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l P r o v e c t a m
Em tempos de soluções reais, aSERVILOJA
éaterceirização do sistema de crediário.
Com informatização do crediário asua
especialização, aSERVILOJA contribui
com 0aumento das vendas eda lucratividade
das lojas.

Conheça todas as vantagens desta parceria.

I N C O R P O R A D O R A

F R A N Q U I A

F A C T O R

SERVILOJA
Av e n i d a C e r r o A z u f , 1 3 4 2 - J a r d i m S o c i a l
Fone (044) 223-2656 -Fax (044) 222-0465 -Maringá -Paraná

COMER BEM ÉUMA ARTE. S E M E N T E S P A R A
P A S T A G E N S E

ADUBAÇÃO VERDENo Restaurante ePizzaria ©Cagarão
você tem asensação de estar fazendo
parte de um grande banquete.

Com um cardápio variado emuito
bem cuidado, oferecemos omelhor em:

●Rodízio de Picanha ●Serviço àLa Cart
●Atendimento aGrupos de Excursões
●Ar Condicionado ●Música ao Vivo

S E r n c m e s

nnTERRn<D
P*t l *B*

^CagarãoJJ
4 « BI P

^ J l
A P i z z a r i a d a F a m í l i aH L

n

D I A R I A M E N T E A L M O Ç O E J A N TA R
Avenida Brasil, 6.166

Fone: (044) 225-1021 -Fax: (044) 225-1132
CEP 87015-281 -MARINGÁ-PR

Av. XV de Novembro, 492 -Fone; (044) 222-6903 -A50m da Catedral -Maringá -PR
Contatos com Renato ou Valmor
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O B r a s i l c o ¬

lheu uma supersa-
fra de grãos, ape¬
s a r d e a i n d a e s t a r

longe de esgotar
seu potencial de
terras agricultá¬
veis. Na Região
de Maringá os
produtores rurais
estão engordando
s u a s c o n t a s b a n ¬

c á r i a s e m U S $
1 0 0 m i l h õ e s .

Mas, 0comércio de um modo geral não
comemora com tanto entusiasmo os re¬

sultados da agricultura: hoje, oempre¬
sário do campo Já não gasta tão facil¬
men te seu d i nhe i ro em ca r ro ze ro ou

imóveis. Ele está mais preocupado em
investir na própria terra.

Apenas os setores especializados na
área comemoram a“profissionalização
do homem do campo”. As revendas de
máquinas eimplementos agrícolas
revivem os bons tempos. Oempresário
rural busca agora aprodutividade. Éo
fim do paternalismo, do crédito agríco¬
la, do Proagro. Ele investe com recur¬
sos próprios edeve aplicar bem seu di¬
nheiro. No futuro, ocomércio vai aplau¬
dir essa decisão.

O r e fl e x o d a

supersafra no co¬
mérc io de Mar in¬

gá éotema de ca¬
pa desta Revista
ACIM. Ainda nes¬

ta edição, ouvi¬
mos os guias turís¬
ticos de Maringá,
p e s s o a s e n c a r r e ¬

gadas de mostrar
os principais pon¬
tos de nossa c i da¬

de para os visitan¬
t e s . O n ú m e r o d e t u r i s t a s e o s l o c a i s

visitados são maiores do que muitos ma-
ringaenses imaginam.

AACIM cont inua ampl iando
emelhorando os serviços que presta aos
seus associados. Nesta edição, relata¬
mos os últimos convênios realizados,
quando aassociação passou aoferecer
0Telecheque eoSeguro dc Vida.

Em maio, aACIM sediou aReu¬
nião Ordinária da Faciap eos detalhes
do encontro estão nesta edição, que traz
artigo de Júlio Félix, diretor do Teepar,
epresta homenagem aSincler Sambatti
n o M e m ó r i a . O C a f é B a s a é o d e s t a ¬

que no Meu Negócio ePaulo Roberto
Viscardi, diretor do Copejem, escreve
0 P e n s o A s s i m .

A C I M s e d i o u r e u n i ã o d e

maio da Faciap -pág. 22
S e m á f o r o c í c l o v i s u a l

“invade’’ Maringá -pág. 25

L u k a s 0 4 Semáforo Cíclovisual 2 5

E n t r e v i s t a 2 70 7 M e m ó r i a
H2] 2 8Capa A r t i g o

2 9FeIPAR 94 1 3 Meu negócio
3 0Faciap 2 2 Penso assim

Foto de Capa: Edson Cuitti
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A R I L U e M A R B A
UMA PARCERIA QUE DEU CERTO

Adiretoria do MARBA, na condi¬
ção de maior fabricante de mortadela
do mundo, apresenta com muilo orgu¬
lho oseu maior distribuidor, ARILU
DISTRIBUIDORA.

Unindo aexcelente distribuição
horizontal da equipe da ARILU
DISTRIBUIDORA, oFRIGORÍFICO
MARBA, instalado na cidade de São
Bernardo do Campo, São Paulo, entrou
firme no mercado do Estado do Paraná.

Com uma produção de 3.200 tone¬
ladas de mortadela por mês, oMARBA
espera um aumento significativodas ven¬
das com olançamento da embalagem de
um quilo do produto, nos próximos me-

GêyíTÉ NJfeíiíO A-COpV
N f t S ' W s

ó r i r f o S ,

A 2 . ^

P A g s T l C t P A C K Qs e s . V v i

SOO Ê.I0Ç^SRRÍO ̂
■pÈSOIATi
lA Voi>i*rioAJ

Aparceria ARILU-MARBA, atingiu
expectativas, não esperadas pelas em¬
presas. Aunião da qualidade do produ¬
to, aliada àqualidade de serviços presta¬
dos pela ARILU DISTRIBUIDORA, trans¬
formou aMORTADELA MARBA em um

grande lançamento na região.
Este lançamento foi composto de

uma campanha de divulgação do produ¬
to, com out-doors, cartazes promo¬
cionais, degustação nos pontos de ven-

1

d a .

DISTRIBUIDORA

UMA PARCERIA CONSTANTE

Rua Alberto de Oliveira, 901
Telefax: (044) 224-3726

MARINGÁ-PR
V \
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I N F O R M E E S P E C I A L

ÜT I leitos, distribuídos por 110 metros qua¬
d r a d o s d e á r e a c o n s t r u í d a . A o t o d o 1 2

médicos se revezam em plantões de 12
horas. “O rodízio épara permitir ofun¬
cionamento da unidade 24 horas por
dia”, explica ocardiologista. Além dos
médicos, ficam de plantão uma enfer¬
meira, três atendentes euma servente.

Ocoordenador comenta que aUTI
do Hospital Maringá possui equipamen¬
tos necessários para prestar socorro de
emergência. Os casos mais comuns en¬
caminhados àUnidade são de pacientes
com problemas cardiovasculares -
e n f a r t o s - v a s c u l a r e s c e r e b r a i s - d e r r a ¬
m e s - t r a u m a t i s m o s c r a n i a n o s e c o m

complicações pós-operatórias.
Em todos os casos, aUTI faz um

verdadeiro mapeamento da situação do
paciente. Com os equipamentos àdis¬
posição, os médicos podem antecipar,
acompanhar esanar problemas que pos¬
sam ocorrer. “São diagnósticos precisos
que abrem horizontes epermitem aos
médicos atacarem omal através de pro¬
cedimentos corretos”, justifica.

Na Un do Hospital Maringá são
atendidos pacientes dos convênios, par¬
ticulares, edo SUS —Sistema Único de
Saúde -epessoas que são encaminha¬
das por outros hospitais da Região.
“Desde que haja vaga, não fazemos res¬
trições para receber os doentes”, frisa o
cardiologista.

Chama de vida
Atenção redobrada ediagnósticos precisos. São os ingredientes

que alimentam aesperança epossibilitam asobrevida dos
pacientes encaminhados ao tratamento intensivo

AUTI do Hospital Maringá tem dez leitos euma ala
exclusiva para pacientes com problemas cardíacos

Sempre alerta. Esta frase correu o
mundo como lema do escotismo -orga¬
nização mundial masculina de educação
extra-escolar, voluntária, fundada pelo
general inglês Baden-Powell. Hoje, na
era da qualidade total, ela serve de “guia”
para os mais variados setores da socie¬
dade produtiva.

