêneo
P r o f . F i r m i n o

Estamos para entrar no 3° milô-
neo. Eobras i le i ro não es tá nem a í .

Quando ouve apalavra milêneo já
lembra logo do jogo do bicho: milhar
s e c a d o P a o 5 ® .

Afinal, oBrasil está preparado
para entrar no 3® milêneo? Vai pagar
oingresso ou vai querer entrar na
faixa”? Vai chegar atrasado, como

de costume? Vai limpar os pés no
tapete ao entrar ou vai enlamear
tudo? Será que pra entrar vai precisar
levar dois quilos de alimentos, já que
agora isso émoda?

Podemos adiantar que oano
2000 será governado por Júpiter e
por Saturno. Oque nos dá algum
alívio, já que esses dois governam
melhor do que cinco dos nossos, jun¬
tos. Até lá, espera-se aerradicação
de várias doenças epragas, como a
AT D S , a P S D e a F H C .

Para acabar com toda essa ban¬

dalheira énecessário aexistência de
deputados nacionalistas epatriotas.
Isso é, que aceitem suborno somente

Para que oBrasil chegue ao 3®
milêneo cora ares de 1® imundície é

preciso investir em Educação. O
povo precisa saber que éfeio escarrar
onariz quando se está tomando
banho na fonte da igreja elimpar os
ouvidos com cotonete durante a
missa.

( C

Precisamos trabalhar; trabalhar
muito, visando garantir um futuro
melhor para os nossos filhos da mãe
que estão lá no Congresso.

Pra terminar este artigo sem
graça, oleitor já deve ter percebido
que quem escreve milêneo não saiu
nem do 3® ano primário. Como é
que vai querer entrar no 3®
m i l ê n e o ?

ACIM >NOVEMBRO/93 -EU



Emírevistà

Voando para ofuturo
da, Maringá vai necessi¬
tar de um jato.
ACEVI: Muitos empre¬
sá r i os se des locam a té

Londrina, onde apas¬
sagem de Boeing émais
b a r a t a . N ã o h á u m m e i o

de equalízar os valores
das tarifas dos Boeíngs
e d a s a e r o n a v e s d e m e ¬

nor porte?
FERNANDO: Oserv iço
regional, no mundo in¬
teiro, tem um custo de
passagem mais alto. Isso
acontece quando se ope¬
ra um a\ião de menor ca¬

pacidade em distâncias
menores . Mu i t o embora
ele tenha um custo ope¬
racional menor, os cus¬
tos por assento são maio-

Operando há 17
anos na área de trans¬

portes aéreos, aRio Sul
éaúnica empresa do
ramo que atende Marin¬
gá. Ligada ao Grupo
Varig, ela vem se mo¬
dern izando acada ano,

conquistando assim,
uma fatia maior do mer¬
cado brasileiro. Em Ma¬
ringá, aRio Sul implan¬
tou no mês de setembro,
novos horários de vôos
para São Paulo eCuri¬
t i b a .

Com oobjetivo de
e s t r e i t a r o r e l a c i o n a ¬
mento da empresa com
omunicípio, opresiden¬
te da Rio Sul, Fernando
Pinto, esteve em Marin¬
gá, onde jantou com 200
empresários emanteve
contato com oprefeito Said Ferreira.
Gaúcho, filho de um ex-diretor da Varig,
Fernando Pinto se formou em engenha¬
ria etrabalha no grupo desde 1973. Ele
passou àRio Sul em 1988 econquistou
ocargo atual em maio de 92.
Opresidente da Rio Sul concedeu entre¬
vista àRevista ACIM, abordando prin¬
cipalmente apresença da empresa em
Maringá eos planos futuros de investi¬
mentos no município.
ACIM: Como está onível das aerona¬
ves brasileiras?
FERNANDO: E.xcepcional. Nós opera¬
mos aeronaves Brasília, utilizadas por
empresas de ponta do mundo inteiro. Só
nos Estados Unidos existem perto de 200.
Para serem aprovadas, elas passam pelos
mesmos lestes que um Boeing 747. Em
nível de tecnologia, de segurança ede
desenvolvimento, éuma aeronave total-
mente de acordo com as normas interna¬
cionais.
ACIM:Estamos às vésperas da abertu-

do Mercado Comum do Cone Sul.
ARio Sul tem algum plano para aten¬
der este mercado?
FERNANDO: Estrategicamente oMer-

r e s .

Então, énormal que o
valor da passagem também seja maior. A
simples colocação de um jato não dimi-
nuiria estes custos, porque as ligações são
de curta distância eele gasta muito com¬
bustível. De qualquer maneira, nós já te¬
m o s u m a t a r i f a d e 2 5 % d e d e s c o n t o e

cosul está nos nossos planos etemos a
certeza de que ele será um fator prepon¬
derante nas ligações aéreas da região.
ACIM: Mas, na prát ica, oque aRio
Sul pode oferecer para Maringá?
F E R N A N D O : E s t a m o s o f e r e c e n d o t r ê s

ligações para São Paulo em horários cha¬
mados nobres, aqueles preferidos pelos
executivos, oque permite deslocamentos
rápidos. Temos uma excepcional ligação
também com Curitiba, em horários no¬
bres pela manhã eànoite, que éoque
Maringá necessita emerece.
ACIM: Alguns empresários acreditam
que esse vôo da tarde para São Paulo
podería ser suprimido, oque podería
viabilizar aentrada dc um Boeing cm
Maringá. Isso épossível?
FERNANDO: Tudo éfeito por etapas.
Tenho acerteza de que acolocação de
aeronaves cm horários adequados, como
temos hoje em Maringá, propiciará um
crescimento de mercado. No futuro, esse
crescimento exigirá aeronaves maiores,
talvez primeiro um Fokker 50, um avião
de última geração, com conforto, silen¬
cioso, eque suprirá uma fase intermediá¬
ria. Enum outro passo, não tenho dúvi-

pretendemos mantê-la como incentivo ao
desenvolvimento desse tráfego.
A C I M : A s m u l h e r e s t i n h a m b o n s d e s ¬

contos nas passagens aéreas. Por que
acabou esta promoção?
FERNANDO: Prometo verificar porque
esse desconto não está acontecendo, já
que temos omaior interesse que as mu¬
lheres viajem com seus maridos, eàs ve¬
zes ajudem afechar negócios.
ACIM: As tarifas dos vôos no Brasil

mais caras que no exterior. Pors ã o

que?
FERNANDO: Vamos analisar omerca¬
do americano, que está próximo de nós e
começou aditar tarifas diferentes daque¬
las usualmente aplicadas pela aviação. Lá,
houve um fenômeno chamado de “des-
regulamentação”, ou seja, uma abertura
total de mercado. Com isso várias em-

r a

presas foram criadas, aumentando exces¬
sivamente aoferta de assentos. Aí, a

ACIM -NOVEMBRO/93 -ES V



lei de mercado djrigou aredução no pre¬
ço das passagens para que os aviões ti¬
vessem um número razoável de passagei¬
ros. Mas, com aredução muito grande
do valor da tarifa, os custos não se paga¬
vam mais. Começaram ahaver grandes
prejuízos nas empresas. Muitas fecharam
epior que isso, aquelas que sobrevive¬
ram ficaram em uma situação delicada
financeiramente. Oque no início era um
benefício para os passageiros, porque hou¬
ve redução das tanfas, acabou sendo pior,
já que hoje omercado americano tem me¬
nos empresas do que tinha antigamente.
Eopreço das passagens volta acrescer
devagar evai chegar num patamar que
cubra os custos operacionais.

No Brasil, tivemos uma situação se¬
melhante, onde uma empresa cresceu mui¬
to , aumentou onúmero de assen tos no

mercado einiciou oque chamamos de
guerra tarifária. Etodas as empresas acu¬
mularam prejuízos eficaram em situação
econômica difícil. Acho que ocaminho
não éesse. Epreciso que sejam pratica¬
das tarifas reais para que haja retomo
em investimentos, em novos equipamen¬
tos eem melhores serviços.
ACÍM: Osenhor disse que aRio Sul
apresentou resultados financeiros posi-

ro de funcionários, omesmo custo básico
operacional. Com isso, aumentamos em
muito aeficiência da empresa. Melhora¬
mos 0serviço, oferecemos treinamento c
colocamos como base principal, dar um
bom atendimento ao nosso cliente. Ate o
ano passado transportavamos 28 mil pas¬
sageiros por mês ehoje transportamos
5 4 m i l .

● y

ACIM: Maringá tem planos de
construir um novo aeroporto. Osenhor
acha isso necessário?
FERNANDO: Atualmente não. Com as
últimas reformas, oaeroporto ficou bom,
atendendo às necessidades de vôo que a
cidade precisa. Acredito que no futuro,
até como fator de integração de outros
pólos, de influência de Maringá, acons¬
trução de um novo aeroporto será uma
n e c e s s i d a d e .

ACIM: ARio Sul éligada áVarig,
onde existe aparticipação dos funcio¬
nários na empresa. Esse sistema funcio¬
n a b e m ?

FERNANDO: Durante ahistór ia da avia¬

ção no Brasil vimos várias empresas cres¬
cendo edesaparecendo. Evimos aVarig,
que com base nesse tipo de estrutura, cres¬
ceu, se fixou, competiu com concorrentes
internacionais, ehoje éuma empresa firme
eforte no mercado brasileiro cinternacio¬
nal. Eu diria que àparticipação dos fun¬
cionários dá uma continuidade àempresa,
já que todos vestem acamisa por cia.
ACIM: Osenhor acha que essa práti¬
ca pode ser adotada por outras empre¬
s a s n o f u t u r o ?

FERNANDO: Acho que sim, este co
caminho das empresas do futuro.
ACIM: OBrasil possuí uma grande fro¬
ta particular de jutinhos. Esses voos
particulares competem com as empre¬
s a s a é r e a s ?

FERNANDO: Se compararmos com o
volume das empresas especializadas, o
número de transporte em aeronaves par¬
ticulares épequeno. Cada um tem asua
posição no mercado. No dia-a-dia, anos¬
sa aeronave émais utilizada, principal¬
mente quando temos horários interessan¬
tes ecompetitivos, já que nossos custos
s ã o m e n o r e s .

ACIM: Por que os empresários de um
país em desenvolvimento como oBrasil
têm facilidade de adquirir uma frota
tão grande de jatinhos?
FERNANDO: Isso acontece pela dificul¬
dade de locomoção dentro do Brasil, pe¬
las suas dimensões, esem infra-estrutura
boa de trens, ônibus eaviões.

“Em 1992 enfrentamos acrise
com investimentos. Duplicamos

onúmero de passageiros
transportados eoferecemos um
m e l h o r a t e n d i m e n t o a o c l i e n t e .

Com isso, nossos resultados
foram positivos > 9

tivos em 92. Como foi possível conquis¬
tar esse resul tado?
F E R N A N D O : N ó s u t i l i z a m o s u m a e s ¬

tratégia diferente. Enfrentamos acrise
com investimentos grandes, colocamos
aeronaves novas eduplicamos anossa
oferta de assentos. Conseguimos duplicar
0número de passageiros transportados,
mantendo praticamente omesmo núme-

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 .

o

VIDRAÇARIA GUAPORÉ
Av. 19 de Dezembro, 569 -Fone: (0442) 24-2235

FAX: (0442) 24-6557 -MARINGÁ -PARANÁ
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0 c a m i n h o d o f u t u r o
Àprimeira vista, investir em tecnologia pode parecer um negócio caro. Mas quem já entrou nessa,

constatou que oretorno égarantido. Ele vem em forma de qualidade ede produtividade

Ihorcs que os nacionais. Mas essa dife¬
rença vem caindo gradali\amcnle. Aaber¬
tura de mercado faz com que os empre¬
sários corram contra otempo. Em Ma¬
ringá, até oano passado, existiam ape¬
nas quatro tornos CNC —Comando Nu¬
mérico Computadorizado -um equipa¬
mento moderno, com preço variando en¬
tre 50 e150 mil dólares, utilizado na
usinagem de metal epara injetar plásti¬
cos. Hoje, estima-se que já existam 15
CNC nas indústrias locais.
PIONEIRA: Durante aFeira de Integra¬
ção do Paraná -Feipar 93 -que aconte¬
ceu em setembro em Maringá, aEmpre¬
sa de Equipamentos Rodoviários Noma
adquiriu seu segundo tomo CNC. Aem¬
presa épioneira na região, tendo adqui¬
rido oprimeiro Comando Numérico Com-
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recursos humanos. Para completar esse
ciclo, 0ideal caadoção ainda, de méto¬
dos de gestão de qualidade.

Grandes empresas brasileiras aliam
os investimentos em tecnologia com pro¬
gramas de gestão de qualidade, conse¬
guindo resultados ótimos. Desde 1990, a
produtividade da indústria nacional vem
crescendo 4,45% ao ano, segundo oMi¬
nistério da Ciência eTecnologia. Um es¬
tudo realizado pela empresa de consultoria
paulista Imam. constatou que ataxa de
rejeição, que mede aquantidade de peças
eprodutos defeituosos, caiu de 28.000
para 15.000 por milhão.

OBrasil de hoje já não está mais há
anos-luz de distância dos padrões inter¬
nacionais. Eclaro que os produtos im¬
portados, cm sua maioria, ainda são me-

Osetor empresarial de Maringá pos¬
sui algumas “Ilhas de Primeiro Mundo”.
Exagero? Nem tanto. Oacirramento da
concorrência, oadvento do Código de De¬
fesa do Consumidor, aescassez do di¬
nheiro eaprópria dinâmica na troca de
informações mudaram amentalidade de
muitos empresários, que hoje investem
niaciçamcnlc cm tecnologia. “Quem não
se atualizar não vai sobreviver”, repetem
cm côro esses empresários.

Ninguém mais ignora acompetição,
por isso aordem éproduzir mais, melhor
emais barato. Éclaro que asimples aqui¬
sição de equipamentos modernos não vai
transformar aempresa em uma ilha de
prosperidade. Atecnologia tem que ser
usada de forma inteligente epara isso
são necessários investimentos também em



ANoma adquiriu um torno CNC
durante aFeipar 93

W a l t e r : ( ( Com aimportação de tecnologia atingimos
estágios mais avançados"

da Ceifanortc, Ildcfonso Guimarães, afir¬
ma que quem não investir em CNC “vai
ficar para traz”.

ACeifanortc fabrica peças para tra¬
tores ecolhcitadciras, utilizando para isso
quatro tornos CNC. Ildcfonso Guimarães
elogia aqualidade das peças torneadas
pelo Comando Numérico Computadori¬
zado, “que tem uma precisão milimétri¬
ca”. Ele diz que precisaria de 20 tornos
convencionais para realizar oserviço que
os quatro CNC fazem hoje.
I N V E S T I M E N T O S : I l d c f o n s o G u i m a ¬

rães diz que os investimentos para im¬
plantação do Comando Numérico na in¬
dústria são altos. Ele explica que além de
comprar amáquina, ainda épreciso in¬
vestir na especialização do funcionário,
já que édificil encontrar pessoal qualifi¬
cado. Mas, oempresário considera que
vale apena gastar um pouco mais com o
CNC. “A própria máquina se paga”, ava-

tivo ecom maior qualidade, independen¬
te de fatores externos”, diz oempresário
C a r l o s W a l t e r M a r t i n s P e d r o .

Em máquinas convencionais aqua¬
lidade das peças produzidas depende ba¬
sicamente da capacitação eda concentra¬
ção do funcionário no momento da pro¬
dução. Com 0CNC épossível programar
em uma tela gráfica omodelo da peça
sendo torneada eproduzir quantas uni¬
dades forem necessárias, sempre com qua¬
l i d a d e e c o n s t â n c i a . O d i r e t o r i n d u s t r i a l

putadorizado em 1988. “Na época tínha¬
m o s 1 4 t o r n o s c o n v e n c i o n a i s . C o m o

CNC aposentamos nove deles”, lembra o
gerente de vendas Kimio Mori.