Na indústria, oengajamento dos fun¬
cionários os tomaram peças fundamentais
para alinha de produção. Qualquer um
pode interromper acadeia produtiva ao
menor sinal de defeito, ou irregularidade
no material em execução. No comércio,
os “colaboradores” devem estar atentos aos
detalhes para encantar os clientes.

Mas existe um segmento em que
estar sempre alerta, além de fazer parte
do dia-a-dia, traz esperança de vida a
uma parcela da população. Nos hospi¬
tais, os “escoteiros” se vestem de bran¬
co ebuscam constantemente sinais que
possam comprometer um tratamento,
para eliminá-los antes que atuem.
UTIs: Em uma ala dos hospitais porém,
olema do escotismo foi ampliado. Nas

U T I s - U n i d a d e s d e T r a t a m e n t o I n t e n ¬

sivo -apalavra de ordem éestar sem¬
pre “alertíssimo”. “A UTI éum hospital
dentro do hospital. Éonde toda atécni¬
ca econhecimento médico estão àdis¬
posição do paciente”, diz ocardiologista
Francisco Sisvilan Coimbra, coordena¬
dor da un do Hospital Maringá.

Coimbra afirma que na UTI avigi¬
lância é“extrema” por causa do estado
do paciente. “Cuidamos de pessoas de¬
bilitadas, com avida por um fio. Por
isto éque amigos eparentes depositam
uma enorme parcela de confiança na
equipe médica do setor. AUnidade pas¬
sa aser aúnica fonte de esperança para
asobrevida do doente”, declara.

Aun do Hospital Maringá tem 10

E x c l u s i v a
Além dos 12 médicos plantonis-

tas, aUTI do Hospital Maringá tem
oito cardiologistas para atender os
pacientes com complicações no cora¬
ção. Eles fazem parte do corpo clínico
do Hospital etambém ficam de plan¬
tão permanente 24 horas por dia.

Os pacientes cardíacos são aten¬
didos em uma ala exclusiva da UTI,
destinada aeles. Nesta ala, os médi¬
cos têm àdisposição os equipamentos
necessários para odiagnóstico
tratamento destas emergências.

São marcapassos, desfibrilado-
res, monitores, aparelho de eletrocar-
diograma, respirador volumétrico,
oxímetro emedicação apropriada,
que garantem oatendimento rápido
eeficaz aos doentes. Franc isco
Coimbra, coordenador da UTI, ga¬
rante que aUnidade está preparada
para atender qualquer emergência
que chegue ao Hospital Maringá.

e o

h o s p i t a l E
MATERNIDADE

' M A R I N G Á
P r o n t o S o c o r r o 2 4 h o r a s

Maternidade, Clínica eCirurgia
Tel.: (044) 224-7122

Av. Cidade de Leiria, 356

ACIM -JUNHO/94 -m
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PENTIUM
READY

excelência
P o r V i c e n t e C . P i r e s

Aindicação de qualquer livro para de cabeceira, oGuia para aExcelência
leitura sempre se constitui em tarefa difícil Operacional será tão mais útil quanto
tendo em vista os gostos literários de cada maior for aperiodicidade de seu uso, iden-
leitor. Entretanto, acredita-se que areco- tificando logo problemas que, então são
mendação deve seguir alguns critérios, den- corrigidos em tempo oportuno, num pro-
tre os quais que aleitura seja objetiva e, cesso de aperfeiçoamento contínuo,
principalmente, relacionada com aalivida- Além deste processo de aperfeiçoa-
de ou necessidade do leitor. men to con t í nuo apa r t i r da ava l i ação do

Com isso, procurou-se indicar um li- status atual da empresa, oGuia para a
vro que viesse de encontro às necessidades Excelência Operacional possibilita oesta¬
dos empresários, considerando-se um tema belecimento de metas eobjetivos, aadapta-
atual erelevante que ^ n e c e s s i d a d e s i m e -
enfocasse, por outro lado, d i a t a s d e s u a e m p r e s a , o

desenvolvimento de pla¬
nos de ação, aavaliação
do progresso eacondu¬
ção de análises gerenciais
m e n s a i s .

LIGUE JÁ: (044) 224-6060

PRODU : i é

as exigências cada vez
m a i o r e s d e u m m e r c a d o GUIA PAR^WI m w a t

Av. Parigot de Souza, 499 -Maringá -PR
altamente competitivo.

Desta forma, oGuia
para aExcelência Ope¬
r a c i o n a l t r a t a - s e d e u m

checklíst para melhorar
odesempenho das empre¬
sas, elaborado apartir da
experiência do autor jun¬
to aum grande número
de empresas, portanto,
apresenta as necessidades
operacionais para que
uma empresa venha ser
b e m s u c e d i d a .

Entretanto, éfundamental considerar

H f í f W i Sem apretensão de
ser perfeito, oGuia se en¬
c o n t r a s u b d i v i d i d o e m

cinco capítulos que envol¬
vem os processos de pla¬
nejamento estratégico, de
pessoal eequipe, de ges¬
tão de qualidade total e
melhoria contínua, de de¬
s e n v o l v i m e n t o d e n o v o s

produtos ede planejamento econtrole.
Finaimente, oGuia apresenta dois

apêndices onde constam as fórmulas reco¬
mendadas para se apurar as medidas de de¬
sempenho suplementares para os processos
de planejamento econtrole relativos ade¬
terminadas funções.

Enfim, 0Guia para aExcelência
Operacional costitui-se num manual apro¬
priado para aimplantação de processo de
melhoria contínua na empresa, útil para
aqueles empresários realmente interessa¬
dos em acompanhar as modificações cada
vez mais rápidas que ocorrem num mer¬
cado altamente competitivo.

NAO FIQUE MUDO OBWHItMttoMKWCMU

Chcckl ist para Melhorar o
Desempenho das Empresas

£dUm Cmbus

que oGuia não se esgota em si mesmo e
também não se trata de um pacote fechado
para ser aplicado em toda equalquer em¬
presa .

Simplifique eagilize acomunicação
de sua empresa, com moderna

tecnologia em telecomunicações.

●M I C R O S PA B X
● P A B X

●NO BREAK

Antes, apresenta um importante rotei¬
ro que deve ser adaptado àrealidade de
cada empresa, aliás como deve ser utiliza¬
do todo material bibliográfico dirigido às
e m p r e s a s .

Consórcios em até 10 pagamentos Como 0próprio autor coloca, oGuia
procura responder às seguintes questões
quanto ao desempenho epossíveis oportu¬
nidades de aperfeiçoamento:

—Será que estamos no caminho cer-
Revenda eassistência técnica autorizada:
SAT-PHILLIPS -NUTRON -WSYSTEM

Av. Brasil, 5566
Fone: (044) 224-5500 -Maringá -PR

t o ?

Vicente Chíaramonte Pires éprofessor
de administração da UEM, consultor

de empresas esócio da Comercial
Vicente de Materiais de construção

-Como está nosso desempenho?
“Será que estamos no caminho cer¬

to para alcançar odesempenho ótimo?
Com isso, assim como um bom livro

p n - A C I M - J U N H O / 9 4
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Qualidade que dá lucro
Quando ouvimos os

"papas” da consultoria
falarem dos "milagres”
da Qualidade Total ede
ter os funcionários como
p a r c e i r o s d e n t r o d a
empresa, tudo parece
u t o p i a . M a s , M á r i o
Martinucci Filho provou
que, com muita cora¬
gem, épossível transfor¬
m a r o s e n s i n a m e n t o s e m

realidade. Em 1991, sua
i n d ú s t r i a d e m ó v e i s -
M a r t i n u c c i d o B r a s i l -

estava quase fechando
as portas. Foi quando
Mário implantou osis¬
tema de Qualidade To-

r i a s c i d a d e s . V i s i t e i e m ¬

presas que adotaram o
Sistema de Qualidade.
A C I M : E s t a s v i s i t a s

são importantes?
M A R T I N U C C I : S ã o
fundamentais. Oque me
motivou mais, oque me
deu uma visão melhor,
foram as visitas que fiz
àempresas de Caxias do
Sul, no Rio Grande. Lá,
várias indústrias já ti¬
nham adotado esse pro¬
grama eestão bem evo¬
luídas, tanto oindustrial
como opróprio opera¬
r i a d o .