Kimio explica que além de aumen¬
tar aprodutividade, oCNC melhorou
também aqualidade das peças fabricadas
pela Noma. Outra empresa que investiu
em CNC foi aHidro Metalúrgica Ziober-
Match. “O mais importante com aaqui¬
sição deste equipamento éque passamos
aser donos de um processo, mais produ-

0FUTURO EAGORA
ACelular está há 18 anos no mercado de
telefonia, conquistando ao longo desse
tempo aconfiança easeriedade de
uma revenda autorizada Telepar e
Equitel. Com isso oferecemos
condições especiais de pagamento
(com base no dólar
eum ano de garantia
t o d a n o s s a l i n h a
de produtos.
Pensou teleforüa,
d i scou Ce lu la r.

l i a .

Carlos Walter, da Ziobcr, também
concorda que oinvestimento éalto, mas
que vale apena. “Não há saída. Quem
quiser produzir com qualidade eproduti¬
vidade tem que ter tecnologia”, afirma.
Segundo Walter, hoje até as pequenas e
médias empresas podem ter acesso àtec¬
nologia de ponta. Ele lembra que oCitpar
-Centro de Integração de Tecnologia do
Paraná -realiza parcerias com empresas
através de programas de cooperação.

Aprópria Ziober eaMaringá Equi¬
pamentos participam de um programa de
intercâmbio industrial com oCanadá,
coordenado pelo Citpar, que permite pos¬
sibilidades de acesso, aprodutos com tec¬
nologias mais avançadas. Nesses progra¬
mas incluem-se, caso seja necessário, a
vinda de técnicos estrangeiros, que

c o m e

e m

C E L U L A R

[UTTEiyMOTOROLA
Melhor desempenho
Resistência aquedas

-Desígn arrojado
Éum dos menores

aparelhos do mundo

ce lu l a r R E V E N D E D O R A U T O R I Z A D O

TELECOMUNICAÇÕES equitelK i i a N c o A l v e s M a r l i n . s , 2 1 S i
Fc»ne: (0442) 22-5511 -Maringá -Paraná Telecomunicações
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estagiam nas em¬
presas conveniadas
por determinados
períodos. ALMOÇO“Esses progra¬
mas sáo importan¬
tes na med ida cm IVOXq u e n o s s a s e m p r e ¬
s a s m u i t a s v e z e s

nào tem condições
d e i n v e s t i r c m t e c ¬

nologias próprias.
Com aimportação
de tecnologia atra¬
vés de convên ios .

DEVILLE
ACeifunorte utiliza tornos CNC na fabricação de

peças para tratores ecolheitadeíras
joinl-vcntures eou¬
t r o s m e c a n i s m o s

disponíveis, quei¬
mamos \’árias etapas epulamos para ou¬
tros estágios mais avançados dentro de
nosso processo produtivo ena qualidade
dos produtos”, afirma Carlos Walter.

Odiretor comercial da Frascotcciuca

-indústria de transformação de material
plástico -Luiz Carlos Pclissíiri. diz que
os investimentos cm tecnologia cque
mantem aempresít compelindo no mer¬
cado. “Conseguimos assim um produto
de qualidade ao menor custo. Esta ca
tendência de quem quer sobreviver. Sc
não pensarmos desta forma, seremos en¬
golidos. principalmcntc agora com aaber¬
tura dos mercados do mundo inteiro”,
a d v e r t e .

tudo oque existe de última geração no
s e t o r ” .

PARCERIA: Para estar sempre atuali-
zíida com as tendências da tecnologia, a
Frascotccnica procura realizar parcerias
com seus clientes. “Sc precisamos de um
novo equipamento, fazemos um estudo
sobre suas vantagens, detectando todo o
potencial da máquina clc\amos aos nos¬
sos clientes para investirmos cm conjun¬
to”. revela Pelissari.

No processo de fabricação de seus
produtos, aFrascotccnica uiili/.a uma má¬
quina de clclroerosão. um sistema raro
cm Maringá. Outra empresa que possui
esta máquina caColor Finco, uma in¬
dústria de equipamentos para revelação
de fotografia -os chamados Minilab. A
empresa investe constantcmcntc cm tec¬
nologia, cpossui ainda tornos numéricos
cinjclora de plástico.

Oengenheiro elétrico da Color Fin¬
co, Dário Cardoso, diz que os produtos da
empresa estão entre os melhores do país.

perdendo apenas
para alguns impor¬
t a d o s . P a r a m a n t e r -

s e n o m e r c a d o , a
C o l o r F i n c o e s t á c m

constante p>csquisa c
d e s e n v o l v i m e n t o .

“ E s t e a n o fi z e m o s

grandes imestimen-
tos, adquirindo reti¬
fica einjetora. Com
tecnologia de pon¬
t a , c o n s e g u i m o s
produzir 80% dos
c o m p o n e n t e s d o s
equipamentos que
fabricamos”, afinna
0engenheiro.

Omelhor almoço
e x e c u t i v o d a c i d a d e

n o s i s t e m a s e l f - s e r v i c e .
D e 2 ^ à s á b a d o .

Jantar àluz de velas,
às 6^ feiras.

Jantar ala carte,
de 2^ feira àsábado,

com opiano do maestro
P a u l o G i o v a n i n i .

AFrascotécnica utiliza oprocesso
de extrusão sopro cinjeção para produ¬
ção de embalagens plásticas epeças téc¬
nicas. Aempresa tem como complemen¬
to adecoração das embalagens pelo pro¬
cesso de “silek screen”e tampografia.
Luiz Carlos Pelissari diz que em termos
de fe r ramenta r ia , aFrasco técn ica “ tem

A P R O V E I T E !

H O T É I S

M A R I N G A
Av Herval, 26 -Fone: 0442-26 1001
T e l e x : 4 4 2 - 2 1 1 - F a x : 0 4 4 2 - 2 6 1 9 7 7

Maringá -ParanáFrascotécnica: processos modernos na produção
de embalagens plásticas
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Dárío Cardoso diz que acada três ou
quatro meses, aColor Finco apresenta
novidades no setor. “As vezes ocliente
acaba de adquirir lun equipamento epou¬
co depois se surpreende com novos mode¬
los. Esse avanço tecnológico ébom para os
dois lados, já que despertamos nos clientes
0interesse em ^quirir máquinas com
mais facilidade de operação”, explica.
PRÊMIOS; Os investimentos em tecno¬
logia deram aMaringá este ano dois Prê¬
mios Destaque Indústria, promoção da
Fiep -Federação das Indústrias do Esta¬
do do Paraná. Aentidade premia novos
produtos lançados no mercado. As ven¬
cedoras foram aEsielt Engenharia eSis¬
temas Estruturais, com aantena parabó¬
lica Engelsat MD 3000, eaCocamar -
Cooperativa dos Cafeícultores eAgrope-
cuaristas de Maringá -com oóleo de
canola Suavit.

Para odiretor da Esielt, Heurico
Hirochi Tomita, apremiação da antena
parabólica MD 3000 foi conquistada por¬
que aempresa conseguiu amelhor rela¬
ção custo-benefício com omodelo. Se¬
gundo 0empresário, este foi um dos
resultados de investimentos maciços
em tecnologia. “O mercado está supera-
quecido. Já que surgiram muitos fabri¬
cantes de antenas parabólicas. Por isso,
as empresas têm que sair em busca
de processos de produção em grande
escala, oque implica em automação in¬
dustrial”, diz.

AEsielt possui uma equipe de pro¬
jetistas, engenheiros etécnicos, respon¬
sáveis pela concepção estrutural egeo¬
métrica das antenas Engelsat. Essa equi¬
pe desenvolveu também equipamentos e
ferramentas específicos para auxiliar na
fabricação das antenas. Heurico Tomita
diz que osetor de
recursos humanos é

fundamental para o
sucesso da empresa.
“Nosso produto é
delicado erequer
precisão na fabrica¬
ção eno manejo”,
afirma.

M M
Notícias sempre

saudáveis prá você.

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

C o l o r F i n c o : n o v i d a d e s

c o n s t a n t e s n o s e t o r●São mais de 450 empresas que
oferecem amais de 15 mil
funcionários asegurança
integral do PAM;

coletores solares. Aindústr ia está estu¬

dando também novas concepções de an¬
tenas parabólicas. “Estamos preparando
modelos mais atualizados cadequados aos
lançamentos de novos satélites de comu¬
nicação”, diz Heurico.
COMÉRCIO: Não éapenas osetor de
trasformação de matéria-prima que tem
se adequado às inovações tecnológicas.
Na área comercial, aautomação também
éuma necessidade. Um bom exemplo
de tecnologia utilizada com sucesso éo
Mercadorama, onde apreocupação nesse
sentido começou desde aconstrução
do prédio: omaterial utilizado na cober¬
tura da loja de Maringá possui isolação
térmica, não conduzindo calor para ola¬
d o i n t e r n o .

●Mais de 250 famílias possuem o
Plano Familiar;

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

●Hoje oPAM possuí 220 médicos
conveniados, que dão
assistência total 24 horas.

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

AEsiel t éuma
empresa ainda no¬
va, com pouco mais
de um ano, etem
planos para diversi¬
ficar sua linha de
produtos na área de
aprove i t amen to de
energia, fabricando

5

PLANO MARINGAENSE DE
ASSISTÊNCIA MÉDICA

2 4 - 1 5 3 0 Esielt: investimentos maciços em
tecnologia garantem omercado
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Ainda com relação àestrutura da
loja, os comandos da parte elétrica do
Mercadorama são automatizados, possi¬
bilitando que 0consumo de energia seja.
verificado aqualquer minuto -cligado
dirctamente com aCopei. Se esse consu-

chegar alimites altos, opróprio sis¬
tema desliga aenergia das partes não
prioritárias da loja. “Isso minimiza
tos cnos dá ocontrole efetivo sobre os
gastos no setor”, afirma odirctor-gcral
do Mercadorama, EIson Leal.

Os investimentos em tecnologia no
Mercadorama continuam na parte “visí¬
vel” da loja. Nos caixas, os clientes po¬
dem pagar eate fazer retiradas com car¬
tões dc bancos. Os crachás de funcioná-

fornecedores são controlados por

Amplia tudo.
M e n o s a s

prestações.m o

c u s -

C o p i a d o r a S h a r p S F - 7 7 5 0

\/

%
n o s c

fita magnética, cocartão-ponto funciona
cartões de banco. Ate ocontrole “■TT.- ■

c o m o o s

dc entrada dos veículos éautomatiz.ado.
Um microcomputador concentra todos os
dados dos carros, gerando mais seguran-

aos clientes càprópria empresa.
Toda acontabilidade eobalanço são produto epor fornecedor, eainda ogiro

raili/iidos pelo Centro dc Processamento do produto. Além disso, existem as van-
dc Dados do próprio Mercadorama. Além lagens operacionais, como eliminação do
da implantação do código dc barras - processo de etiquetagem das mcrcado-

controla asaída dos produtos -a rias, já que éutilizado ocódigo de bar-

Elson Leal: '^Investir em tecnologia é
um proce.sso que não pára nunca> )

●15 cópias
por minuto.

●Capac idade
para até 500 folhas
de papel. Idea! para
empresas edepartamentos
que necessitam de
agilidade, qualidade
e“baixo custo cóp ia ' .

●Recursos espec ia i s :
identificação automática
do original, ampliação
eredução automática
o u m a n u a l , c o m
z o o m d e 6 4 % a 1 5 4 % .

●Opcionais: alimentador
s e m i - a u t o m á t i c o
de originais e
classificador de cópias.

●A s s i s t ê n c i a T é c n i c a d o s
Revendedores Sharp em
t o d o 0 t e r r i t ó r i o n a c i o n a l .

●Linha de copiadoras
S h a r p d e 8 a 3 2
cópias por minuto.

Conheça também
n o s s o s o u t r o s

m o d e l o s .

6 X s e m

j u r o s *ç n

5

q u e
loja possui um outro sistema para
trolar também aentrada das mcrcado-

'Tudo 0que entra recebe um mi¬

ras, já impresso nas embalagens.
Segundo osócio-proprietário do São

Francisco ediretor da ACIM, Jefferson

c o n -

r i a s .

mero. isso permite um histórico melhor Nogaroli, aautomação da empresa vai
dc cada produto, explica EIson Leal,

Eos investimentos cm tecnologia não
diminuir em até 30% otempo de espera
dos clientes na passagem pelo caixa. Ele
afimra que os investimentos são grandes,
mas acrescenta que os benefícios são al¬
tos cm relação aos custos. “Isso ésó o
começo. No futuro estaremos interliga¬
dos com os próprios fornecedores. Este
caminho não tem volta. Éimpossível tra¬
balhar sem ainformatização”, avalia.

no Mercadorama. “Cincopáram nunca
meses depois que abrimos aloja cm Ma¬
ringá já trocamos nossa ilha dc congela¬
dos por outra mais avançada”, diz odi¬
retor da empresa. Outra inovação que está
sendo implantada caemissão aulomáli-

dc notas fiscais no posto dc combustí-

( C

c a

Opresidente da ACIM eproprietá¬
rio da Livraria ePapelaria Bom Livro,
Massao Tsukada, concorda com JcíTcrson
Nogaroli. “Somente quem sc informatiza
tem plena consciência dc que oinvesti¬
mento cbom”, diz ele. EaBom Livro já
está toda automaliz.ada, desde osetor ad¬
ministrativo até as vendas, estando inter¬
ligada inclusive com as editoras, obtendo
informações rápidas eseguras sobre li¬
vros disponíveis no mercado eos respec¬
tivos preços.

ABom Livro está na vanguarda das
livrarias paranaenses, sendo aúnica in¬
terligada diretamente com as editoras. O
processo de automação das quatro lojas
de Maringá começou há mais dc dois
anos, com aimplantação do código de

veis do gnipo.
Outro supermercado que prioriza

vestimentos cm tecnologia éoSão Fran¬
cisco. Osistema dc automação adotado
pela empresa
retaguarda cfrente dc caixa. Aprimeira
já foi implantada, reduzindo onúmero
dc digitações. Antes eram feitas três
digitações: controle dc estoque, contabi¬
lidade eescrita fiscal. Hoje, os dados
são digitados apenas no controle dc esto¬
que, que sozinho integra os outros siste¬
m a s .

O

i n -

foi dividido cm duas fases:

r
l = A Z F » A I = * T E D A S L J A V I D A .

t e l c I e x t o

Na segunda fase, que já está sendo
testada, será implantado ocontrole de
toque de gôndola. Ele permitirá
trolc de estoque de cada uma das duas
lojas, análise de margem de lucro por

T E L E T E X T Oe s -
I n f o r m á t l c a

O c o n -
J ? . N é o A l v e s M a r t i n s , 2 8 4 0

Fone: (0442) 23-5556
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barras. Ocontrole de estoque érealizado
automaticamente quando os produtos pas¬
sam pelo caixa eanota fiscal ao consu¬
midor também épreenchida no ato.

“Este processo todo permite uma
agilidade extraordinária, sem possibilida¬
des de erros na emissão de notas. Com
isso aempresa pode ser planejada, tor¬
nando-se bem sucedida eágil em sua es¬
trutura”, conclui Massao Tsukada. “Ou
Iodos seguem rapidamente ocaminho da
automação ou ficarão total mente desatua¬
lizados”, complementa.
ATUALIZAÇÃO: Apartir do momento
cm que uma empresa entra para achamada
era da informática, seus investimentos
setor nunca páram. Éque odesenvolvi¬
mento tecnológico avança apassos largos,
obrigando aatualização permanente das
empresas. Essa atualização acontece atra¬
vés de participação cm feiras especializa¬
das, leitura técnica econtatos com fornece¬
dores, clientes eaté concorrentes.

Considerada um exemplo de empre¬
sa bem sucedida no ramo de metalurgia, e
sempre na vanguarda da tecnologia, a
Noma tem contratada pcrmancntcmenle
uma empresa de consultoria externa, Um
dos objetivos éimplantar aISO 9000,
uma norma técnica de qualidade interna-

ca de uma melhor qualificação etambém
para implementar aISO 9000 no futuro
éaZiober-Martch. Oempresário Carlos
Walter diz que aZM está com perspecti¬
vas de exportação de seus produtos, por
isso este caminho éfundamental. Inde¬
pendente da certificação porém, ele afir¬
ma que aZiobcr-Martch sempre primou
pela qualidade. “O consumidor brasilei¬
ro tem ficado cada vez mais exigente cm
relação aos preços cqualidade, csabe¬
mos que para satisfazer essa exigência é
preciso investimento cm tecnologia”,
a c r e s c e n t a .

Odiretor industrial da Ccifanorte,
Ildcfonso Guimarães diz que antes de ad¬
quirir um equipamento novo ele conversa
com empresários que já conhecem ofun¬
cionamento da máquina. “São investimen¬
tos altos ecpreciso tomar adecisão certa
para não corrermos orisco de ter prejuí¬
zos”, ensina. Os cuidados com ofuncio¬
namento dos equipamentos de última ge¬
ração também devem ser grandes.

De um modo geral, as fábricas ou
rc\ endcdoras oferecem cursos para os fun¬
cionários das empresas que adquirem seus
equipamentos. Posteriormente, as pró¬
prias empresas mantem equipes treina¬
das que dão cursos para novos funcioná¬
rios. Ocaso da Color Finco ésingular. A
empresa éaúnica no ramo de fabricação
de equipamentos para revelação fotográ¬
fica, por isso éobrigada aformar seus
próprios técnicos.

Não existem empresários que se ar¬
rependem do investimento cm tecnolo¬
gia, desde que ausem corretamente. Com
afacilidade da comunicação edo trans¬
porte de mercadorias, já não importa tan¬
to alocalização das indústrias. Maringá
tem hoje inúmeras exportadoras eoutras
empresas que atendem atodo opaís. A
Noma, por exemplo, atua com represen¬
tação eassistência técnica no Paraná, San¬
ta Catarina, São Paulo, Mato Grosso e
Mato Grosso do Sul.

Aempresa exporta ainda para oChi¬
le, via Scania, que faz inspeção de quali¬
dade nos produtos. Nos equipamentos da
Noma não existem peças de chapas de
aço que não sejam feitas pela própria em¬
presa. AEsielt também fabrica produtos
de aceitação nacional, ecom tecnologia
própria. As bombas hidráulicas ZM eas
peças da Ceifanorte podem ser encontra¬
das em quase todo território nacional. Es¬
sas eoutras empresas são provas inequí¬
vocas de que investir em tecnologia éo
caminho do futuro.

/

f

V
n o
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Nogaroli: *‘Os investimentos em
tecnologia são altos, mas pequeno.s em

relação aos beneíTcios

cional que certifique aempresa. “Não ve¬
mos aISO 9000 como status, mas como
filosofia de trabalho para que nossa em¬
presa se mantenha estável”, analisa Kimio
M o r i .

Outra empresa que caminha cm bus-

> 2 à O Dm
enqeLsatk M l 3 -

rV
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A M E L H O R
I M A G E ML

As Antenas Parabólicas,

EnC|ELsaT, fabricadas
totalmente em liga de
alumín io , combinam

qualidade eeficiência com
simplicidade na montagem,
garantindo melhor captação
de som eimagem de canais
com transmissão via satélite

Prêmio Destaque
Indústria do Paraná

FIEP -Federação das Indústrias
do Estado do Paraná
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PÀLESTRA

COMER BEMLair Ribeiro
em Maringá

i

Um dos autores mais vendidos da atualidade, lMÍr Ribeiro fará
palestra em Maringá efalará sobre como ampliar ainteligência e

aproveitar ao máximo otempo no dia-a-dia 0

"Prosperidade -
Fazendo Am izade
c o m 0 D i n h e i r o ” .
Este c0 l i tu lo de um

dos quatro livros e
0tema da palestra
que 0cardiologista
eescri tor Lair Ribei¬
ro fará em Maringá,
dia 19 de novembro,
n o H o t e l D c v i l l e .
Arealização do c\’en-
l o c d o C E A G -
Consultoria Empre¬
s a r i a l e A s s i s t ê n ¬
c i a G e r e n c i a l - c o m

apoio da Associação
C o m e r c i a l e I n d u s ¬
t r i a l e H o t e l D c v i l l e .

Há meses no topo da lista dos dez
escritores mais vendidos -com as quatro
obras que já somam meio milhão de
exemplares -Lair Ribeiro vai falar sobre
como fazer mais com menos, “tomando-
se uma pessoa feliz”. Além de “Prospe¬
ridade...”, 0cardiologista éautor de “O
Sucesso não Ocorre por Acaso”, “Co¬
municação Global”, e“Emagreça Co¬
m e n d o ” .

I ●

' T ,

N o R e s t a u r a n t e e P i z z a r i a
OCasarão você tem sempre a

sensação de estar fazendo parte
de um grande banquete. Com
um cardápio variado emuito

b e m c u i d a d o o f e r e c e m o s o
melhor em rodízios de picanha

eserviço àla carte.
Tudo isso em amplos salões

c o m a r c o n d i c i o n a d o e
entrega adomicílio.

Comer bem em Maringá tem
endereço certo, restaurante

epizzaria "O Casarão".

Lair Ribeiro ministra ocurso no dia 19, no Deville

Mineiro de Juiz de Fora, Lair Ribei¬
ro ministra cursos por todo opaís desde
1989. Mas só começou aescrever há um
ano emeio. Aliás, seus li\ ros. nada mais
são do que transcrições literais das pales¬
tras que faz nesses cursos. Segundo omé¬
dico, 0sucesso deve-se ao falo dele mos¬
trar às pessoas como ampliar aprópria
inteligência ecomo maximizar otempo
n o d i a - a - d i a .

Antes de vender acrédito consulte oSCI.

Informações comerciais instantâneas sobre
empresas de todo oBrasil.

Ligue (0442) -26 2530

D I A R I A M E N T E A L M O Ç O E J A N TA R

A P I 2 Z A J U A D A FA M Í L I A
M A R I N G A E N S E

® d I ^ t 0 a r ã 0
í s c í Av. X V d e N o v e m b r o , 4 9 2

Fone: (0442) 22-6903SEQURANÇA AO
CREDITO E.
INFORMAÇÕES S A L Ã O PA R A R E U N I Õ E S E E X C U R S Õ E S
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INFORME ESPECIAL

U N I B I V N C O

Recursos eletrônicos
Empresários de Maringá eRegião conhecem os produtos eas vantagens do Unibanco Eletrônico, em

encontro promovido pela agência de Maringá, no Golden Ingá Suíte Hotel

D i m i n u i r o fl u x o

de papéis, reduzir cus¬
tos, aumentar asegu¬
rança eagi l idade no
trânsito de informa¬
ções. Este é0objetivo
do Unibanco Eletrôni¬
co, um sistema desen¬
volvido especialmente
para atender exclusiva¬
mente as empresas
clientes do banco.

OUnibanco Ele¬
trônico tem uma estru¬
tura totalmente infor¬
matizada que coloca à
disposição das empre¬
sas os recursos mais
modernos da eletrônica
bancária. Ele oferece
uma variedade de serviços que permite
mais agilidade eeficiência de negócios.

Entre os serviços oferecidos pelo
Unibanco Eletrônico estão aUnicobran-
ça, aOCT —Ordem de Crédito por Te-
leprocessamento —Contas aPagar, eo
Emissor Eletrônico de Cheque. “S0o pro¬
dutos desenvolvidos para contribuir
asolução de cada problema específico
observado no dia-a-dia das empresas”,
diz Darci Inácio StoffeI, gerente-geral
da agência do Unibanco, em Maringá.
DEMONSTRAÇÃO: Para
falar sobre oUnibanco Ele¬
trônico eseus produtos
teve em Maringá no dia 28
de outubro, osuperintenden¬
te de Produtos Eletrônicos do
Unibanco, Luís Antônio Pa-
dovani. Ele demonstrou
sistema para mais de 80 em¬
presários de Maringá ere¬
gião, clientes do banco. O
encontro foi no Golden Ingá
S u í t e H o t e l .

Além dos empresários
participaram da demonstra¬
ção oDiretor Regional do Uni-

te novos serv iços para
atender os clientes efor¬

talecer seus negócios”,
a fi r m a o s u p e r i n t e n ¬
d e n t e .

RACIONALIZAÇÃO:
Padovani explica que o
acesso ao Un ibanco E le¬

t r ô n i c o é f e i t o a t r a v é s
de um microcomputador
instalado nas empresas.
“Apenas adaptamos os
equipamentos de acor¬
do com 0produto aser
utilizado pelo cliente”.
Ele adianta porém, que
estas adaptações não im¬
pedem arealização das
funções rotineiras dos
micros no dia-a-dia das

Mais de 80 empresários participaram da demon.stração
d o U n i b a n c o E l e t r ô n i c o

banco para oParaná, Hilgo Gonçalves, e
aequipe de gerentes efuncionários da
agência de Maringá. “Nós convidamos
para oencontro os clientes com potencial
para serem usuários do Unibanco Eletrô¬
nico”, comenta Hilgo Gonçalves.

Segundo Luís Antônio Padovani,
desenvolvimento de produtos eletrôni¬
cos éreflexo das transformações do mer¬
cado, que têm exigido cada vez mais
agilidade eeficiência na gestão dos ne¬
gócios. “Por isto criamos continuamen-

e m p r e s a s .
Outra vantagem do Unibanco Ele¬

trônico éracionalizar otempo dos em¬
presários, permitindo que eles tenham
mais tempo para gerenciar seus patri¬
mônios enegócios. “Da sua mesa, o
empresário tem aposição real da movi¬
mentação bancária da empresa, além de
poder fazer transferências, pagamentos
egerir acarteira de cobrança”, declara
P a d o v a n i .

c o m

Considerado pelo superintendente
de Produtos Eletrônicos como
0melhor investimento para
a u x i l i a r n a s t o m a d a s d e d e -, e s -

cisões, 0Unibanco Eletrô¬
nico contribuiu ainda para
que afacilidade da informa¬
tização seja uma realidade
mais rápida para as empre¬
s a s .

0

Ainformatização é
mais que uma necessidade.
Euma questão de sobrevi¬
vência para quem deseja
manter seu patrimônio eseus
negócios no próximo milê¬
nio”, frisa Luís Antônio Pa¬
d o v a n i .

Empresários com oDiretor Regional, Hilgo Gonçalves eo
gerente-geral, Darci Inácio StoffeI
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Maringá. Sào mais de 12 mil itens, di¬
vididos em quatro grandes departamen¬
tos: Mercearia, Perecíveis, Bazar eTêx¬
til. Estes departamentos têm trazido ao
longo deste ano diversas novidades,
como pâes, queijos, peixes ecortes de

Mercadorama
L A A A

carnes espec ia i s .

D u r a n t e e s t e p e r í o d o , o
M e r c a d o r a m a t a m b é m fi x o u u m a i m a ¬

gem de vender produtos apreços bai¬
xos. Pedro Corrêa de Oliveira, gerente-
comercial éoresponsável eu. oferecer
as melhores mercadorias com os meno¬

res preços possíveis. '‘Esta éapolítica
da empresa para que ocliente saia da
loja satisfeito”, afirma.

C o m o e m p r e e n d e d o r , o
M e r c a d o r a m a a d m i n i s t r a a i n d a o
Shopping Center. As 62 lojas do
Shopping estão praticamente locadas.
Estão presentes no empreendimento
marcas de projeção internacional como
Pakalolo, Benneton, Sugar Sugar,
Dunkin' Donuts eDi Luca.

Eunice Noriko Yamada, gerente do
Shopping, comenta que aconcentração
de lojas dc renome internacional éum
atrativo amais para quem vai fazer com¬
pras no Mercadorama. “No caso da
Dunkin' Donuts, éaprimeira loja do
grupo no Paraná”, declara.

OMercadorama de Maringá faz
parte do Grupo Demeterco eCia. Lida.,
com sede em Curitiba. Aprincipal ati¬
vidade do grupo éarede de supermer¬
c a d o s .

a n o

Maringá
Um ano após sua inauguração, oHipermercado Mercadorama

de Maringá já está consolidado como omaior centro de
compras da região Noroeste do Paraná

Novembro é
0mês do primei¬
ro aniversário do
Hipermercado
Mercadorama de

Maringá. Ünica
filial da rede fora
dc Curitiba, onde
e s t á a s e d e d a

empresa, aloja
dc Maringá tam¬
b é m é a m a i o r .
A o t o d o s ã o
7 . 3 0 0 m e t r o s

quadrados de São mais de 12 mil Itens distribuídos em quatro departamentos
área de venda.

A lém do H ipermercado, o
Mercadorama de Maringá tem um
Shopping com 62 lojas, eanexo ao com¬
plexo Hiper-Shopping, funciona oPos¬
to Mercadorama. Toda esta estrutura é
considerada omaior centro comercial

No ano de 1992, segundo aABRAS
-Associação Brasileira de Supermerca¬
dos, oMercadorama conquistou o16°
lugar no ranking do setor no Brasil.

Quando decidiu investir no Noroes¬
te do Paraná, oGrupo Demeterco acredi¬
tou no potencial da região. Um ano após
ainauguração da primeira filial fora de
Curitiba, os resultados são satisfatórios.
Para se ter uma idéia, neste período
mais de 1,3 milhão dc pessoas compra¬
ram no Mercadorama de Maringá.

Leal, 0projeto da filial foi concebido
para que oconsumidor sinta prazer ao
fazer suas compras.

No interior do hiper, apreocupa¬
ção cm dar comodidade ao consumidor
énotada ao entrar na loja. Oprédio
tem sistema de ar<ondicionado ede ilu¬

minação computadorizados que man¬
tém atemperatura ealuminosidade in¬
te rna es táve i s .

Avariedade de produtos éoutra
marca registrada do Mercadorama de

da região.
Para dar omáximo de conforto ao

consumidor, oMercadorama de Marin¬
gá tem um estacionamento para 1.500
vagas, sendo que 600 destas vagas são
cobertas. Segundo odiretor-geral, Elson

Shopping: éum grande atrativo
d o M e r c a d o r a m a

P o s t o M e r c a d o r a m a :

ericiência esimpatia
Praça de Alimentação: variado

cardápio, lazer eatrações
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Estatuto

Mudanças na Federação
As mudanças no estatuto da Facip devem ser aprovadas durante o
III Congresso Estadual de Empresários do Paraná, em Paranaguá

Com aprovável aprovação
do novo estatuto da Facip, du¬
rante 0III Congresso Estadual
de Empresários do Paraná, que
será realizado em Paranaguá,
nos dias 12 e13 de novembro,
aFederação sofrerá várias mu¬
danças importantes. Acomeçar
pela denominação, que passará
aser Faciap -Federação das
Associações Comerciais, Indus¬
triais eAgrícolas do Paraná.