ACIM: Na prática,
como senho r v i ab i l i zou

aimplantação do pro¬
grama de Qualidade
To t a l ?

*^Após aQualidade Total passamos ainvestir 92% dos
recursos na produção direta. Também dminuímos custos

com transporte interno eestoque intermediário^
eogasto com armazenagem ézero

ta l .

Dos 270 produtos
que aMartinucci fabri¬
cava , res ta ram apenas
13. Dos 86 funcionários, ficaram 20. Es¬
tas mudanças aconteceram em questão de
dias. Os resultados surgiram gradualmen¬
te. Hoje, aindústria Já conta com 46 fun¬
cionários, com remuneração média de 150
dólares por mês eprodutividade medida
na ponta do lápis.

A l u c r a t i v i d a d e t a m b é m a u m e n t o u .

Em 1991, com 86 funcionários, ofatura¬
mento era de US$ 150 mil por mês. Hoje,
com 40 "parceiros”, ofaturamento já ul¬
trapassou acasa dos US$ 180 mil men¬
sais. Aseguir, Mário Martinucci conta
como foi aimplantação da Qualidade
Total eos resultados dessa mudança.
A C I M : Q u a n d o e c o m o o s e n h o r s e
conscientizou da necessidade da implan¬
tação da Qualidade Total dentro da em¬
presa?
M A R T I N U C C I : E m 1 9 9 1 e s t á v a m o s

sem dinheiro, devendo para oGoverno e
fornecedores. Nesse ano, após participar
de um curso do Sebrae eatravés de con¬
tatos com consultores compreendi que
precisava fazer uma reestruturação global
dentro da empresa. Nossa lista de produ¬
tos era enorme. Eram vários modelos de

i )

escrivaninha, de cadeiras eoutros produ¬
tos, tudo fora de padrão. Alista de preços
também era enorme. Aprimeira provi¬
dência foi diminuir radicalmente onúme¬

ro de produtos. Depois, vendemos algu¬
mas máquinas que não seriam mais utili¬
zadas, vendemos dois caminhões e
terceirizamos otransporte. Com odinhei-

das vendas fizemos oacerto com 66
funcionários demitidos. Pagamos nossos
credores com mercadorias eparcelamos
as dívidas com oGoverno.
ACIM: Qual foi ocritério para demis-

dos funcionários?
MARTINUCCI: Os melhores técnicos,
aqueles mais experientes saíram. Opta¬
mos por ficar com os mais novos, com
média de idade de 20 anos. Eles são mais
flexíveis eaprendem com mais facilida¬
de. As mudanças eram muito grandes e
eles aprenderiam melhor. Eu mesmo de¬
morei para admitir as mudanças eaim¬
plantação do programa de qualidade.
ACIM: Ecomo foi sua adaptação ao
n o v o s i s t e m a ?

MARTINUCCI: Eu estudei muito, fiz
cursos no Sebrae, assisti palestras em vá-

MARTINUCCI: Nós contratamos
consultor que implantou
partir daí nossos funcionários
por vários tipos de treinamento
n i z a r a m e m

u m

o p r o g r a m a . A

p a s s a r a m

e s e o r g a -
equipes. Nossa indústria fi¬

cou mais organizada pois tiramos três
minhões de entulhos de dentro da fábrica
eque haviam se acumulado ao longo dos
anos, principalmente através do
brava de matéria-prima,
grande desperdício. Resolvemos todos
problemas de comunicação,
ferramenta fundamental. Implantamos
células de produção ecada funcionário
tem sua própria ferramenta, seu armário.
Ele está preparado para substituir ■
das máquinas, se necessário. Otransporte
de peças dentro da fábrica ficou
ágil...

c a ¬

r o q u e s o -

o q u e e r a u m
o s

q u e e u m a
a s

s a o

p e ç a s

m a i s

ACIM: Hoje não há mais desperdício
dentro da empresa?
MARTINUCCI: Praticamente não exis¬
te desperdício. Antes, gastávamos 25%
dos nossos recursos com aoperação, ou
produção direta; perdíamos 15% com a
inspeção de peças, que só era feita no fim
da linha; 25% com otransporte dentro da

ACIM ●JUNHO/94 -m



indústria; mais 20% com oestoque inter¬
mediário. Hoje, 92% égasto na produção
direta. Ainspeção consome apenas 1,5%
eotransporte 4,5%. Não temos mais des¬
pesas com armazenagem ou estoque in¬
t e r m e d i á r i o .

ACIM: Não émais necessário inspecio¬
nar as peças antes do produto fínal?
MARTINUCCI: Não, porque cada fun¬
cionário sabe oque fabrica, onde vai aquela
peça, quando ecomo será usada. Então
ele faz com que apeça saia perfeita.
ACIM: Como foi possível fazer com
que os funcionários chegassem aesse
grau de consciência?
MARTINUCCI: Adotamos uma mudança
radical de comportamento na forma de
pensar, na maneira de agir, de tratar ere¬
munerar os funcionários. Desde janeiro de
1992, todos os funcionários têm aremune¬

ração corrigida mensalmente. Aempresa
e s t a v a c r e s c e n d o e m m é d i a 4 % a o m ê s e

esse percentual era repassado aos salários.
Epreciso consolidar ofuncionário como
maior patrimônio da empresa. Aqui investi¬
mos neles como parceiros: além da corre¬
ção, em 1992 pagamos o14® salário eno
ano passado demos uma viagem para a
praia, extensiva atodos os dependentes.

Qualidade que adotamos, que éoJust in
Time. As equipes se reúnem periodica¬
mente, quando avaliam otrabalho, apro¬
dução, edão sugestões de mudanças.
Eles decidem eresolvem oque ecomo
deve ser feito. Só acompanho aprogra¬
mação de produção, que éfeita num dia e
colocada em prática no outro.
ACIM: Aempresa aboliu afígura do
gerente . . .
MARTINUCCI: Ogerente não faz falta,
pelo menos em empresas pequenas, com
a t é 6 0 f u n c i o n á r i o s . To d o s t r a b a l h a m

mais tranquilos esão mais responsáveis.
Às vezes, quando vejo algum deles dando
bobeira, até brinco: olha que vou contra¬
tar um gerente para ficar chutando ocal¬
canhar de vocês. Aí eles se emendam.
A C I M : C o m o o s e n h o r a n a l i s a o r e l a ¬

cionamento do empresário com os fun¬
cionários em outras empresas?
MARTINUCCI: Oempresário tem me¬
do do funcionário consciente. Eu também

tinha. Agente pensava: se ofuncionário
souber oquanto eu ganho vai querer ser
meu sócio, vai me roubar, vai me levar ao
Ministério do Trabalho. Isso não existe: o

funcionário satisfeito se sente gratificado
pelas coisas que você está dando aele.
ACIM: Voltando àQualidade, após a
implantação do sistema houve mudan¬
ças no relacionamento com os clientes?
M A R T I N U C C I : P a s s a m o s a s e l e c i o n a r

melhor nossa clientela isolando aqueles
inadimplentes. Hoje vendemos para qua¬
se todo opaís etemos contratos de parce¬
ria no Uruguai, Argentina eChile. Nós
pregamos asatisfação total do cliente,
que éoque prega aQualidade Total.
ACIM: Aterceir ização fo i importante
em meio atantas mudanças?
M A RT I N U C C I : E l a é f u n d a m e n t a l d e n ¬

tro do sistema, principalmente no meu
caso, por falta de espaço físico. Você
consegue omesmo produto com custos
iguais, qualidade superior, sem preocupa¬
ção, já que apeça chega pronta.
ACIM: Em números, quanto mudou a
Mar t i nucc í do B ras i l ?

M A R T I N U C C I : O f a t u r a m e n t o p e r
capita aumentou de US$ 1.269 para mais
de US$ 4mil, daí dá para ver oque um
Programa de Qualidade muda dentro da
empresa. Afolha de pagamento que re¬
presentava 12% do faturamento caiu para
7%; oestoque médio baixou de US$ 80
mil para US$ 50 mil, ou seja, giramos o
estoque mais de três vezes.

"Na Martinuccí os funcionários
sabem tudo: quanto faturamos e

quanto produzimos. Eles conversam
sobre oPrograma de Qualidade, se
reúnem, decidem eresolvem oque e

como deve ser feito"

ACIM: Além do trabalho em si, como
éapar t i c ipação dos func ionár ios no
dia-a-día da empresa?
MARTINUCCI: Aqui eles sabem tudo:
quanto aempresa produziu, quanto fatu¬
rou. Eles acompanham odia-a-dia. Co¬
n h e c e m e c o n v e r s a m s o b r e o S i s t e m a d e

BOX BLINDEX CLASSIC
1.000.000 DE UNIDADES VENDIDAS

Você ainda vai ter um
Éum banho de elegância eeconomia. Na Vidraçaria Guaporé você adquire

obox mais sofisticado do país -Blindex Classic, com instalação grátis.
Vale lembrar que ainstalação pela Vidraçaria Guaporé éamais rápida

da cidade. Aproveite. Venha nos visitar econheça nossas linlias
de vidros, espelhos, estantes equadros.

VIDRAÇARIA ®FONE: (044)
U n P D R É 2 2 4 - 2 2 3 5:

AV. 19 DE DEZEMBRO, 569 -FAX: 224-6557 ■MARINGA ■PR
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I v a n A m o r í n

Capa

Asupersafra vai render, somente na Região de Maringá, US$ 100 milhões. Mas, os agricultores deixam
de comprar carros zero ou imóveis, para investir na própria terra. Atecnologia faz adiferença

tecnologia no campo foi um fator funda¬
mental para asupersafra. Em 1993, aCo-
camar bateu todos os recordes de vendas
de calcáreo. Em anos anteriores
cialização ficava na casa das 40 mil tonela¬
das por ano. Essa média subiu para 170 mil
no ano passado.

Outras tecnologias utilizadas pelo pro¬
dutor rural foram oretorno do uso de
inoculantes —bactérias adicionadas às se¬
mentes por ocasião do plantio, que
liam no aproveitamento do nitrogênio do

solo edo ar -autilização de
variedades mais apropriadas, adu-
bação balanceada, prática de con¬
servação emanejo do solo erota¬
ção de culturas. “A Cocamar tem
frisado aimportância do uso da
tecnologia. Uma colheita bem
conduzida tem mais resistência

ACIM 'JUNHO/94 -m

Depois de tantos insucessos ecom a
permanente instabilidade na economia, o
perfil do agricultor brasileiro mudou
anos 90. Hoje, mais que nunca, ele éum
empresário. Eessa mudança ocasionou tam¬
bém amodificação de uma prática comum
em épocas de supersafra: após acolheita, o
produtor rural não sai mais “torrando’
dinheiro como antigamente.

OParaná eaRegião Noroeste colhe¬
ram uma safra recorde de grãos este ano.
Os preços da soja, do milho edo algodão
estão compensadores. Aproduti¬
vidade foi alta. Mesmo assim, o
comércio -pelo menos em Marin¬
gá -não sofreu oimpacto tão
grande da entrada do dinheiro da
supersafra. Apenas aqueles seto¬
res ligados diretamente ao meio
rural éque se beneficiaram com a

c o l h e i t a .

Essa mudança faz parte da nova men¬
talidade do empresário do campo. Hoje ele
investe no setor que gera sua própria so¬
brevivência. Ele está preocupado com qua¬
lidade eprodutividade. Com isso, eapós
vários anos descapitalizado, oprodutor
sentiu anecessidade de renovar seu
maquinárioe continuar investindo na terra.
Se conscientizou da importância do uso da
tecnologia.

Além dos fatores climáticos, ouso da

n o s

a c o m e r -

s e u

a u x i -

Área cultivada
cm hectares

P r o d u t o C o l h e i t a

Soja 1 6 7 . 0 0 0 7 m i l h õ e s / s a c a s

Algodão 1 3 . 7 0 0 2 5 t o n e l a d a s

M i l h o 2 5 . 0 0 0 1 0 0 m i l t o n e l a d a s
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toneladas que oBrasil colheu, oParaná é
responsável por 5,2 milhões.

Omilho eoalgodão também alcança¬
ram números positivos. Os US$ 7pagos
pela arroba do algodão foi omelhor preço
pago nos últimos anos —amédia era de
US$ 5,5. Omilho alcançou amelhor pro¬
dutividade média da história, com acolhei¬
ta de 100 mi l toneladas em 25 mi l hectares

VENTO PARA
SER GRAND
PRECISA TER

plantados. “O produtor tem investido no
milho como cultura profissional, utilizan¬
do muita tecnologia”, explica ocoordena¬
dor do Deral, Ednaldo Miquelão.
ESTOQUE: Devido aos altos juros de
mercado os produtores fugiram dos bancos
no ano passado. Segundo dados do Deral,
apenas 33% dos agricultores financiaram a
safra nas agências bancárias. Esse número
costumava girar em tomo de 100%. Uma
boa parcela utilizou osistema de financia¬
mento porequivalência produto, oferecido
pelas cooperativas.

Sem tantos compromissos bancários,
os produtores colheram asafra evenderam
0suficiente para pagar dívidas einvestir na
atualização de maquinários. Orestante dos

Um fator que levou oagricultor agrãos ficou estocado, como um investi-
investir mais na safra deste ano foi apers- mento garantido. Eque asoja, por exem-
pectiva de bons preços. Segundo dados do pio, écotada em dólar. Assim, oagricultor
Deral -Departamento de Economia Rural tem sua rentabilidade garantida epode dis-
da Secretaria de Estado da Agricultura -por do produto conforme suas necessida-
só na Região de Maringá asoja atingiu des. Para Miquelão, essa prática de estocar
uma área de 167 mil hectares plantados; oos grãos mostra aorganização dos produ-
milho 25 mil eoalgodão 13.700 hectares, tores.
Eaexpectativa de bons preços se tornou
realidade: asaca da soja chegou aser cota¬
da em US$ 12; omilho eoalgodão -
arroba -chegaram aUS$ 7.

Os investimentos em tecnologia, alia-

José Roberto: “A Cocamar tem frisado
aimportância do uso de tecnologia > )

Qualquer que seja o
número de participantes,
o H o t e l D e v i l l e é o l u g a r

ideal para suas reuniões.
Tradicional em promover
esediargrandes eventos,
o H o t e l D e v i l l e t e m t o d a s

as condições para fazer
da sua convenção ou

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

aos fatores climáticos adversos”, explica p
coordenador de produção da cooperativa,
J o s é R o b e r t o G o m e s .

“O homem do campo vinha descapi¬
talizado. Hoje ele sabe que deve planejar
para não fícar no sufoco, não entrar em
banco enão ver seu maquinário sucateado
novamente. Ele também está em dúvida

dos às condições climáticas favoráveis, ele- quanto aos rumos da economia brasileira,
varam aprodutividade média da soja no não sabe oque vai acontecer com nossa
Paraná, que atingiu 2.460 kg por hectare, moeda. Então, omelhor éguardar seu pro-
superior àmédia brasileira -2mil -eduto”, conclui ocoordenador do Deral.
maior até que ados Estados Unidos -
2.300 kg por hectare. Dos 22,6 milhões de

De acordo com estimativas do Deral,
acomercialização total dos grãos colhidos

SOLUÇÕES PRÁTICAS EM TELEFONIA
h o t é i s
★ ★ ★ ★

MARINGÁ

W / j REVEIBEDm AIÍTOMZADD

c e l u b requí le l
Telecomunicações

AV.HERVAL,26
INFORMAÇÕES ERESERVAS P A B X - F A X - A P A R E L H O S t e l e c o m u n i c a ç õ e s

INSTALAÇÃO EMANUTENÇÃO

TEL: (044) 226-1001
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AT Dta pela Agrofolha -Caderno Agrícola
d a F o l h a d e S ã o P a u l o - o s ( n d i c e s d e

desperdício da atual safra brasileira
também serão recordes. Os cálculos in¬
dicam perdas na ordem de US$ 2,752
bilhões. Se for levado em consideração
odesperdício de frutas ehortaliças, as
perdas sobem para US$ 6,5 bilhões.