Esta primeira mudança é
necessária, na medida em que
grande parte das associações do
gênero no Estado abrangem Faciap: mais força para as associações dentro da Federação
também osetor agrícola. Pelo
novo estatuto, as associações terão mais proporcionalidade, ou seja, as associações
força dentro da entidade. “O principal que têm maior número de associados,
órgão deliberativo da Faciap será aAs- consequentemente terão maior número de
sembléía Geral formada pelas associa- votos na assembléia,
ções filiadas”, explica Carlos Roberto
Prev ide l l i .

mo 20 membros eleitos -con¬

forme decidir aassembléia que
os eleger -entre presidentes e
ex-presidentes de associações,
representando as diversas re¬
giões do Paraná.

A D i r e t o r i a E x e c u t i v a
terá, no novo Estatuto, 14
membros, que atuarão em di¬
versas áreas como comércio,
indústria, agricultura, presta¬
ção de serviços, comércio ex¬
terno, SPC, finanças eorça¬
mento eoutros. Ocargo de
presidente da Faciap só pode¬
rá ser ocupado por presiden¬
tes eex-presidentes de Asso¬

ciações Comerciais, Industriais eAgríco¬
las do Paraná.

Oempresário que for eleito presiden¬
te da Faciap eestiver ocupando apresidên¬
cia de uma filiada, deverá deixar este cargo
para se dedicar exclusivamcnte àFedera¬
ção. As eleições serão realizadas bienal¬
mente, na Assembléia Geral Ordinária,
sendo os membros da Diretoria eConselho

Diretor, eleitos por chapa completa. O
presidente só poderá ser reeleito uma vez.

As assembléias serão soberanas em

suas decisões, tendo os poderes para ele¬
ger os membros do Conselho Diretor c
Diretoria Executiva. OConselho Diretor,
que tem oobjetivo, entre outros, de orien¬
tar efiscalizar os atos da diretoria, será
constituído de, no mínimo 10 eno máxi-

Cada associação terá tantos votos
quanto forem seus associados. Esse siste¬
ma de voto ponderado foi considerado o
mais justo justo pela comissão que alte¬
rou 0estatuto, uma vez que estabelece a

Outros municípios como Mandaguaçu,
Cianorte, Colorado, Nova Esperança,
Goioerê, Terra Boa, Jandaia do Sul e
Floraí, já estão se estruturando para
formar novas parcerias com aACIM.

"Nosso objetivo éfortalecer are-
Os principais assuntos discutidos gião eacreditamos muito em parcerias,

durante areunião do mês de setembro da Assim, lutamos para que haja
Cacinor -Coordenadoria das Associa- interação cada vez maior entre os SPCs.
ções Comerciais eIndustriais do Norte eEsse tipo de serviço êfundamental
NoroestedoParaná-foramasmudanças para dar credibilidade às entidades",
no estatuto da Facip -ver matéria frisa opresidente da ACIM Massao
ao lado -eainterligação do Sistema Tsukada.
de Proteção ao Crédito -SPC ~entre ainterligação dos SPCs de Ma-
as associações da região. Areunião ringá eMarialva aconteceu no dia 21
foi realizada no dia 14 de outubro em de outubro. Toda adiretoria da Acimar
Maringá.

eachefe do SPC, Zenaide Machado,
representaram aassociação marin-C a c i n o r

interliga SPCs
gaense.

Com ainterligação, todo obanco
de dados de Marialva, quepossuia cerca
de 400 inadimplências, foi transferido
para oSPC de Maringá. Os empresários
de Marialva passaram ater acesso tam¬
bém ao cadastro de Vídeo-Cheque Nacio¬
nal. "Estamos aumentando edando mais

u m a

qualidade aos nossos serviços para soli¬
dificarmos nossa estrutura junto aos
associados", afirmou opresidente da
A c i m a r .

Opresidente da ACIM, Massao
Tsukada, sonha com ainterligação dos
SPCs da região e, posteriormente, de
todo 0Paraná. "Fechando todo oestado
daríamos mais garantia aos comercian¬
tes", explica.

esteve presente, ao lado do presidente
da entidade, Hélvio Politi edo presi-

dustrial de Maringá está interligada com dente do SPC, Carlos Alberto Soriani.
as associações de Sarandi eMarialva. Opresidente da ACIM, Massao Tsukada

Hoje aAssociação Comercial eIn-
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Vera Regúu
1 I

■yi U

Ias1H
Lií ir i ffl, uma

Cozinha verdadeiramente
ialiana, em Maringá

a
^rtadora Pérola está pre-
ingressar no Mercosul. A

>u uma experiência de mais
nas estradas do Brasil ejá
is filiais em paises perten-
oco do Cone Sul. Aopção
iguai eUruguai,
aem julho de 1960, atians-
irola tem 14 filiais espalha-
isil, além das duas intema-
.frota écomposta por 120
;40 veículos leves. Ao todo
era 410 empregos diretos,
jingá, aPérola está presen-
1de 1970. Responsável pela
0do recebimento de produ-
rem redistribuídos para as
le eNoroeste do Paraná, a
)ra érepresentada na cida-
iTagliarí, um dos sócios, e
x>r Og Martins Dias.

-Nome: Tradiz ione i ta l iana -Ristorante eI ta l ian Bar
-Endereço: Rua Santos Dumont, 3385 -Centro
-Acomodações: 100 lugares
-Tipo de Cozinha: Rigorosamente Italiana
-Especialidades: Penne ao Salmão, Fettuccine Primavera, Perna de

Cabrito com Brócoli, Badejo com Aspargo, Lazagna
Vegetal.

-Precedentes de Experiência: São Paulo, Ristorante Cilentano (um dos ■
bons Restaurante de São Paulo, -
segundo Silvio Lancelotti)

-Serviço: Almoço Self Service -Buffet ejantar ÀLa Carte (as noites de
Quinta-feira, jantar àluz de velas)

-Particularidades: Queijos, Vinhos, Cervejas, Massas, Temperos
Importados da Europa, (a mais completa carta de
vinhos de Maringá eregião) ^

-Happy Hour: Mesas Externas para Petiscos eAperitivos
-Produção Própria: Massas Recheadas (Raviolli, Agnolotti, Capeletti,

Canelloni, etc.). Pães Especiais
-Atendimento: Personalizado -Categoria "A"
-Horário de Atendimento: Almoço: 11 às 15hs /Happy Hour: 16 ãs 20hs

Jantar: 20 às 01 h-

m O V E R D R I V E

P E N T I U M -

R E A D Y

T W

) n a i s

-Ambiente: Elegante eAcolhedor
- C h e f e : O r l a n d o

Sem dúvida omelhor Restaurante presente em Maringá, oferece aos
associados da ACIM -Associação Comercial eIndustrial de Maringá,

promoções de até 30% no preço de cardápio (veja cupom)

6 M O N Y D A T A
) R 8 0 4 8 ó S X D A I N T E L
D E 2 5 M H Z
M D E 0 4 M B
DE 1,2 MB

DE 130 MB
5A MONO DE 14'
)RÀO PS/2 MONYDATATp o R i s t o r a n t e T r a d i z i o n e I t a l i a n a

o f e r e c e a o s a s s o c i a d o s d a

ACIM -Associação Comercial e
Industrial de Maringá, desconto

d e 3 0 % a o s P o r t a d o r e s

d e s t e c u p o m .
E N T R A D A E S A L D O
,2 PAGAMENTOSRISTORrV.NTE EITALIAN BAR EM MARINGÁ

Rua Santos Dumont, 3385 -Pone: (0442) 24*9659 -Maringá -PR

i m ?

r f jCoordenadorias Regionais em Pon¬
ta Grossa, oque deve ser ratificado
em Paranaguá este mês. '‘As modifi¬
cações possibilitarão uma participa¬
ção ativa das associações no pro¬
cesso decisório da Faciap", diz o
presidente da ACIM, Massao Tsukada.

■ i : K :

IMFORIMTICKr

PABX/FAX (0442) 24-6060
AV E N I D A PA R I G O T D E S O U Z A , 4 9 9
MARINGÁ

●PREÇO EM DÓLAR COMEROAL PARA PAGAMErvíTO AVISTA
●● OS VALORES CORRIGIDOS PELA TR +2.9%

PA R A N Á
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ÍDCom aprovável aprovaç
do novo estatuto da Facip, c
rante oIII Congresso Estadi
de Empresários do Paraná, q
será realizado em Paranagí
nos dias 12 e13 de novembi
aFederação sofrerá várias m
danças importantes. Acomei;
pela denominação, que passa
aser Faciap -Federação d
Associações Comerciais, Indi
triais eAgrícolas do Paraná.

Esta primeira mudança
necessária, na medida em q
grande parte das associações
gênero no Estado abrange
também osetor agrícola. Pe
novo estatuto, as associaçõef
força dentro da entidade,
órgão deliberativo da Faciaf
sembléia Geral formada pe
ções filiadas”, explica Car
Prev ide l l i .
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Os principais assunt
durante areunião do mês d
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ções Comerciais eIndustri
Noroeste do Paraná-foratU!^^
no estatuto da Facip ~,,ut,ciiu jnsu opresiaeme aa /iu/m massao
ao lado -eainterligação do Sistema Tsukada.
de Proteção ao Crédito -SPC -entre
as associações da região. Areunião
foi realizada no dia 14 de outubro
Maringá.

ãificarmos nossa estrutura junto aos
associados", afirmou opresidente da
A c i m a r .Ainterligação dos SPCs de Ma¬

ringá eMarialva aconteceu no dia 21
de outubro. Toda adiretoria da Acimar
esteve presente, ao lado do presidente
áa entidade, Hélvio Politi edo presi-

dustrial de Maringá está interligada com dente do SPC, Carlos Alberto Soriani.
as associações de Sarandi eMarialva. Opresidente daACIM, Massao Tsukada

Opresidente da ACIM, Massao
Tsukada, sonha com ainterligação dos
SPCs da região e, posteriormente, de
todo0Pa raná . ' ‘ Fechando todooes tado
daríamos mais garantia aos comercian¬
tes"', explica.

e m

Hoje aAssociação Comercial eIn-
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.2 PAGAMENTOS **

Coordenadorias Regionais em Pon¬
ta Grossa, oque deve ser ratificado
em Paranaguá este mês. “Aí modifi¬
cações possibilitarão uma participa¬
ção ativa das associações no pro¬
cesso decisório da Faciap”, diz o
presidente da ACIM, Massao Tsukada.

PABX/FAX (0442) 24-6060
AVENIDA PARIGOT DE SOUZA, 499
MARINGÁ

●PREÇO EM DÓLAR COMERCIAL PARA PAGAMEIcíTO AVISTA
*● OS VALORES CORRIGIDOS PELA TR +2.9%
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Com aprovável aprovai;
do novo estatuto da Facip, <
rante oIII Congresso Estadi
de Empresários do Paraná, q
será realizado em Paranagí
nos dias 12 e13 de novemb
aFederação sofrerá várias it
danças importantes. Acomei;
pela denominação, que passÊ
aser Faciap -Federação d
Associações Comerciais, IndJ
triais eAgrícolas do Paraná.

Esta primeira mudança
necessária, na medida em d
grande parte das associações]
gênero no Estado abrange
também osetor agrícola. Pfl
novo estatuto, as associaçõei
força dentro da entidade. “I
órgão deliberativo da Faciaj!
sembléia Geral formada pe
ções filiadas”, explica Carl
Prev ide l l i .
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Cada associação terá I
quanto forem seus associadoí
ma de voto ponderado foi cc
mais justo justo pela comiss
rou 0estatuto, uma vez que

C a c i n o

interliga S
Éaconselhável conhecer oRistoronte Tradizione Italiano, e

experimentar os famosos anti-pastos, os suculentos molhos, as
saborosas carnes, os refinados peixes, regados com del iciosos vinhos

I ta l ianos ou out ras bebidas impor tadas.TRÂDIZia
I TA L l

OUnico Res tauran te Verdade i ramente I ta l i ano ,
em Maringá

Os principais assunu
durante areunião do mês dt
Cacinor -Coordenador ia '
ções Comerciais eIndustru
Noroeste do Paraná-forati
no estatuto da Facip -
ao lado -eainterligação do Sistema
de Proteção ao Crédito -SPC -entre

/ ' / / / / / / / 7
j i i ü K k \ j y i c j t u c n t c u u r i K ^ t i V i i v i U ò A U U a i j i ca rmos nossa es t ru tu ra jun to aos

associados", afirmou opresidente daTs u k a d a .

Ainterligação dos SPCs de Ma- Acimar.
as associações da região. Areunião ringá eMarialva aconteceu no dia 21
foi realizada no dia 14 de outubro em de outubro. Toda adiretoria da Acimar
Maringá.

Opresidente da ACIM, Massao
Tsukada, sonha com ainterligação dos
SPCs da região e, posteriormente, de
todo 0Paraná. '‘Fechando todo oestado
daríamos mais garantia aos comercian¬
tes", explica.

esteve presente, ao lado do presidente
da entidade, Hélvio Politi edo presi-

dustrial de Maringá está interligada com dente do SPC, Carlos Alberto Soriani.
as associações de Sarandi eMarialva. Opresidente da ACIM, Massao Tsukada

Hoje aAssociação Comercial eIn-
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Vera Regina

PÉROLA
C o r d e n a d o r i a s

já aprovaram
de estrada

Atransportadora Pérola está pre¬
parada para ingressar no Mercosul. A
empresa aliou uma experiência de mais
de 33 anos nas estradas do Brasil ejá
instalou duas filiais em países perten¬
centes ao bloco do Cone Sul. Aopção
foi pelo Paraguai eUruguai.

Fundada em julho de 1960, atrans¬
portadora Pérola tem 14 filiais espalha¬
das pelo Brasil, além das duas interna¬
cionais. Sua frota écomposta por 120
caminhões e40 veículos leves. Ao todo
aempresa gera 410 empregos diretos.

Em Maringá, aPérola está presen¬
te desde abril de 1970. Responsável pela
centralização do recebimento de produ¬
tos para serem redistribuídos para as
regiões Norte eNoroeste do Paraná, a
transportadora érepresentada na cida¬
de por Nerci Tagliari, um dos sócios, e
gerenciada por Og Martins Dias.

Os presidentes da ACIM
eda Acimar, durante a

solenidade de interligação
d o s S P C s

Onovo estatuto da Faciap éo
resultado de um longo trabalho de
estudos, discussões, sugestões epro¬
postas. Oprocesso de refonna foi
desencadeado há um ano, pois apre¬
sentava algumas deficiências, prin¬
cipalmente no que se refere àparti¬
cipação direta das Associações
filiadas na entidade mor, já que eram
representadas pelas Coordenadorias
Regionais.

As mudanças foram organizadas
por uma comissão formada por inte¬
grantes das associações de Marin¬
gá, Londrina eApucarana, tendo na
presidência Massao Tsukada ecomo
consultor jurídico, oadvogado Car¬
los Roberto Previdelli, ambos ma-
ringaenses. Depois de elaborado, o
projeto do estatuto foi submetido à
apreciação das Coordenadorias Re¬
gionais. recebendo emendas e
subs t i tu t i vos .

Aaprovação aconteceu no dia
9de outubro, durante reunião das
Coordenadorias Regionais em Pon¬
ta Grossa, oque deve ser ratificado

Paranaguá este mês. "As modifi¬
cações possibilitarão uma participa¬
ção ativa das associações no pro¬
cesso decisório da Faciap", diz o
presidente da ACIM, Massao Tsukada.