Com ovalor estimado para as per¬
das de grãos épossível alimentar, por
um ano, 1,095 milhão de famílias ou
renovar afrota de máquinas agrícolas
do país.

R e c o r d e s
Asafra de grãos em todo país, ava¬

liada em 73,6 milhões de toneladas pelo
Governo, éamaior da história. Sozi¬
nho, oParaná colheu 5,2 milhões de
toneladas de soja, oprincipal produto.
Além disso, oestado alcançou um cres¬
cimento de 30% na produção de cana.
Aprevisão éde que sejam colhidas 16,3
m i l h õ e s d e t o n e l a d a s .

DESPERDÍCIO: Segundo projeção fei-

na Região Noroeste deve atingir quase 100
milhões de dólares: US$ 79 milhões com a
soja; US$ 10 milhões com omilho eUS$
10,6 milhões com oalgodão. Mas, com a
nova mentalidade do produtor rural, parte
desde dinheiro vai permanecer “rendendo
juros” nos armazéns. Aoutra parte está
sendo investida em tratores, colheitadeiras
eimplementos agrícolas.
COMÉRCIO: Após vários anos sofrendo
com adescapitalização do homem do cam¬
po, as revendas de tratores, máquinas agrí¬
colas ecaminhões pesados comemoram os
resultados da supersafra. Em alguns seto¬
res as vendas aumentaram tanto que as
fábricas não conseguem atender ademan¬
da esó aceitam pedidos para entrega em
agosto ou setembro.

Na Transparaná, ogerente José Anto-
nio de Oliveira, garante que as vendas au¬
mentaram entre 50 e60%. “Hoje em Ma¬
ringá comercializamos de 30 a40 tratores
por mês. Oaumento no volume de vendas
superou as nossas expec¬
tativas”, diz. Aproveitan¬
do aboa maré, aempresa
lançou um consórcio de
equivalência em sacos de
soja eem poucas semanas
fechou um grupo com 100
participantes.

A V a l m a r T r a t o r e s e

C O M P L E T O S E R V I Ç O
"A LA CART" ,

p i z 2 : a s , r o d í z i o
D E P T C A J V H A ,

S E L F S E R V I C E

(por quilo no almoço),
P R A T O S O R I E N T A I S

E M U I T O M A I S !

Míquelão: “Produtor sabe que deve
planejar para não fícar no sufoco

INVESTIMENTOS POTENCIAIS NO COMÉRCIO

S o j a 7 9 m i l h õ e s d e d ó l a r e s

10,6 milhões de dólaresAlgodão

M i l h o 10 mi lhões de dólares

99,6 milhões de dólaresT O T A L

I
C e n t r o L e v i ’ sL e v i ’ s

I . g *

M O D A J O V E M ■E S P O R T E F I N O

TUDO EM ATÉ 3PAGAMENTOS
Avenida Herval, 337 -Fone: (044) 222-8943 ■Fax: (044) 222-7792
Shopping Avenida Center -Fone: (044) 222-8507 -Maringá -Paraná

Fone: 222-9162
Rua Santos Dumont, 2.555
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I v a n A m o fi n

Máquinas Agrícolas obteve um au¬
mento de 25% em suas vendas. Od i re¬

tor João Ganem espera que “na boca
da safra” em julho eagosto, acomer¬
cialização de seus produtos aumente
ainda mais. Ganem diz que aindústria
não estava preparada para atender a
demanda ehoje só aceita pedidos de
plantadeiras, semeadeiras, tratores e
colheitadeiras para entrega em agosto
e s e t e m b r o .

Há mais de 20 anos na área de
comercialização de produtos agríco¬
las, João Ganem observa uma mudan¬
ça na mentalidade do homem do cam¬
po. “Ele tem aconsciência da importância
de obter produtividade einveste mais nas
técnicas de plantio. Hoje, por exemplo, o
produtor rural sabe que deve atualizar seu
maquinário, que foi sucateado nos últimos
anos’^ reflete.

APismel Agrícola foi outra empresa
que viu os indicadores de comercialização
e f e t u a r e m u m a c u r v a a s c e n d e n t e c o m o

início da safra. De acordo com ogerente
geral Júlio César Basseti, oaumento das
vendas foi de 60%. Ele diz que não há mais
tratores para pronta entrega eacrescenta
que “no pique da comercialização”, em
julho eagosto, vai faltar trator.

“Antigamente oprodutor investia na
compra de novas terras. Hoje ele investe

carga própria.
Ogerente geral da Irmãos Lopes

- r e v e n d e d o r S c a n i a - B r á u l i o D o ¬

mingos de Souza, diz que nos últi¬
mos meses houve uma grande procu¬
ra pelos produtos da empresa, aumen¬
tando acarteira de pedidos. “Somen¬
te na primeira quinzena de maio fo¬
ram encaminhados 66 pedidos para
liberação de financiamentos pelo
Finame”, lembra Bráulio. Ele acres¬
centa que houve um aumento médio
real de 30% na comercialização de
caminhões na Irmãos Lopes.

Ta m b é m n o s e t o r d e c a m i n h õ e s a
i n d ú s t r i a n ã o e s t á a t e n d e n d o a d e m a n d a . A

frota nacional está sucateada eaprevisão é
de que nos próximos anos aindústria vai
trabalhar para suprir as dificuldades do se¬
tor. Ronaldo dos Santos, gerente da Toyo
Diese l , revendedora da l inha Mercedes
Benz, calcula que aatual frota de cami¬
nhões já está rodando há 12 ou 13 anos. É
que aindústria vive os problemas do país,
com afalta de mão-de-obra especializada e
as incertezas geradas pela instabilidade eco¬
n ô m i c a .

Supersafra: conjunção de fatores
climáticos etecnologia

em tecnologia. Adubação, sementes, trato¬
res: tudo tem que ser eficiente. Oprodutor
rural deixou de ser expansionista para se
transformar em um elemento de alta produ¬
ção”, conclui Júlio Basseti. Ele afirma que
mesmo antes da safra, osegmento já estava
aquecido pois os agricultores vinham reali¬
z a n d o fi n a n c i a m e n t o s a t r a v é s d o F i n a m e e
d o P a n e l a C h e i a .

CAMINHÕES: Apesar de serem poucos
os produtores rurais que adquirem cami¬
nhões, com asupersafra acomercialização
desses produtos aumentou nas revendas de
Maringá. Asafra reflete diretamente no
setor de caminhões pesados que estão liga¬
dos ao transporte de grãos esão adquiridos
por transportadoras eindústrias que têm

Na agência Ford-Pismel, ofluxo de
consultas enegócios aumentou em 40%
desde oinício da comercialização da safra
agrícola, principalmente na linha diesel,
que envolve camionetes ecaminhões.

m●ACIM -JUNHO/94



r a d o r d e m e r c a d o d a i n d ú s t r i a .

Na Cocamar, Cooperativa dos Ca~
feicultores eAgropecuaristas de Marin-

Em 1993 aCevai Alimentos de gá, ovolume de soja recebido este ano
Maringá recebeu 496 mil toneladas de deve ficar em 450 mil toneladas, 55%
soja. Este ano, só até aprimeira quinze- superior àsafra anterior. Investindo
na de maio, orecebimento chegou a453 mais em tecnologia, alguns cooperados
mil toneladas. Oobjetivo éatingir 600 chegaram àprodutividade recorde de
mil toneladas até ofinal da colheita. 130 sacas de soja por alqueire, contra
"Um índice 20% superior ao do ano uma produção média histórica de 90
passado ", calcula Silvano Borges, ope- sacas.