Og Martins gerencia a
Pérola em Maringá-

M O N Y D A I A O V E R D R I V E

P E N T I U M ^

R E A D YComputadores Profissionais

E N T R Y 4 8 6 M O N Y D ATA
P R O C E S S A D O R 8 0 4 8 6 S X D A I N T E L
VELOCIDADE DE 25MHZ
MEMÓRIA RAM DE 04 MB
DRIVE 5V4- HD de 1,2 MB
WINCHESTER IDE 130 MB
MONITOR SVGA MONO DE 14'
TECLADO PADRÃO PS/2 MONYDATA
M S - D O S
US$ 1.950,00*

2 0 % D E E N T R A D A E S A L D O
EM ATÉ 12 PAGAMENTOS **a

R E V E N D A A U T O R I Z A D A

líF U iá if ÜH J i t e

IMFOnI S I S
e m

PABX/FAX (0442) 24-6060
AVENIDA PARIGOT DE SOUZA, 499
MARINGÁ

*PREÇO EM DÓLAR COMERCIAL PARA PAGAMENTO AVISTA
●● OS VALORES CORRIGIDOS PELA TR +2.9^
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-KOFEiviar
Av. Carneiro Leão, 910 -fone: 62-1895
Com. varejista de ferragens eabrasivos

- l i m i t u r i s m o
Av. Paraná, 1343 -fone: 62-2177
Agência de viagem eturismo

- p a n i fi c a d o r a c a p r i c h i
R. Bem-Te-Vi, 2493 -fone: 20-9414

- I B R A P

Av. XV de Novembro, 332 -sala 06 -
fone: 22-7230
Assessoria econsultoria

-JÔ CONFECÇÕES
Av. Riachuelo, 440 -fone: 23-0831
Com. varejista de confecções

- G A M E O V E R

Av. Tiradentes, 761
fone; 23-1409
Locação ecom. de cartucho de
vídeogame - M R M A L H A R I A

R. Três, 500 -fone: 24-5996
Ind. ecom. de malhas econfecções- M E T A L G R A N

R. Stévia, 48 -fone: 25-3075
Ind. ecom. de produtos de metal - VA L E R I U ’ S C A L Ç A D O S

Av. Hcrval, 448-E -fone: 23-1963
Com. varejista de calçados- G L A U D E M E D I T O R A

Av. Sào Domingos, 1566
f o n e : 2 6 - 11 3 7 - B E N E T T O N

Av. Tuiuli, 710 -fone: 22-3309
- T E L E M E C

Av. Tuiuti, 1647 -fone: 22-9737
Indústria eletro metalúrgica

- C A S A D O M A R C E N E I R O
Av. Brasil, 1721 -fone: 26-3114
Com. de máquinas cequip. industriais

-CALÇADOS &ARMARINHOS
A L V O R A D A
Av. Pedro Taques, 2135
fone: 28-1598
Com. varejista de armarinhos,
confec. ecalç.

-YURIKO CONFECÇÕES
Av. Pedro Taques, 879
- f o n e : 2 2 - 4 2 6 9

Ind. ecom. de confecções

- H O S P I T A L M A N A G E M E N T
C O N S U L T A N T S

Av. Carlos Gomes, 58
f o n e : 2 4 - 4 5 9 3

Consultoria Hospitalar- E L E T R O Z A P A T A
Av. Cerro Azul, 720 -fone: 23-6065
Com. econsertos de aparelhos
e l e t r o d o m é s t i c o s

- M A H A R A M O D A S
Av. Brasil, 3505
fone; 22-0154

Com. varejista de confecções
- A R M A R I N H O S C A S T R O

Av. Brasil, 1240 -fone: 22-3048

Dia 05.10: Reunião da ABIC em Lon¬

drina, com apresença de Jefferson
Nogaroli eMassao Tsukada.Agenda da Diretoria
Dia 13.10: Inauguração do Posto Tele¬
fônico do Jardim Alvorada com apre¬
sença de Valdir Pignata.

Esta foi aagenda da diretoria da As- Dia 29.09: 8“ Semana do Contador,
sociação Comercial eIndustrial de Ma- Debatedor: Massao Tsukada.
ringá durante operíodo de 22 de
tembro a22 de outubro de 1993:

s e -

Dia 14.10: R e u n i ã o d a C a c i n o r n a

A C I M .
Dia 29,09; Inauguração da Goodyer
Auto Center, com apresença de Massao
Tsukada. 8® Semana do Contador.Dia 22.09: Jantar Empresarial p r o m o ¬

vido pelo Copejem no Restaurante Sa- Debatedores: Jeflferson Nogaroli ePedro
bor de Minas.

Dia 18.10: Noemi Seravalli participou
da inauguração da agência do Bradesco
no Maringá Velho.

G r a n a d o .

Dia 23.09: Visita do diretor do H.U
Daound Nasser àACIM.

Diâ 30.09: Implantação da Casa Mer-
cosul, com apresença de Jefferson
Nogaroli.

Dia 21.10: Visita de Massao Tsukada à

Acimar para interligação dos SPCs de
Maringá eMarialva.Dia 25.09: Reunião da Facip

Araucána, com apresença de Massao Dia 30.09: Visita da Diretoria da Asso-
Ts u k a d a .

e m

Dia 22.10: Palestra sobre Software na
A C I M c o m t é c n i c o a l e m ã o G ü e n t e r

Reuter. No mesmo dia, vários diretores
jantaram com Governador do Rotary
Maringá-Aeroporto.

ciação Comercial de Piracicaba àACIM.

Dia: 27.09: 8® Semana do Contador no
Cine Plaza. Debatedor: Alcides Siquei-

Dia 01.10: Jantar em homenagem ao
empresário Paulo Pimenlel, com apre¬
sença de vários diretores.r a .

ACIM ●NOVEMBRO/93 -Da
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Verdelírio Barbosa, este éonome do mais novo
cidadão honorário do Paraná, sinônimo de

profissionalismo, competência earrojo de um
dos principais jornalistas políticos do país.

Parabéns Verdelírio Barbosa, Cidadão Honorário do Paraná.
Homenagem de

L A T I C Í N I O S L O A N D A L T D A .
Gregório Martinez Sanches

Gregório Martinez e
J o s é V i c t ó r i o M a r t i n s

- D I R E T O R E S -



Serviço

0início de uma parceria
ACIM eSaúde Bamerindus assinam convênio de assistência médico-hospitalar.

São planos exclusivos, especialmente criados para atender
as necessidades dos empresários maringaenses

c a r ê n c i a d i f e r e n c i a ¬

da. cuslo mensal in¬
ferior. faci l idades dc
paganicnlo cgaraiuia
d c a t e n d i m e n t o c m

t o d a r e d e c o n v e n i a d a

espalhada pelo país.
To d o s o s c o n t a ¬

tos entre oSeguro
S a ú d e B a m e r i n d u s /
A C I M c o s a s s o c i a ¬

dos da ent idade es tao

sendo feitos pela Saú¬
de P lena Cor re to ra dc

Seguros. As empresas
interessadas cm par¬
ticipar do plano po¬
d e r ã o e n t r a r c m c o n ¬

t a t o c o m a c o r r e ¬

tora pelo te lefone
2 2 - 3 ^ 5 7 . E d i s o n P i n ¬

to explica que os associados da ACIM
vão receber atendimento especial. “Ven¬
demos 0que 0cidadão espera dc nós:
prestação dc scr\áços qualificada, com
gente qualificada”, declara.

D e s d e o d i a

primeiro dc outubro,
aAssoc iação Co¬
m e r c i a l e I n d u s t r i a l

de Maringá está ofe¬
r e c e n d o m a i s u m

serv i ço aos seus as¬
sociados. Com aas¬
sinatura do convê¬
nio entre aACIM e
0Seguro Saúde
Bamerindus, no dia
30 de setembro, as
empresas filiadas à
Associação têm uma
alternativa
em termos de assis¬
tência mcdico-hos-
pitalar privada para
oferecer aos seus só¬
cios, funcionários e
familiares.

a m a i s

M a s s a o Ts u k a d a : “ O c o n v ê n i o c o m o H u m e r í n d u . s é u m a
alternativa amai.s para os as.sociudos da ACIM

plano exclusivo, espccialmcnte criado pe-
Aassinatura do convênio foi no lo Bamerindus para atender às ncccssi-

Goldcn Ingá Suíte Hotel. AACIM foi dades dos empresários maringaenses. O
representada por membros da Diretoria Seguro Saúde Bamerindus/ACIM oferece
Executiva, do Conselho Deliberativo, da
Mulher Empresária, edo Copejem -Con¬
selho Permanente do Jovem Empresário.
Passamos por um período difícil

inúmeros benef íc ios, como ausência ou

G e n t e

q u e

p a r a a
saúde pública etemos que buscar novos
caminhos no atendimento mcdico-hospi-
talar, na rede privada”, diz opresidente
da ACIM. Massao Tsukada.

Pelo Bamerindus estiveram presen¬
tes àsolenidade ogerente da sucursal de
Londrina da Bamerindus Seguro, Édison
Kronland dos Martyres Pinto, ogerente
de produção, Eduardo Pereira, osócio-
diretor da Saúde Plena, Manoel Luiz da
Silva, 0gerente da agência centro de Ma-

D u r a n í e a s o l e n i d a d e d e a s s i n a i u -

ra do convênio de saúde, oBamerindus
doou àACIM 60 fitas com gravações do
programa '‘Gente que Faz”-que vai ao
ar todos os sábados pela Rede Globo de
Televisão. Oprograma conta a“Histó¬
ria de Ambição. Coragem eProgresso ”
de empresários eempreendedores de informação ereciclagem do empresa-
todo país.

Vicente Bortoloto entrega uma
das fitas da coleção ao
presidente da ACIM

ringá, Vicente Bortoloto eos gerentes das
demais agências do banco na cidade.
“Este éoinício de uma parceira que es¬
tava sendo planejada há anos pelo
Bamerindus”, afirma Édison Pinto.
EXCLUSIVO: Com oconvênio, os asso-

riado ede seus funcionários. Cada fita
contém toda ahistória dos empresários,
contada em 20minutos. Oprogramavai
ao ar com ahistória resumida em três

Acoleção de fitas está àdisposi¬
ção dos associados da ACIM. Ela
foi incorporada àvideoteca da enti¬
dade, que tem vários títulos para a m i n u t o s .

ciados da ACIM passam ater acesso aum
A C I M - N n V F M R R O / 0 3 - K 7 i 1
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Estratégias da conquista
Mais do que nunca as empresas estão buscando novas estratégias de marketing para conquistar

aconfiança do cliente eaumentar ofluxo de pessoas nos pontos de venda

ços baixos. “Todas tem seu lado positi¬
vo, mas acampanha de preços mexe mais
com amaioria da população”, justifica.

Osorteio de um carro zero quilôme¬
tro foi aestratégia utilizada pelas Casas
Ajita para comemorar os 40 anos de cria¬
ção da empresa. “Em um primero mo¬
mento queríamos retribuir ao cliente o
prestígio que ele nos deu durante estas
quatro décadas”, declara Carlos Ajita, só-
cio-proprietário das Casas Ajita.

Ele éfavorável aestas promoções
que servem para revitalizar omovimento
do comércio. No caso das Casas Ajita,
Carlos garante que omovimento das ven¬
das vendas teve um crescimento real de
20%. “A campanha foi positiva. Ela criou
um clima de otimismo entre os vendedo¬
res econseguimos aumentar nosso pres¬
tígio junto aos consumidores”.
INOVAÇÃO: Quem também lançou uma
campanha que vai sortear um carro
quilômetro entre seus clientes foi aMR
Malhar ia . Osor te io se rá no d ia 24
de dezembro. Até lá, quem comprar
cm um dos pontos de venda da empresa
concorrerá ao prêmio. “Nossa campanlta
tem uma novidade. Enquanto as outras
exigem um valor mínimo de compras
para participar da promoção, no “Gol
da MR”, 0cliente ganha ocupom
independente do que comprou”, diz
Devanir Marion, sócio-proprictário da
M a l h a r i a .

As novas regras do mercado tem
obrigado oempresariado abuscar, cons-
tantemente. altcrnati\as para atrair ocon¬
sumidor. Já se foi 0tempo dos lucros
“gordos”, das estruturas funcionais “in¬
chadas” edo pouco caso para com a
cl ientela.

para estimular oaumento dG vendas do
comércio maringaensc, apresidente do
Conselho da Mulher Empresária da Asso¬
ciação Comercial eIndustrial de Maringá,
Maria Alice Pinatli, afirma que as campa¬
n h a s s ã o u m d o s i n s t r u m e n t o s m a i s r e n t á ¬

veis da atualidade. Para ela, autilização
de estratégias de marketing, éamaneira
mais inteligente de se vender mais.

Mar ia A l i ce P ina t t i t ambém de fen¬

de as promoções como forma de re con¬
quistar asimpatia do consumidor. “Quan¬
do se oferece preços bons eprodutos dc
qualidade, as chances dc aumentar oflu¬
xo de pessoas na loja émuito grande. E
preciso que ocliente sinta credibilidade
na promoção”, frisa.

Hoje 0mercado compctiti\ ocacon¬
corrência acirrada obrigam oempresário

encarar uma nova realidade. Epreciso
estrutura enxuta, trabalhar com mar-
dc lucros reduzidas cinvestir cada

:z mais cm tecnologia (leia reportagem
dc capa) ccm treinamento dc recursos

a

u m a

gens
v e z

h u m a n o s .

Aliadas aeste conjunto dc medidas,
também têm que dcscnvol-as empresas

estratégias dc marketing, para fixar
diante do consumidor.

v e r

sua imagem
As técnicas cas táticas são as mais va¬
riadas. Podem ir dc um simples apoio
aeventos, até osorteio dc um carro zero

F O T O E S T Ú D I O
z e r o

quilômetro.
Vai depender do momento cdo ob¬

jetivo aque se quer chegar. OMcrca-
dorama. por exemplo, sempre prcocu-

prcfcrência do consumi- proctufõEspado com a
dor. pode lançar mão tanto dc uma cam¬
panha institucional, como dc uma cam-

A s d u a s t e m opanha dc preços baixos,
fim: trazer mais clientes para a Fotografias eFilmagens

m e s m o

loja", diz 0dirctor-gcral da empresa.
EIson Leal.
IMPORTADOS: Em alguns casos ain¬
da, comenta Leal, oMcrcadorama pode

.promover osorteio dc prêmios. Foi oque
início deste ano, quando o

Books -Cromos -Aéreas
Folders-Catálogos

D o c u m e n t á r i o s
F o r m a t u r a sEsta inovação, segundo oempresá¬

rio, foi proposital. “Queremos abranger
um universo maior de pessoas emostrar
para quem nunca comprou na MR a
qualidade dos nossos produtos”. Empol¬
gado com apromoção, Devanir Ma¬
rion lembra que aMalharia sempre
investiu em marketing. Ele usa uma ve¬
lha frase para justificar sua política mer¬
cadológica: “quem não évisto não élem¬
b r a d o ” .

o c o r r e u n o

hipcmicrcado entregou dois carros im¬
portados, zero quilômetro, aos seus cli¬
entes. “Queríamos tornar aloja mais co¬
nhecida cnos aproximarmos mais da co- Av. Prudente de Moraes, 346

esq. com Av. Herval
F o n e ( 0 4 4 2 ) 2 3 - 6 7 8 7

Mar ingá -Paraná

munidade”, afinna.
Embora utilize todas as estratégias

de marketing, EIson Leal prefere àquelas
que refletem diretamente no bolso do con¬
sumidor, que são as campanhas de pre- Acostumada aorganizar promoções
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Fontà de Estoque

Sucesso de CR$ 4,5 milhões
Acomercialização da Z'* Feira Ponta de Estoque do Jardim Alvorada ultrapassou as

expectativas dos organizadores egarantiu osucesso do evento
que será realizado outras vezes no bairro

Vera Rejpna
Foi um suces¬

s o a F e i r a P o n t a

dc Estoque do Jar¬
dim Alvorada, rea¬
l i z a d a n o s d i a s o i t o

cnove dc ou tubro .
Ao todo. as 32 em¬

presas participan¬
tes comercializaram
C R $ 4 , 5 m i l h õ e s .
”Os resultados su¬

peraram todas as
nossas expectati¬
vas”. afirma apre¬
sidente do Conselho
da Mulher Empre¬
s á r i a d a A C I M .
Maria Alice Pinatli,

Os empresári¬
os também ficaram
satisfeitos com o
resultado da Feira. Sueli Carvalho Mucio,
da Arlisul Confecções, Luzmary Batista,

servadas para o
e v e n t o . To d o s c r e ¬

d i t a r a m 0 s u c e s s o

d a f e i r a a d o i s f a ¬

t o r e s f u n d a m e n t a i s .