P r o d u t i v i d a d e

acredito que pelo menos 30%
se deve àsafra agrícola”, diz
0diretor Valdecir de Britto.
Ele acrescenta que não espe¬
rava um aumento tão grande.
Na NCL, revendedora dos
veículos Mitsubishi, houve
aquecimento nas vendas ea
procura maior tem sido pela
camionete cabine dupla. O
gerente Otair Rodrigues Lis¬
boa espera aumentar as ven¬
das nos próximos meses.

Nas revendas Fiat-Sala
eZacarias-Chevrolet —a
safra agrícola não refletiu
nas vendas. “Nosso merca¬
do está aquecido em função

das campanhas promocionais que realiza¬
mos. Mas aimpressão que temos éque
produtores não estão comercializando sua
safra”, diz Mario Perotta, diretor da
Z a c a r i a s .

Asua saúde está

nos planos do PAM.
O s u s u á r i o s d o PA M
podem contar:
Em Maringá
Hospital Santa Rita
Hospital Paraná
Hospital São Marcos
Hospital Maringá
Hospital Santa Casa

Em Marialva
Hospital São Pedro

Postos de Atendimento
P A M
R. das Camélias, 32 Zona 5
Fone: 24-1530

Oprodutor está investindo mais em tecnologia,
aquecendo as vendas de tratores ecolheitadeíras

Osmar Tadao Suguino, gerente geral, es¬
pera um aumento maior nas vendas. Ele
deposita suas esperanças “no grosso da
safra” eno ajuste do Plano Econômico do
G o v e r n o .

o s

Entre os veículos menores, os chama¬
dos “carros populares” não existem mais
para pronta entrega. “É difícil saber exata¬
mente se esse aquecimento na comerciali¬
zação de automóveis éoriundo da safra
agrícola. Particularmente acredito que uma
parcela desse aumento nas vendas se deve
ao dinheiro que está entrando no bolso dos
produtores”, reflete Alcides Siqueira Go¬
mes, diretor da Somaco, revendedora da
l inha Volks .

Na outra revendedora Volks em Ma¬
ringá, aDama, houve um aquecimento de
mais de 50% nas vendas. “Desse total .

Perotta ainda acredita que acomer¬
cialização da safra possa influir no merca¬
do de automóveis, mas diz que isso vai
depender do sucesso do Plano Econômico
do Governo. Alexandre Sala, da revende¬
dora Fiat, diz que arigor também não viu a
cor do dinheiro dos agricultores. “Até 1990
vendíamos muitos carros para os produto¬
res rurais. Depois disso aproporção de
vendas caiu muito”, frísa.
IMÓVEIS: Osetor imobiliário já fez gran¬
des negócios após as safras agrícolas. Isso
acontecia até ofinal dos anos 80, quando o
produtor ainda estava capitalizado. Nas

P A M / A C I M
R. Néo Alves Martins, 2321
Z o n a 1 C e n t r o
Fone: 24-1530 R49

PA M / A C I M / J d A l v o r a d a
Av. Pedro Taques, 2521
F o n e : 2 8 - 3 7 7 4

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

lAvi
MÁQUINAS EFERRAMENTAS
EQUIPAMENTOS PARA CONSTRUÇÃO CIVIL

a r i k ; c ) S p a r a

● M E C A N I C A S

● F U N D L A R I A S

● F E R R A M E N T A S
● E S P E C I A I S

● T O R N O E S O L D A S

● B O R R A C H A R I A S
- C A R P I N T A R I A S
● S E R R A R I A S PARANÁ ASSISTÊNCIA

MÉDICA LTDA.

(044) 224-1530Av. Brasil, 4531 -Fone: (044) 224-7760 -Fax: (044) 224-7357 -MARINGÁ -PR
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boas safras de 92 e
93, osetor chegou a
a c r e d i t a r e m u m

aquecimento, oque
n ã o o c o r r e u . “ C o m
0 s u c a t e a m e n t o d o

seu maquinário, o
agricultor está sen¬
t i n d o a n e c e s s i d a d e

de adquirir novos
equipamentos. Com
isso, gasta menos em
imóveis”, diagnosti¬
ca Luiz Boligon, da
C a r a n ã I m ó v e i s .

L u i z B o l i g o n
diz que houve uma
recuperação na loca¬
ção eque existe ten¬
dência para uma situação melhor do setor
em função da boa safra eda possibilidade
da estabilização da economia. Há 20 anos
no setor, aproprietária da Imoprata Imó¬
veis, Elizabeth Fagion Verdasca de Sou¬
za, afirma que oagricultor tem aplicado
pouco em imóveis nos últimos anos. Mes¬
mo assim, ela acredita em uma recupera¬
ção do setor.

“O imóvel éuma moeda forte, que
ninguém tira de ninguém”, justifica.
Elizabeth espera que asupersafra deste
ano aqueça omercado, mas não tem gran¬
des ilusões. “Antigamente muitos produto-

O N " 1 E M L A Z E R

Afrota nacional de caminhões tem,
em media, 12 anos de uso

res compravam imóveis para seus filhos
que vinham prestar ovestibular de meio de
ano. Agora, ovestibular de inverno aca¬
bou. Além disso, os agricultores estavam
descapitalizados por isso estão investindo
em suas próprias terras”, enfatiza.

Nelson Barbosa, da Paiaguás Imobi¬
liária, diz que os agricultores estão come¬
çando ainvestir no setor, “mas de forma
tímida”. Ele acredita que muitos produto¬
res rurais já haviam comercializado asafra
a n t e s m e s m o d a c o l h e i t a , a t r a v é s d o
escambo ou seja, da troca entre produto e
i m ó v e l .

Passe um fina l de semana

CINCO ESTRELAS com sua

família. Sua esposa énossa
convidada. Tarifas com des¬

contos especiais, incluindo café
da manhã em ambiente pano¬
râmico. Sauna, quadra de
squash, sala de jogos episcina.
Seja você também on° 1nesta

promoção. Faça já sua reserva.

TECNOLOGIA CRIANDO EMOÇÕES
X T 6 0 0 E

Adquira asua moto YAMAHA XT600E, pelo
Consórcio Nacional ,em 25 ou 50 meses,

ou grupo de 12 pessoas.
Motonetas JOG-50 eAXIS 90, Motores

de Popa de 15 e25 HP (Grupo de 12 amigos).

^ ' O I — . i z > E : l s j
í f

0
S U I T E * H O T e u

Rua Néo Alves Martins, 2398
Maringá -Paraná

RESERVAS: (044)226-4511
YAMAHA

MOTOS ENÁUTICA
MARINGÁ: (044) 224-1034 ■LONDRINA: (043) 323-7415 ■UHUARAMA: (044) 622-5861
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I N F O R M E E S P E C I A L

pRÓ-rÉRTIL de investimento na empresa. Neste ano, o
grupo adquiriu uma fábrica de adubos exis¬
tente em Maringá, aDPA -Distribuidora
Paranaense de Adubos -que passou ase
c h a m a r A d u b o s P l a n t B e m L t d a .

Afábrica existia há oito anos. Quan¬
do foi comprada pela Pró-Fértil, produ¬
z i a d e o i t o a d e z m i l t o n e l a d a s d e a d u b o

por ano. Em 1993, aprodução aumen¬
tou para 18 mil toneladas de adubo. A
previsão para este ano éde chegar a22
mil toneladas. Este ganho de produção
está sendo possível graças aos investi¬
mentos ena qualificação da mão-de-
o b r a .

Um aliado no campo
AEmpresa foi instalada em Maringá em 1987, conquistou o
mercado epassou aexpandir suas atividades. Hoje, além da

revenda, ogrupo tem uma fábrica de adubos euma tecelagem,
que produz embalagens de Polipropileno ede Algodão

“Estamos fazendo uma reformula¬
ção total da empresa. Do nome aemba¬
lagem dos produtos, até acompra de ma¬
térias-primas importadas para garantir
melhor qualidade da nossa marca”,
plica Ézio Dair Simões, diretor da Adu¬
bos Plant Bem. Oempresário diz que
50% das matérias-primas utilizada
produção dos fertilizantes são importa¬
das .

e x -

n a

Os principais países fornecedores da
Plant Bem são aRússia, os Estados Uni¬
dos, oCanadá, aAlemanha, eaTunísia.
“Buscamos qualidade. Eestes países de¬
têm aprodução do que há de melhor
termos de matéria-prima para aelabora¬
ção das fórmulas de fertilizantes”,
menta Ézio Simões. Foi esta política que
possibilitou oaumento de produção da
P l a n t B e m .

Aaceitabilidade dos produtos pode
ser comprovada não só pelo volume de
produção, mas também pelo número de
representantes da marca em todo oPa¬
raná eno Mato Grosso. Ao todo são 28
empresas que revendem os produtos
Plant Bem para os empresários
nestas regiões. “Ampliamos nossa área
de atuação, na mesma proporção em que

produzimos mais emelhor”,
avalia odiretor da fábrica de
a d u b o s .

APró-Fcrtil sc consolidou no mercado ehoje também distribui
produtos para revendas menores e m

boa opção para os proprietá-
buscam eficiência no campo. En-

comercializadas pela Pró-

Omanejo correto do solo, aesco¬
lha de sementes selecionadas, autil iza¬
ção de defensivos efertilizantes agríco¬
las, com eficácia comprovada, eassis¬
tência técnica permanente são fatores de¬
terminantes para se obter resultados po¬
sitivos nas propriedades rurais. Conscien¬
tes de suas necessidades, os empresários
do campo buscam cada vez mais empre¬
sas que contribuam para aumentar aren¬
tabilidade eaeficiência de suas terras.

Uma destas empresas éaPró-Fér¬
til. Fundada em 1975 em Umuarama, a
revenda chegou em Maringá
em 1987. Aexpansão da em¬
presa se deu depois, que o
fundador decidiu, em 1984,
abrir ocapital para quatro só¬
cios, três deles agrônomos.
Com ainclusão de Sérgio
Luiz Baccarin, Ézio Dair
Simões, José Emanoel Ferrei¬
ra eAloísio dos Santos Iria,
aPró-Fért i l fo i buscar novos
m e r c a d o s .

c o -c o m o u m a

n o s q u e
t r e a s m a r c a s

Fértil estão aCyanamid, Monsanto,
AgrEvo, Bayer, Merck-Sharp, eDinami-
Iho. Esta representação transformou aem¬
presa também em uma fornecedora de in-

revendas, localizadassumos para outras
cidades próximas aMaringá.
Solidificada no mercado de revenda

de defensivos, fertilizantes, sementes e
assistência técnica permanente, em

nova fase

n a s

r u r a i s

c o m

1991, os sócios iniciaram uma

Em 1993, asede da Pró-
Fértil foi transferida de Umua¬
r a m a para Maringá onde o
grupo concentrou sua ativida¬
de empresarial,
questão de estratégia empre¬
sarial, que pretende ampliar
nossas atividades também na
revenda de insumos, semen¬
tes ena ass is tênc ia técn ica no

campo”, declara Sérgio Luiz
Baccarin, diretor da Pró-Fér-

F o i u m a

Responsável pela distri¬
buição da linha de produtos
das principais indústrias do se¬
tor, aempresa se consolidou

Plant Bem: adubos de qualidade, elaborado com
matéria-prima importada t i l .

ACIM -JUNHO/94 -ES



JAMTÀR CMRRESÀRIAL

Competência feminina
Conselho da Mulher da ACIM, reúne 104 empresárias eexecutivas da

cidade para ouvirem palestras sobre opapel da mulher na iniciativa privada

Aera da competência hu¬
mana contribuiu para que amu¬
lher ocupasse um espaço que
sempre foi dela. Aanálise édo
i n s t r u t o r d o s c u r s o s D a l e

Carnegie, Élcio Zarpelon. O
instrutor foi opalestrante do 1®
Jantar de Empresárias eExe¬
cutivas, organizado pelo Con¬
selho da Mulher Empresária e
Executiva da Associação Co¬
m e r c i a l e I n d u s t r i a l d e M a r i n -

d o C o n s e l h o e f a l o u s o b r e a s

atividades desenvolvidas pelo
departamento até hoje.

S ô n i a U l i a n a c o m e n t o u

que aFeimar -Feira da Indús¬
tr ia de Maringá eRegião -
transformada em Feipar -Fei¬
ra de Intregração do Paraná -
surgiu de uma iniciativa do
Conselho da Mulher Empresá¬
ria eExecutiva de Maringá. Ela
também mostrou aparticipa¬
ção do departamento nas cam¬
panhas de aquecimento de ven¬
das no comérc io eem Fei ras
Ponta de Estoque.
PALESTRA: Durante apales¬
tra Élcio Zarpelon inumerou as

qualidades da mulher. Ele disse que a
m u l h e r t e m s e d e s t a c a d o n o m u n d o d o s

negócios por sua habilidade, sensibilida¬
de, epelo instinto nato de liderança que
cada uma traz dentro de si. “Em uma épo¬
ca em que se sobressai quem domina as
f o r m a s e a s m a n e i r a s d e c o m o s e c o m u ¬

nicar, estes detalhes fazem diferença”, de¬
c l a r o u .

gá.
O J a n t a r f o i r e a l i z a d o n o

dia 24 do mês passado, no
Golden Ingá Suíte Hotel. Parti¬
ciparam do encontro 104 em¬
presárias eexecutivas de Ma¬
ringá. Aabertura do evento foi feita pelo
presidente da ACIM, Pedro Granado. Ele
parabenizou adiretoria do Conselho eres-

Zarperlon falou para um grupo exclusivo de mulheres
eressaltou as qualidades das empresárias eexecutivas

saltou aimportância da promoção de
reuniões daquela natureza.

Granado lembrou que Maringá foi
uma das cidades pioneiras na organização
de Conselhos de Mulheres Empresárias e
E x e c u t i v a s n o P a r a n á . E a fi r m o u s e n t i r

orgulho deste pioneirismo que serve de
exemplo para aformação de outros Con¬
selhos no Estado. “Sempre que uma As¬
sociação Comercial quer criar um depar¬
tamento exclusivo para as mulheres, pro¬
cura Maringá para conhecer nosso know
/low”, justificou.

Depois de opresidente da ACIM fa¬
zer aabertura, apresidente do Conselho
da Mulher Empresária eExecutiva, Sônia
Maria Uliana apresentou suas companhei¬
ras de Diretoria às participantes do Jan¬
tar. Em seguida, fez um breve histórico

Zarpelon destacou também aneces¬
sidade de as pessoas deixarem de lado o
m e d o d e c o r r e r r i s c o s . “ A f a l t a d e o u s a ¬

dia éum dos fatores que contribuem para
que não surjam novas lideranças”, argu¬
mentou. Neste sentido, oinstrutor acon¬
selhou às participantes do Jantar que não
temam os riscos ese esforcem sempre em
fazer melhor oque já está sendo bem fei-
t o .

MÁRMORES -GRANITOS -PEDRAS DECORATIVAS
PA R A P I S O E PA R E D E

C O N F E C C I O N A M O S :
Pias -Lavatórios -Pisos -Fachadas -Mesas -Colunas eTúmulosMo r í cu l t u ra

RUA NÉO ALVES MARTINS, 2384
FONE: 223-1680 -MARINGÁ -PR

S H O W R O O M E V E N D A S :

A v e n i d a T i r a d e n t e s , 8 4 - F o n e / F a x : ( 0 4 4 ) 2 2 3 - 6 7 0 2
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Cidade turística, sim senhor!
Omunicípio começa aexplorar opotencial turístico que tem há muito tempo epossui até um

grupo de profissionais preparados para receber turistas de todas as partes do país

tronômico, de lazer ede di¬
versão noturna”, explica. A
definição dos locais depende
d o i n t e r e s s e d e c a d a e x c u r s ã o .

No caso do city tour existem
duas opções. Uma de duração
de três horas, eoutra de dia
i n t e i r o .