“A época dc rea¬
lização eos pre¬
ços das mercado¬
rias”, afirmam.

Realizada pró¬
ximo ao dia de pa¬
gamento dos traba¬
l h a d o r e s , a V F e i ¬
r a P o n t a d e E s t o ¬

que do Jardim Al¬
vorada conseguiu
canaliz^ar uma par¬
c e l a d o d i n h e i r o

c o l o c a d o c m c i r c u ¬

lação no mercado.
Para Luzmar>’ Ba¬

tista, da Manratha Baby, que participou
pela primeira vez dc um evento desta na¬
tureza, os organizadores foram “feli¬
zes” na definição da data da Feira
TRADIÇÃO; Para os promotores do
evento, em apenas tres edições -as ou¬
t r a s d u a s f o r a m r e a l i z a d a s n o c e n t r o d c

Maringá -as Feiras Ponta dc Estoque
já se tornaram tradicionais. “Mal uma
acaba, empresários cconsumidores que¬
rem saber quando será apróxima”, co¬
menta Mar ia A l ice P inat t i . E la também

acredita que osucesso destas iniciativas
épossível porque opúblico pode com¬
prar artigos dc qualidade apreços con¬
v i d a t i v o s .

Na abertura da Feira já havia concentração de con.sumidore.s

da Manratha Baby, eEdson Mucio, da
Ingá Modas, venderam todas as peças re-

cia onde era solicitada aindicação de
três nomes para ocupar ocargo. Entre
os nomes indicados, oescolhido foi o
do vereador Valdir Pignata.

O a s s e s s o r d a d i r e t o r i a . C a r l o s

Roberto Previdelli, explica que adire¬
to r ia éex t rao rd iná r ia - como ade Co¬
mércio Exter ior também cr iada recen¬
temente. "Para elas se tornarem defi¬
nitivas será preciso fazer algumas al¬
terações no estatuto da ACIM", diz.

Estas alterações só são possíveis
se aprovadas em assembléia geral da
entidade. Previdelli explica que os mo¬
dificações no estatuto deverão ocorrer
antes da eleição da próxima diretoria,
marcada para fevereiro de 94. Isto para

presários do Alvorada associados àfacilitar acomposição de chapas para
ACIM. Eles receberam correspondên- obiênio 94/95.

D i r e t o r i a
E x t r a o r d i n á r i a

Com acriação da primeira agên¬
cia da Associação Comercial eIndus¬
trial de Maringá no Jardim Alvorada,
aDiretoria Executiva da ACIM ganhou
mais uma pasta. "Foi necessário criar
uma diretoria específica para obair¬
ro ”, declara opresidente da entidade.
Mas.sao Tsukada.

Aescolha do titular da pasta foi Massao Tsukada, presidente da
ACIM, diz que com osucesso sucessivo
das Feiras Ponta de Estoque, oConselho
da Mulher Empresária, futuramente, terá
dificuldade para encontrar um local para

feita através de pesquisa entre os em-

ACIM -NOVEMBRO/93 -E



Ven Regina

maioria sabe que pode usufruir dos
serviços da ACIKÍ sem sair do bair¬
ro", diz.

Arealização da 1° Feira Ponta
de Estoque no Alvorada também con¬
tribuiu para integrar de vez aagência
da ACÍM na rotina comercial do bairro.

Foi através dela que os associados se
inscreveram para participar do even¬
to. "Todas as reuniões einformações
sobre aFeira foram concentradas na
agência", explica Maria Alice Pinatti,
presidente do Conselho da Mulher Em¬
presária, órgão responsável pela or¬
ganização da Ponta de Estoque.

Os empresários do Jardim consi¬
deram que acriação da agência
facilitou avida deles. "No centro
são poucas vagas de estacionamento,
ena maioria das vezes perdíamos
muito tempo procurando local para pa¬
rar", comenta Francisco Ramalho, da
C a s a d a s L i x a s . H e l e n t o n C â n d i d o

Fernandez, da Destak Modas, apro¬
vou ainiciativa da ACIM por ofere¬
cer um atendimento mais rápido epela
agência estar mais próxima do asso¬
c i a d o .

Agência
integra-se

à c o m u n i d a d e

Em apenas três meses de funcio¬
namento, aagência da Associação Co¬
mercial eIndustrial de Maringá, no
Jardim Alvorada, já está incorporada
ao dia-a-dia dos empresários da Zona
Nor te da c idade. Ecada vez maior o

número de associados da região que
estão se beneficiando dos serviços ofe¬
recidos na agência.

Segundo agerente da agência,
Nidia Cavallini, os serviços mais pro¬
curados são fotocópia efax. Ainclu¬
são ou cancelamento de registros no
cadastro do Serviço de Proteção ao
Crédito éoutro beneficio disponível
n o J a r d i m A l v o r a d a .

0movimento era menor porque os em¬
presários ainda não estavam acos¬
tumados com aagência. Agora a

Omovimento foi bom em todos
o s e s t a n d e s d a F e i r a

abrigar todos os interessados em partici¬
par do evento. “Conversei com muitos
empresários que me confidenciaram es¬
tar arrependidos por ficarem ausentes na
Fe i ra ” .

Quem também destacou osucesso e
aimportância da realização de eventos
como aFeira Ponta de Estoque foi ose¬
cretário da Indústria, Comércio, Agricul¬
tura eTurismo de Maringá, José dos San¬
tos Ribeiro. Além de participar da aber¬
tura da Feira do Jardim Alvorada, ele
esteve presente cm outros horários para

certificar do movimento de consumi-

N o i n í c i o

s e

d o r e s .

SATISFEITOS: Durante suas visitas à
Feira. José dos Santos Ribeiro aproveitou
para conversar com os empresários parti¬
cipantes do evento. Ele pode constatar

todos estavam satisfeitos. “O movi¬
mento foi surpreendente. Teve até quem

ficou sem mercadoria para vender

TECNOLOGIA CRIANDO EMOÇÕES

q u e

quase
metade da Feira”, confirma. Osecre¬

tário tem certeza de que aPonta de
do Jardim Alvorada vai estar

n a

Estoque
todos os anos no calendário de eventos

S e j a n o e s p o r t e o u
l a z e r a V a t t r a c f a z o

poss í ve l pa ra ga ran t i r avocê
o m á x i m o e m e m o ç ã o , c o m :

da ACiM.
Valdir Pignata, diretor extraordiná¬

rio para Assuntos do Jardim Alvorada e
vereador eleito pelo bairro afirma que fi-

impressionado com oresultado da
Feira. “Era esperada uma boa comercia¬
lização, mas jamais imaginávamos que
iríamos ultrapassar acasa dos quatro mi¬
lhões de cruzeiros reais”, diz satisfeito.

Aprimeira Feira Ponta de Estoque
do Jardim Alvorada foi promovida pela
ACIM, através do Conselho da Mulher
Empresária, econtou com oap>oio da
agência da entidade no bairro etambém
da Associação Comunitária local.

- B a r c o s
- M o t o r e s d e P o p a
- Ve í c u l o s a q u á t i c o s
- M o t o c i c l e t a s N a c i o n a i s e I m p o r t a d a s
- A s s i s t ê n c i a T é c n i c a
- C o n s ó r c i o N a c i o n a l Y a m a h a

c o u

YAMAHA
N á u t i c a
MARINGÁ: (0442) 24*1034 -LONDRINA: (043) 323-7415 -UMUARAMA: (0446) 22-586Í
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Comérc io Ex te r i o r sociação écomum na Europa cnos Esta¬
dos Unidos. No Brasil esta prática éno\a
eapresenta resultados positivos amedio
elongo prazo. “É que antes de iniciar
ações de comercio exterior, as empresas
precisam se adaptar às normas interna¬
cionais de qualidade, produtividade c
competitividade”, explica.

Para se adequar ànova realidade, o
grupo contratou uma empresa especializa¬
da cm comercio internacional. Apri¬
meira medida da Maringá Trade foi vi¬
sitar as unidades industriais dos compo¬
nentes do grupo cfaz.cr um levantamen¬
to minuncioso de cada uma. “Com o
perfil das empresas, vamos eliminar as
possiveis falhíis na produção, creadequá-
las para atingirmos nosso objetivo”, de¬
clara Maria Alice Bourdon, da Maringá
T r a d e ,

Novos desafios
Empresários do setor têxtil de Maringá eregião formam um

Grupo de Interesse de Exportação para enfrentar
aconcorrência externa eoperar no mercado internacional

Um grupo de
empresários do se¬
tor têxt i l de Marin¬
gá cregião está se
preparando para en¬
f r e n t a r o s d e s a fi o s

criados pela globa¬
lização da economia
e a o m e s m o t e m p o
ingressar no merca¬
d o i n t e r n a c i o n a l .

São 17 empresas
de confecção cma¬
l h a r i a d e M a r i n ¬

g á . M a n d a g u a r i
Goiocre, Paranavaí
cNova Esperança.

Oobjetivo do grupo édesenvolver

Além da ACIM cdo Ccxpar. ogni- '
po tem 0apoio do Sindivcsi -Sindicato
da Indústria do Vestuário de Maringá c
Região -cdo Scbrac-Pr. Os consultores
do Scbrac-Pr são os rcsponstucis pela ela¬
boração dos projetos de readequação das
fábricas cdos programas de qualidade c
produtividade. No Sindivest são rcali/ii-
das as reuniões quinzenais do grupo.
INCENTIVO: Miguel Fuentes Salas,
presidente do Sindivest eparticipante do
grupo, acredita que esta associação vai
possibilitar que as empresas quebrem bar¬
r e i r a s e e n f r e n t e m o m e r c a d o i n t e r n a c i o ¬

nal. Oempresíírio destaca ainda que esta
união de interesses gerou oacesso ain¬
formações, que seriam muito difíceis de
serem obt idas indiv idualmente.

Ele prevê que dentro de um ano,
mais da metade dos participantes do gru¬
po vai estar exportando seus produtos. A
importação de matéria-prima, adianta Sa¬
las, já foi iniciada. Amalharia da Torcli
comprou um lote de fios de algodão do

Ogrupo se reúne quínzenulmente na sede du Sindivest

ações conjuntas de exportação eimporta¬
ção. Avantagem éque, cm bloco, as em¬
presas têm maior poder de negociação.
No caso da compra de matérias-primas
no exterior, conscguc-sc preços bem me¬
lhores do que cm compras individuais.
Na exportação de produtos épossível
atender grandes pedidos, dividindo-se a
produção entre os participantes.

Acriação do grupo foi estimulada
pelo Ccxpar -Instituto Centro de Co¬
mércio Exterior do Paraná -epelo De¬
partamento de Comércio Exterior da
ACIM. Segundo Jeffcrson Nogaroli, coor¬
denador do Ccxpar ediretor da Associa¬
ção Comercial eIndustrial, aformação
de Grupos de Inte¬
resse de Exportação
- c o m o s ã o d e n o ¬
m i n a d o s - s ã o f u n ¬

damentais para os
micros, pequenos e
médios empresá¬
rios. “Com ogru¬
p o , o s c u s t o s e o s

riscos são diluídos
entre as empresas
participantes”, afir-

NÂO JOGUE
N O E S C U R O .
Todo 0material eainstalação

elétrica para construção e
manutenção, você

e n c o n t r a , c o m
certeza, 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.

o i

EXPoW!
M A T E R I A I S E l é t r i c o s

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 !

m a .

ESPECIALISTA:
JeíTerson

que este tipo de as-
c o m e n t a

No Rio, os empresários visitaram oCETIQT
ACIM -NOVEMBRO/93 -m



As empresas participaram da 8* Rio NegóciosEm PetrópoHs, ogrupo conheceu as lojas de fábricas

Paquistão, eexiste proposta do Egito para
avenda do mesmo produto.

Como presidente do sindicato, Salas
tem conversado com seus associados para
incentivar acriação de novos grupos.
Ele diz que oSindivest dará oapoio neces¬
sário para aformação deles. “Vamos
aproveitar esta primeira experiência
erepassá-la aoutros empresários interes¬
sados. Basta que eles demonstrem este

novos produtos. “Esta visita foi produti¬
va. Conhecemos uma estrutura que não
estamos utilizando, mas que está ao nos¬
so dispor”, declara Miguel Fuentes Sa¬
las. Em uma das etapas da visita, opre¬
s iden te cadas t rou oS ind ives t no banco

de dados do CETIQT. “A partir de ago¬
ra vamos receber todas as informações
sobre oCentro erepassá-las aos nossos
a s s o c i a d o s ” .

Do Centro de Tecnologia, acomiti¬
va de Maringá foi conhecer Petrópolis.
Localizada na região serrana do Estado
do Rio de Janeiro, acidade éum pólo de

confecções. Como na região de Maringá,
existem várias lojas de fábrica. Amaior
concentração destas lojas fica na Rua Tc-
reza. Lá écomum lambem apresença de
excursões de “sacolciras”.

Para opresidente do Sindivest. a
ida ate Petrópolis foi importante porque
os empresários puderam comparar os
produtos locais com aqueles fabricados
por eles. “Mais uma vez notamos que
aprodução de Mar ingá eregião está
no mesmo nível dos outros pólos de
confecção do país”, destaca Miguel
F u e n t e s S a l a s .

interesse”.
NEGÓCIOS: Dentro das atividades do
grupo estão previstos também apromo¬
ção, participação evisitas aseminários,
debates efeiras. Aprimeira oportunidade

de 19 a23 de outubro, no Rio deo c o r r e u

Janeiro. Através da ACIM, as empresas
participaram como e.xpositores da 8“ Rio
Negócios, uma feira destinada àpequena e
média empresa latino-americana.

Participarani da Rio Negócios 130
empresas públicas eprivadas dos países
que compõem oMercosul, além do Chi¬
le Peru, Venezuela eMéxico. Os
organizadores da feira estimam que mais
de 40 mil pessoas circularam pelo Pavi¬
lhão de Exposições do Riocentro. De Ma¬
ringá, uma comitiva com 18 empresários
participou da abertura da 8“ Rio Negó¬
cios. Aviagem foi organizada pelo
Sindivest, com apoio do Sebrae-Pr.

No Rio de Janeiro acomitiva apro¬
veitou para conhecer oCETIQT -Cen-

.tro de Tecnologia da Indústria Química e
Têxtil. OCentro émantido pelo Senai.
Na América Latina, ele éconsiderado o
principal foco formador de recursos hu-

os setores têxtil ede confec-

( ? 7

Oferecendo segurança eousadia
. i r i V A ! M A I S L O N G E

ASERÍEdAClE (Ie um TRAbAlk) pÍONEÍRO (1a CLAUDEM editora, iNÉdiro EdE SUCESSO, VEM kijE
AqRAdECER, EMpRESÁRÍOS £pROÍissioNAÍS líbERAÍS ARfiojAdoS, QUE AqÍRAM COM pERSpicÁCÍA EpRECisÁO, AO
anuncíarem na LISTA CLASSIFICADA SÓ EMPRESAS ̂ REGIONAL

AÍÍNaI, eIeS liVERAM boNS MOTIVOS pARA ESTA TOMAdA dE dECÍSÃO I
Um dtlES, £ÇUE TERÍAM em mãos, um VEÍOjIo dE COMUNÍCAÇÃO ál MASSA, pUE ESTARÍAM ColoCANclo EM

EVidÊNCiA SUA EMpRESA 24 boRAS pOR 565 dÍAS. Um SÍqNÍfícATÍVO pERCENTUAl AMAÍS NOS NEqÓcioS.
OuiRO MOlivoJ pUE AEMpRESA NA pUAÍ ESTAVAM NEqOCÍANCfo, ACLAUDEM, pOSSUi SUA MARCA REqiSTRAdA

(SÓ EMPRESAS -REGIONAL ^M.Patentes n" 617059066 )Stde pnópRÍA, Rec. Humanos em dESEN'
voIvímento, com ímpIantação dE plANo dE carreíra, SEquRo dE vidA coIetívo, aIém dE Treínamento eAssessoría
pOR PRoHssIoNaIs aItAMENTE pUAÜfiCAdoS aos seus 59 ExECUTÍVOS 6e VenÚA, pois ESTES terão uma qRANdE E
qRATÍfiCANTE TAREÍA: UNIR EMpRESAS EpRofísSÍONAIS
libERAÍS ÓA REqíÃO NoRTE /NoROESTE, foRMANdo UMA
PONTE iNÉdilA dE NEqOCÍA^O.

Emaís uma ousAdÍA dA CLAUDEM, pRopoRcî
ONAR AOS SEUS ANUNCÍANTBO MeUtOR ÍaSCÍCuIo 6e NEqÓ"
cios do Paraná.

AESTES COMERCÍANTES, EMpRESÁRÍOS EpRQ/
ÍÍSSÍONAÍS libERAÍS, NOSSOS [MRAbÉNS.

Esm MO maís loNQE, VENdeUÃO MAÍS.
C o n s t J l o n Q ó ô V o d ü c z s
G e o r g e & A s s o c i o d o í

manos para
ção. Além disso, oCETIQT éum impor¬
tante pólo de pesquisa, serviços einfor¬
mações.

Grandes emédias indústrias têm no
Centro de Tecnologia um importante pon¬
to de apoio para odesenvolvimento de

P4C4P4Rrf0fSTf GRt/PO
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FcIpar 94

Preparativos já começaram
Depois do sucesso da Feipar 93, aACIM eoSehrae-Pr já preparam aversão 94 da Feira de Integração do

Paraná. Oevento vai acontecer entre os dias 13 e17 de setembro

As diretorias da Associação
Comercial eIndustrial de Marin¬
gá edo Scbrae-Pr se reuniram em
outubro para definir os detalhes da
Feira dc Integração do Paraná, ver¬
são 94. Osucesso da Feipar 93,
real izada cm setembro, entusias¬
mou os promotores, que na época
ti\eram apenas quatro meses para
preparar oevento. Apesar do pou¬
co tempo, afeira foi um sucesso
de público ede c.xpositorcs. Aco¬
mercialização também superou as
expectativas.

“Preparando aFeipar 94 com
um ano de antecedência, poderemos cor¬
rigir algumas falhas eobter um êxito ain¬
da maior”, comenta opresidente da co¬
missão organizadora da Feipar 93,
Fernando Vieira Raimundo. Ele acredita

os d ias 13 c17 dc se tembro . O
Scbrac-Pr fez uma pesquisa junto
àentidades do Sul do País que pro¬
movem eventos do gênero, para
evitar que houvesse coincidências
de da tas .

Agora, os organizadores de¬
v e m e n t r a r c m c o n t a t o c o m a C o -

camar, UEM cFicp para uabilizar
arealização dc eventos paralelos.
Ovicc-prcsidcntc da Ficp, João
Nonia, garantiu que existe apos¬
sibilidade do Prêmio cE.xposição
Destaque Indústria continuar com
uma edição interiorizada. Mas, a

realização dessa edição cm Maringá vai
depender da decisão da diretoria da enti¬
d a d e .

O.sucesso da Feipar 93 garantiu aedição de 94

que com mais tempo para organização, a
ACIM e0Scbrac-Pr poderão conquistar
novos parceiros no patrocínio àfeira.

Na Feipar 93, aACIM eoScbrac-
Pr rccd>cram apoio da Cocamar, que rea¬
lizou aFeira dc Oportunidades, da
UEM, promotora da 1* Ferumar -Feira
de Recrutamento Universitário -da Ficp,
que interior izou oPrêmio cExposição
Destaque Indústria, da Prefeitura Muni¬
cipal eda Sociedade Rural.

Oobjetivo da comissão organiz^ado-
ra da Feipar 94 éconseguir patrocínios
maiores dc grandes empresas. Com mais
verbas, será possível ampliar apublici¬
dade da feira. Na avaliação dos exposito¬
res evisitantes da Feipar 93, faltou uma
divulgação maior do evento.

Outra preocupação da comissão or¬
ganizadora écom aestrutura do Pavi¬
lhão Internacional de Exposições. Fer¬
nando Vie i ra Ra imundo cons ide ra fun -

Outro ponto que ainda precisa ser
definido éainternacionalização da Fei¬
ra. Aedição dc 93 acabou sendo interna¬
cional, pois contou com apresença dc
delegações argentinas cchilenas, que vie¬
ram como expositores cvisitantes. Mas.
amudança do nome para Feira Interna¬
cional do Paraná vai depender dc conta¬
tos com empresários dc países do Merco-C O B R A P A R s u l .

“Sc sentirmos que há interesse dc
empresários estrangeiros cm participar da
feira, aí sim poderemos caracterizá-la
como um evento internacional”, avalia
Fernando Vieira Raimundo. Os primei¬
ros contatos com empresários argentinos
começam este mês, quando uma delega¬
ção maringaense visitará aprovíncia dc
San Martin, na região metropolitana dc
B u e n o s A i r e s .

F e r n a n d o V i e i r a R a i m u n d o c o n fi r ¬

mou que afeira dc 94 terá eventos parale¬
los como shows artísticos, seminários, pa¬
lestras crodadas de negócios. “Com a
realização das rodadas houve grande
aproximação entre empresários, garantin¬
do aperspectiva dc negócios futuros”.

.COBRANÇAS

.SERVIÇOS

. A S S E S S O R I A J U R Í D I C A

1 4 A N O S
E M M A R I N G Á damental que opavilhão seja totalmenle

fechado. Na feira deste ano, foram im¬
provisados tapumes, que serviram como
paredes.W A L D I R F R A R E S

-Advogado - Ainstalação da rede elétrica tam¬
bém éfundamental para dar mais segu¬
rança eopções para colocação de toma¬
das eiluminação no pavilhão. Opedido
para que estas melhorias sejam realiza¬
das foi feito junto àPrefeitura Municipal
através do Secretário da Indústria, Co¬
mércio, Agricultura eTurismo, José dos
Santos Ribeiro.
DATA: Aprimeira providência no senti¬
do de viabilizar aFeipar 94 foi adefini¬
ção da data. Afeira vai acontecer entre

. \ 1 A R I . N ( ; A - F O N K : ( 1 ) 4 4 2 ) 2 6 - 5 11 4
L O N D R I N A - F O N K : ( 0 4 . 1 2 ) 2 . 1 - 1 K . 1 X

d i z .

AUNICA EMPRESA QUE
DÁ AGARANTIA REAL

AO SEU CRÉDITO

Este ano, várias palestras realizadas
durante aFeipar 93 aconteceram fora do
Pavilhão de Exposições. “Agora vamos
procurar realizar estas palestras no audi¬
tório que montaremos no pavilhão, onde
0fluxo de pessoas ébem maior”, diz
F e r n a n d o V i e i r a .

I I I . I A D A A O C i R U B O U N I O O S - R . l

ACIM -NOVEMBRO/93 -O



Memór ià

Pioneiro das alturas
Hélio Moreira era dentista mas sempre quis ser engenheiro. Este sonho fez deste paulista de Guaratinguetá

responsável pela concretização de dois marcos da construção civil de Maringáo

la fase, “muilo difícil para loios nós”.
AMIZADE: Hélio Moreira sempre esteve
cercado de amigos. Muitos, como ele, já
faleceram. Entre os que ainda estão vivos,
está 0prefeito de Maringá, Said Ferreira.
“O Hélio valorizava muito seu círculo de
amizades. Ele defendia os amigos em to¬
dos os momentos”, destaca oprefeito.

Aamizade com Said Ferreira, fez
de Hélio Moreira um dos principais co¬
laboradores das campanlias eleitorais dis¬
putadas pelo atual prefeito de Maringá.
Segundo Iva Moreira, seu marido não se
importava com partidos políticos, nas
sim com os nomes que compunham as
chapas eleitorais.

Said Ferreira lembra que Hélio era
incansável no trabalho de convencimen¬
to político. “Ele sempre estava disposto
eotimista. Era uma pcça-chave nas nos-

campanhas”, enfatiza. Foi esta dis¬
posição eamizade que fizeram com que
0prefeito -na sua primeira gestão -
tomasse ainiciativa de homenagear o
grande amigo ecompanheiro, dando o

de Hélio Moreira ao auditório da

Uma pessoa extrovertida, dinâmica,
cque lutou para construir uma Maringá
melhor. Uma pessoa que fez do seu oti-

uma ferramenta de trabalho paran i i s m o

enfrentar as adversidades da vida. Estas
são definições da personalidade de Hélio
Moreira, um dentista que sonhou ser en¬
genheiro, eacabou sendo responsável pelo
surgimento dc dois marcos da constnição
civil da cidade: os edifícios Três Marias
eMaria Tereza.

Formado cm odontologia pcla Fa¬
culdade dc Araraquara, Hélio Moreira
nasceu cm Guaratinguetá. cfoi criado em
Tatuí, cidades do interior do Estado dc

Paulo. Rccém-formado, ele conhe-
Maringá quando visitou um cunhado

cidade. Odentista ficou

S ã o

c e u

que mora%a na
lão impressionado com olugar, que dcci-

vida profissional no No-diu iniciar sua
roeste do Paraná.

Oprimeiro consultório dc Hélio
Moreira ficava localizado na Avenida Bra¬
sil região central, próximo onde hoje está
estabelecido oSupermercado Musamar.

clientela cfazia suas

s a s

para saldar. Hélio foi obrigado ase des¬
fazer dc imóveis efechar aconstrutora e
a i m o b i l i á r i a .

Com mulher eseis filhos para sus¬
tentar, ele voltou aclinicar. “Foi interes¬
sante que no dia da abertura da clínica já
tinha uma fila de clientes esperando para
ser atendida”, declara Iva Moreira. Ela
diz que, nesta época da reestruturação da
vida financeira do casal, ootimismo ea
dinâmica do marido foram fatores funda¬
mentais para que eles suportassem aque-

n o m e

Prefeitura dc Maringá.
Iva Moreira recorda do dia em que o

prefeito pediu que ela fosse àPrefeitura
para uma conversa. “Fiquei emocionada
quando soube do projeto para denominar
0audi tór io com onome de Hél io. Nunca

Enquanto formava
dentista arquitetava opro-cconomias, o

uni empreendedor da constru-jeto dc ser
civil. “Ele acreditava no futuro desta

tinha muitas idéias brilhantes”,
ç a o
t e r r a e
lembra Iva Canaça Moreira, que foi ca-

Hélio durante 29 anos.sada com
PIONEIRO: Quanto sentiu omomento
propício. Hélio Moreira abriu uma imo¬
biliária euma construtora. Oprimeiro
grande empreendimento da nova empre-%foi aconstrução do primeiro edifício
comercial de Maringá: Três Marias, lo¬
calizado na Avenida Herval. Em segui-

construtora decidiu concluir oMa-

havia pensado que ele recebería uma ho¬
menagem como esta”, declara.

TRANSFORME SEU ESTOQÜE EM DINHEIRO.
Controlando 15% do seu estoque você

estará controlando 80% do seu dinheiro
*Controlando somente oque interessa
●Encontrando seu estoque encalhado

●Não perdendo vendas
●Evitando os excessos de estoque

●Aumentando arotatividade de estoque
COMO IMPLEMENTAR TUDO ISSO ?da, a

ria Tereza, que estava com aconstrução
parada na quarta laje.

Esta iniciativa acabou colidindo com
falo que Hélio Moreira não esperava.

“O maringaense daquela época preferia
morar em casas espaçosas, com cômodos
amplos, jardins, eacomercialização dos
apartamentos foi dicifil”, comenta Iva
Moreira. Com dívidas do financiamentos

Q U A U D A D E E M S O F T W A R E

S E V E N O E O O R A U TO R I Z A D Ou m
0EQ tem como objetivo principal. 0FT tem por objetivo prirKipal,
ser uma eficaz ferramenta para oautomatizar totalmente oprocesso
gerenciamento de estoque, através de emissão de qualquer tipo
do fornecimento de uma grande de documento, seja fiscal ou não.

variedade de informações.

Rua Piratininga, 374 -Conj. 6-A- Fone: (0442) 26-5095 -Fax; 23-5095
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A r t i g o

Adivisão que subtrai
Por Agide Meneguette

Não há dúvida arespeito do alto gá -no plano político -éafragmenta- Legislativa cCâmara Federal,
grau de desenvolvimento sócio-econô- ção eapulverização de candidatos aHá que existir desprendimento dos
mico atingido por Maringá. Com pouco cada eleição legislativa nos pianos esta- políticos maringacnses. Quem rcalmcn-
menos de 300 mil habitantes, exerce in- dual efederal,
fluência sobre uma região onde vivem
acima de dois milhões de paranaenses,
além de matogrossenses epaulistas da
parte Oeste de São Paulo.

te não tiver chances reais de eleição.
Por conta dessa dispersão, temos precisa ter agrandeza de reconhecer não

apenas um deputado federal edois esta- ser esta asua hora. E, apartir dai, unir
duais. Representação política muito bai- forças em torno de candidatos com
xa, se considerado opapel sócio-econô- reais chances de vitória nas umas.
mico desempenhado pelo município. E
esta representação política atual se tor¬
na ainda menor se considerada aregião
de Maringá.

Londrina, aprincipal cidade do
Norte do Paraná, nos dá oexemplo. Já
elegeu três governadores na recente His¬
tória política do Estado: Álvaro Dias,
José Richa eHosken de Novaes. ACa¬
pital do Café já teve também cinco de¬
putados federais. Eisto não deve ser
creditado unicamente ao seu maior

r

Ehora de cada político
maringaense deixar de
lado interesses pessoais
ede grupos epensar na
conjugação de um só

v e r b o : s o m a r

f tOcalcanhar de Aquiles
de Maringá éa

fragmentação ea
pulverização de

candidatos acada eleição
legislativa nos planos
federal eestadual

( (

f t

f f

ObJetivamente, qual ofuturo que
queremos para Maringá? Uma represen¬
tação p>olítica baixa como aatual e, por¬
tanto, com pouco poder de fogo para
reivindicar? Ou um multirão político

Em menos de meio século, Marin¬
gá atingiu tal estágio de desenvolvimen¬
to -apesar de seus contrastes sociais -
que acoloca tranquilamente na condi¬
ção de cidade de Primeiro Mundo quanto
àqualidade de vida, especialmente
aspecto ambiental.

colégio eleitoral. Esim àvisão “lon-
drinista” de seus políticos.

Por que não -desde já -partir¬
mos para omesmo caminho? Nossa pre¬
tensão, àprimeira vista, parece utópica para recuperarmos otempo perdido por
na medida em que estão em jogo inte- culpa de interesses pessoais ede grupos
resses de grupos políticos diversos ean- políticos antagônicos?
tagônicos. Mas, esse objetivo deixa de
ser utópico se levarmos em conta, em afirmar: quem faz ahora não espera
primeiro lugar, Maringá dentro de uma acontecer. Portanto, omomento éde

muita serenidade ereflexão. E, acima
Para chegarmos aisto, nada im- de tudo, de cada político maringaense,

possível. Quando ocaldeirão político consciente de seu papel na História,
começar aferver -apartir de abril pró- deixar veleidades pessoais einteresses
ximo -por quê não fazer uma ampla de grupos de lado, para aconjugação
consulta aos setores representativos de um só verbo: somar. Até omomen-
da comunidade maringaense? Apar- to, aconjugação errônea do verbo divi-
tir dessa consulta, cada candidato dir, na realidade vem provocando uma

enorme subtração social, prejudicial a

n o

Apartir do momento em que omu¬
nicípio alcançar aconsolidação de
macroprojeto de agroindustrialização,
sem falso ufanismo, atingiremos os mes- concepção global,

niveis de qualidade de vida da
gião de Ribeirão Preto. Ou de Campi¬
nas, ambas no interior paulista.

Apesar dos avanços em todos os xi
setores, falta ainda aMaringá alcançar
uma característica fundamental:

Parafraseando opoeta, podemos
s e u

m o s
r e -

a m a ¬

turidade política. Temos uma adminis¬
tração municipal que, alicerçada pela terá sua densidade eleitoral avaliada,
seriedade de seus atos, legitima os Ao lado disso, aprópria Universidade Maringá,
atuais ocupantes do poder. No âmbito Estadual de Maringá, através de seu
legislativo local, os vereadores cum¬
prem sua parte, fazendo aligação entre üca, pode avaliar -mediante pesquisas
comunidade ePoder Executivo.

B a s t a i

Departamento de Matemática eEstatís-
Agide Meneguette

éagroindustr ial em
Maringá

- o p o t e n c i a l d o s n o m e s c o l o c a d o s
Ocalcanhar de Aquiles de Marin- na disputa de cadeiras àAssembléia
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McU McGócio

Em 1964 ogaúcho Caetano Masson fundava em Maringá uma fábrica de camas. Ele começava arealizar
sonho de ver afamília trabalhando unida. Hoje, afábrica éuma tradicional empresa de carroceriaso

Amudança drá¬
s t i c a n ã o f o i d i i i c i l

de ser implemen¬
tada eos resu l tados
logo mostraram que
a d e c i s ã o f ô r a a c e r ¬

tada. Aempresa ti¬
nha grande tradição
no ramo de camas e
transferiu esse reco¬
nhecimento para o
n o ^ ’ o s e t o r d e a t u a ¬

ção, onde aCarro¬
cer i as Masson conse¬

guiu crescer ese
c o n s o l i d a r .

Aempresa che¬
gou aexpKjrtar pa¬
r a M i n a s G e r a i s ,
Pernambuco, Mato
Grosso, Mato Gros¬
so do Sul, São Pau¬

lo, Rondonia, Santa Catarina eoutros es¬
tados. Hoje acomercialização érealizada
basicamente na região de Maringá. “De¬
vido ao desmatamento, sem que houves¬
se 0reflorestamento, amadeira passou a
ser uma matéria-prima escassa ecara no
interior do Paraná”, afirma Luiz Carlos.

Odiretor acrescenta porém, que ape¬
sar de todas as d i ficu ldades com ma¬
téria-prima, aCarrocerias Masson con¬
t i n u a m a n t e n d o u m b o m n í v e l d e c o ¬

mercialização. “Nós competimos no
mercado produzindo com qualidade e
colocando oclienie cm primeiro lugar”,
r e s s a l t a .

No dia 27 de
julho de 1964, 0pio¬
neiro maringacnsc
Caetano Masson co¬
meçou arealizar um
sonho antigo, que

ver toda afamí¬
lia trabalhando jun¬
to. Nesse dia, Caeta-

fundou aFábrica
dc Camas Masson,
onde passou atraba¬
lhar com os filhos
Milton, Luiz Carlos,
Maria Lucia, Lídia
Maria eAntonio

e r a

n o

Ca r l os . Aesposa ,
B e t i n a r d iS a n t a

Masson, dava todo o
respaldo para que a
família trabalhasse

Masson: 29 anos de tradição.
No destaque, ofundador da empresa

em conjunto.
Hoje, 29 anos depois, afábrica de

camas já não existe. Em 1975 afamília
resolveu mudar de ramo de atividade e
passou aproduzir carrocerias. Arazão
social da empresa mudou então para

Indústria eComércio de Madei¬
ras Ltda. “Seu”Caetano já não está mais

filhos, mas seu espírito pioneiro

N o i n í c i o d a s a t i v i d a d e s d a s e m ¬

presas, aregião onde elas estavam ins¬
taladas não possuia muita infra-estrutura.
Oasfalto tinha chegado até lá, mas não
havia iluminação pública, telefone ou água
encanada. “Todos esses benefícios foram
conquistados após muita luta de nosso
pai”, lembra Luiz Carlos Masson.
ACASO: Amudança no ramo de ativi¬
dades da família Masson aconteceu qua¬
se que por acaso. Na década dc 70 as
fábricas de carrocerias trabalhavam atodo
vapor emesmo assim não conseguiam
atender toda ademanda dc serviços, que
era grande. Os Masson tinham vários ca¬
minhões de tora, que abasteciam aserra¬
ria, eàs vezes precisavam renovar as
c a r r o c e r i a s .

No início de 75, foi preciso trocar
uma das carrocerias etodas as fábricas
do setor estavam com muito trabalho. Foi
então que os Masson resolveram fabricar
uma carroccria própria. “Nessa época o
setor movelciro passava por mudanças e
como achamos que era viá\cl produzir
carrocerias, optamos pela mudança de
ramo”, conta Luiz Carlos.

Masson

c o n i o s

continua orientando os passos da família.
Caetano Masson nasceu no Rio

Grande do Sul, morou em Santa Catarina
cchegou em Maringá em 1951. Sua in-

se estabelecer em Nova Lon-icnçao era
d r i n a , m a s
Canção aconvite do pioneiro Emílio Ger-
iiiani. Os dois trabalharam juntos até
1964, quando Caetano resolveu abrir seu
próprio negócio.

De 1964 a1975, afamília Masson
produziu camas de madeira com mola -
conhecidas na época como camas paten¬
te. Com 0tempo, Caetano Masson deci¬
diu abrir também uma serraria, no mes¬
mo terreno da fábrica, na avenida Co¬
lombo, no quilômetro 130 da Rodovia do
Café. No auge dos negócios, as duas em¬
presas chegaram ater 80 funcionários.

acabou ficando na Cidade

ACarrocerias Masson está sempre
se adequando às novas realidades que se
apresentam no setor. No início das ativi¬
dades da empresa na década de 70, 80%
dos caminhões eram “Toco” e“Truck”,
e30% carretas. Hoje asituação se inver¬
teu: 70% são carretas e30% são “Toco”
e“Truck”. “Em razão disso, estamos
ampliando nosso trabalho de prestação
de serviços para reformas de carretas,
além das carrocerias”, explica Luiz Car¬
l o s M a s s o n
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Penso Assim

Furismo: um lugar ao sol
r

Por Ary Jacomossi

Novos tempos, nova era. Omundo
busca alternativas para agrande revo¬
lução social que possa resolver os pro¬
blemas da humanidade.

Uma era onde se passa atocha da
liderança para uma nova geração que
ansiosamente está aespera. Nada pode¬
rá impedir essa transição. Nesse sol de
uma nova era, oturismo ocupa um im¬
portante lugar. Asociedade humana, ou-
Irora tão sedentária, pôs-sc cm movi¬
mento. Os homens aproveitam todas as
oportunidades para viajar.

Não se sentem avontade onde tra¬
balham evivem. Acada jornada de tra¬
balho tomam as estradas, eno decorrer
das suas viagens, consomem atran¬
quilidade, oclima, apaisagem cacul¬
tura dos outros. Aseguir, voltam para
casa em condições de enfrentar ocoti¬
diano p>or mais um período. Todavia,
no êxodo das massas há necessidades
de alternativas para que oturismo não
dê lugar ao cansaço.

Os locais de turismo devem prepa¬
rar-se para oferecer um campo de apren¬
dizado ede experiências úteis para o
cotidiano, enriquecendo oíntimo de cada
um, redescobrindo os valores da impor¬
tância do ser humano no exercício da
liberdade de escolha. Tudo isso para pro¬
porcionar um ambiente em que oturis¬
ta se sinta bem.

onde 0ser humano passa aser mais um
número .

Outro fator importante éque exis¬
ta uma estrutura econômica mista, evi¬
tando amonocultura turística, onde a
e c o n o m i a t e m a c a r a c t e r í s t i c a s a z o n a l .

Oturismo deve ter um aspecto re¬
gional, onde as pequenas cidades ofere¬
çam suas atrações edisponham de es¬
truturas para férias cm fazendas, loca¬
ção de quartos em casas particulares e
outras alternativas.

Aregião de Maringá tem tudo para
se tomar um pólo turístico. Uma al¬
ternativa para odesenvolvimento eco¬
nômico, social ecultural. Énecessário
um trabalho urgente nesse preparo, es¬
tabelecer um objetivo aalcançar. De¬
pois de estabelecer edefinir uma meta,
preparar acomunidade eos instnimcn-
tos necessários, cpreciso divulgar c
praticar um marketing turístico honesto
eresponsável, para induzir os agentes
de viagens aexercer influência dentro
de um critério sério, convencendo os
turistas indecisos para escolher esta re¬
gião como local ideal para tempos de
fér ias.

locais, mostrar com orgulho as belezas
nativas, fazer com que oturismo perca
acaracterística “luxo”, tentando todas
as possibilidades, estimulando aarqui¬
tetura, 0estilo, aarte eoartesanato re¬
g i o n a i s .

P a r a e n f r e n t a r a c o n c o r r ê n c i a d o

turismo moderno ecriar uma metrópole
de férias énecessário garantir instala¬
ções elocais suficientes para receber um
grande número de pessoas. Oturismo
doméstico, restrito, não écapaz de for-

0 m u n d o d i r e c i o n a t o d o o t r a b a ¬

lho para atrair oturista do ano 2.000:
os japoneses, que levarão consigo oiene,
certamente, amoeda do amanhã. Ma¬
ringá abriga uma das maiores colônias
de japoneses do Brasil.

Outro fator que pode ser explora¬
do por Maringá são os cassinos, que
devem ter seu funcionamento aprovado
pelo Congresso Nacional. Com mais de
250 mil habitantes, acidade poderá abri¬
gar essas casas de jogos.

Maringá tem tudo para ser o
maior pólo de turismo da região. Falta
somente aconsciência da vocação tu¬
r í s t i c a .

Via de regra as instalações turísti- mar um pólo. Épreciso opreparo de
cas so são oportunas nos locais onde os todos os segmentos para oferecer servi-
empregos assim gerados possam, antes ços como hospedagem, transporte edi-
dc tudo, ser assumidos pela piopulação versão, em um universo de alegria e
local eregional, mesmo que exijam um dcscontração.
certo tempo para treinamentos.

Oturismo exige um planejamento
com aparticipação de todos escalões’
na elaboração do projeto, construção e
exploração das instalações, eainda in-

Não se pode formular uma regra
geral quanto àdimensão do centro tu¬
ríst ico.

Condições como ambiente huma¬
no, caloroso, uma atmosfera de bem-es¬
tar, diversidade einteligência devem ser
sempre respeitadas. Tais exigências su¬
põem que um centro de férias não se

tervir no nível de informação, publici¬
dade evenda. Todos na comunidade te¬
rão que assumir afunção de guia turís¬
tico. Avalorização do caráter local, sem degenere num complexo gigantesco,
retoques, mas com cuidados criteriosos,
0desenvolvimento da cultura ecustumes

Ary Jacomossi émédico,
empresário na área de turismo,

i d e a l i z a d o r e c o n s t r u t o r d o

Thermas de Maringá
numa fábrica de habitação elazer, onde
reine oimpessoal eoanonimato total.
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M u i t o a l e m
d e b o n i t a s

pe r fe i t as
e v i á v e i s .

l e m a , q u a s e
obsessão,
d a G r á fi c a
B o a v e n t u n
é r e d u z i r o
c u s t o
u n i t á r i o .

O o b j e t i v o :
v i a b i l i z a r o
m a t e r i a l e a
m í d i a g r á fi c a .

O s p r i n c í p i o s :
● A t u a l i z a ç ã o
c o n t í n u a d e
p r o fi s s i o n a i s .
● I n v e s t i m e n t o í
c o n s t a n t e s e m
e q u i p a m e n t o s .
● B u s c a

p e r m a n e n t e
d e n o v a s
tecno log ias .

A O r é fi c t t
^ v e n t x i r a

d o r a m o .
^ - . r a i n l n a r s e u

é t o m a r

n e o i m e n t o
Ve r d a d e i r a s

o b r a s - p r t m a s .

p o
o o n
d e

UMA CRIAÇÃO

G fl A f / C ^

m m m
P R O P A G A N D A
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Mcruoorania

SHOPPING MERCADORAMA MARINGA:
0INVESTIMENTO MAIS AFINADO

DA CIDADE CANCÃD.
M LOCALIZAÇÃO; Sua localização éde fácil acesso, através de

avenidas ede rodovia de grande fluxo -próximoao principal
Parque de Exposições da Região. Oferece ao lojista uma
excelente média diária de consumidores.

aringá, em
recente pes¬

quisa publicada pela
Revista Exame,foi con-
siderada a20^ Cidade |í
brasileira para investi-
mentos. Eénesta Ci- [
dade, de alto padrão, *5
que está oSHOPPING MERCADORAMA MARINGÁ.
ESTRUTURA:Com 64 !ojas,estacionamento para 1500 veícu¬
los, Praça de Alimentação, sofisticado Hipermercado, moder¬
no Postoparaauto-ser-
viços etoda estrutura
de lazer e

faz do SHOPPING
MERCADORAMA
MARINGÁ, 0primeiro
investimento do setor
na Cidade.

I
s PROMOÇ0ES:Através

de seguidas promo¬
ções, 0SHOPPING
M E R C A D O R A M A

MARINGÁ já possui
um público cativo,
proporcionando aos
lojistas oportunidades

constantes de vendas. Assim, na hora de investir na Cidade
Canção afine seus negócios com oSHOPPING

M E R C A D O R A M A
MARINGÁ, Um in¬
vestimento queémú-

a

serviços,

●-~

sica para seus ouvi¬
dos.

in t l£ A r m a d o

m
Mercadorama

L U l \
ABRASCe P I A N E J A M E M T O E U W W E T I N O

O H O P P t N Q I M U B

F X P t K T i S E■A S S O C U C A O I
e R A s a f m o e '

S H O P P M G
C E N T E R S
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M u i t o a l é m
d e b o n i t a s . . .
p e r f e i t a s
e v i á v e i s

lema, quase \
obsessão, |
d a G r á fi c a
B o a v e n t u r a
é r e d u z i r o
c u s t o
u n i t á r i o .

Oob je t i vo :
v i a b i l i z a r o
m a t e r i a l e a

\mídia gráfica.

Os princípios:
●A t u a l i z a ç ã o
c o n t í n u a d e ■
profiss iona is .
● I n v e s t i m e n t o s
c o n s t a n t e s e m
equ ipamen tos .A O r & fl e a

B o a v e n t u r a
ê d o p a m o .
E x a m i n a r s e t
p o r t f ó U o é t o i
o o n l i e a l m e n t G
d e v e r d a d e i r a s
o b r a s - p r i m a s .

● B u s c a
p e r m a n e n t e
d e n o v a s
tecnolog ias.

UMA CRIAÇÃO

PROFV^GANDA
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