Maringá éum pólo turís¬
tico pela própria natureza. Dis¬
tante 500 quilômetros do mar,
sem formações rochosas escul¬
pidas pelo vento, acidade atrai
visitantes por preservar grandes
extensões de matas nativas, por
ter adotado uma arborização
diversificada, por seu planeja¬
mento urbano epelo surgimen¬
to de projetos arquitetônicos
arrojados.

Embora seja contratado
pelo Restaurante OCasarão, em
um trabalho pioneiro na cidade,
0guia atende toda arede hote¬
leira de Maringá. ‘Temos uma
parceria com os hotéis, por isso
quando solicitado, oNogueira
os atende”, revela oproprietá¬
r i o d o R e s t a u r a n t e , R e n a t o
Friedrich, que iniciou este tipo

Secretaria de Fazenda para ade Cultura de atendimento há três anos etem obtido
resultados significativos.

Apesar do potencial, o
assunto até bem pouco tempo
a t r á s e r a t r a t a d o c o m c e r t a t i ¬
m i d e z . S o m e n t e n o s ú l t i m o s
três anos éque houve um in¬
cremento no setor, eMaringá
começou achamar aatenção das excur¬
sões que passavam ao largo da cidade com
destino aFoz do Iguaçu.

Este período coincide com osurgi¬
mento dos shoppings atacadistas da indús¬
tria de confecções. Os preços atrativos e
produtos de qualidade divulgaram oseg¬
mento do vestuário, ecomeçaram ache¬
gar caravanas de lojistas e“sacoleiras” do
interior de São Paulo, Santa Catarina, eprin¬
cipalmente do Rio Grande do Sul.
D E S C O B E R T A : C o m o a u m e n t o d o
fluxo de turistas, acidade descobriu aos
poucos aexistência de um grupo de pes¬
soas aptas aoferecer um serviço essencial
aos visitantes. São os guias turísticos res¬
ponsáveis por desenvolver oturismo re¬
ceptivo. Formados em cursos ministrados
pelo Senac ecredenciados p>ela Embra-
tur, eles acompanham as excursões du¬
rante apermanência em Maringá.

Segundo dados do Senac, existem
50 guias credenciados para exercer apro¬
fissão. Grande parte empregada nas agên¬
cias de turismo. Outra parcela écompos¬
ta por profissionais liberais que fizeram o
curso, mas está fora do mercado de traba¬
lho. Etêm ainda os guias autônomos, con¬
tratados pelos shoppings atacadistas, res¬
tau ran tes ou ho té i s da c idade .

Omais antigo representante deste
grupo éIvani Nogueira Prado. Ele traba¬
lha na área desde 1977. Na época era
funcionário da Prefeitura. “Entrei em con¬
tato com osetor quando fui transferido da

Maringá: talento natural para receber turistas

eTurismo”, conta.
MOTORISTA: Guia mesmo, Nogueira
só se tomou seis anos depois de estar na
ativa. “A princípio eu era guia de moto¬
ristas de ônibus. Com opassar do tempo
éque me especializei”, recorda. Neste pe¬
ríodo, teve acolaboração de Antônio
Tortato. Ex-prefeito de Paranacity, ese¬
cretário municipal em Maringá por duas
vezes, Tortato era profundo conhecedor
da história maringaense.

Nogueira diz que otrabalho do
guia émostrar acidade ao turista. “Pre¬
paro City tours, roteiros de compras, gas-

>

E N G E N H A R I A E

COMÉRCIO DE VIDROS

As atrações D I S T R I B U I D O R

S A N T A M A R I N A● C a t e d r a l

●Parque do Ingá
●Templo Budista
●S a n t u á r i o S u b t e r r â n e o

N o s s a S e n h o r a d e F á t i m a

●Mesquita Muçulmana
●H o r t o F l o r e s t a l

●Capela Santa Cruz
●Monumento ao Desbravador
●Museu da Bacia do Paraná

●Thermas de Maringá
● I n t e r v i n - I n t e r n a c i o n a l d e V i n h o s

●Fiação de Seda da Cocamar
●C T G R i n c ã o V e r d e
●H o t e l B a n d e i r a n t e

●B o x C r i s t a l Te m p e r a d o
- C l á s s i c o c M a r i n e

●Cristal Temperado
para instalação em obras

●Cristal Laminado Triplex
●Projetos especiais p/todas as

aplicações com vidro: -Fachada-cortlna,
bay window, coberturas evitrines

Av. Colombo, 4042
Fone (044) 222-2443 -MARINGÁ -PR

OQUE ASUA IMAGINAÇÃO ClUA
A E N G E V I D R O S E X E C U TA .
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Eficiência no campo
Exposição Agropecuária eIndustrial de Maringá gera intercâmbio de informações e

demonstra que oproprietário rural moderno necessita investir na busca eno
desenvolvimento de tecnologias voltadas para ocampo

Artj/SRM
Oagropecuarista

m o d e r n o d e v e b u s c a r

aeficiência eaprodu¬
tividade, através de
maciços investimentos
em suas propriedades.
Esta foi aprincipal li¬
ção extraída durante a
IT Expoingá, realiza¬
da de 29 de abr i l a10

de maio, no Parque
I n t e r n a c i o n a l d e E x ¬

posições de Maringá.
AExpoingá 94

m o s t r o u 8 0 0 e x e m ¬

plares da raça bovi¬
na, 240 eqüinos e50
ovinos. Agrande ve¬
dete do evento foi o
gado Simental. De
origem européia, araça tem se expandido
muito echamado aatenção de criadores
d o N o r o e s t e d o P a r a n á .

Na área destinada aos segmentos in¬
dustrial, comercial ede prestação de ser¬
viços, a22“ Expoingá reuniu no Pavilhão
Internacional de Exposições 253 empre¬
sas. Além de sete marcas de carros im¬

portados que prestigiaram oevento.
Segundo aSRM -Sociedade Rural

de Maringá -promotora da exposição, a
comercialização global ultrapassou aUS$
5 m i l h õ e s . N e s t e t o t a l e s t ã o i n c l u í d o s n e -

raça Mangalarga, 19 cava¬
los atingiram ovalor glo¬
bal de CR$ 25 milhões. No
r e m a t e d e o v e l h a s a a r r e ¬

cadação foi de CR$ 34 mi¬
l h õ e s .

Nas áreas comercial,

indústrial ede prestação de
serviços ,os negócios con¬
cretizados eencaminhados

devem ultrapassar acasa
dos US$ 4milhões.

“ F o i 0 m a i o r n ú m e ¬

ro de expositores já reu¬
nidos em uma Expoingá e
todos ficaram satisfeitos”,
avalia João Carvalho Pin¬

to, presidente da SRM.
P R O D U T I V I D A D E :

João Carva lho P in to d i z
que aexposição deixou bem clara tam¬
bém anecessidade de se investir na terra.
“Temos que buscar edesenvolver tecno¬
logias para oavanço da agropecuária bra¬
sileira. Está mais do que provado que sem
técnicas modernas nossas propriedades
são deficitárias emal-exploradas”, declara.

Uma das provas de que, com autili¬
zação de métodos modernos oprodutor
tem lucro, éocruzamerUo industrial para
apecuária de corte. Atécnica alia apre-
cocidade das raças européias -Chiannina,
S i m e n t a l e o u t r a s - à r u s t i c i d a d e d o s
z e b u í n o s - N e l o r e e G i r .

Este cruzamento gera animais que
em sistema de confmamento atingem 16
arrobas em seis meses. Já no método t ra¬

dicional -pasto extensivo -omesmo ani¬
mal leva 30 meses para chegar às 16
a r r o b a s .

SHOWS: Nomes como Angélica, Zezé
Di Camargo eLuciano, Titãs eGabriel,
OPensador, foram responsáveis pela pre¬
sença de aproximadamente 500 mil pes¬
soas no Parque de Exposições durante os
doze dias da Expoingá. Somente no en¬
cerramento mais de 60 mil pessoas presti¬
giaram oevento.

Fêmea Simental. Araça foi um dos destaques da 22“ Expoingá

gócios nas áreas animal, industrial, co¬
mercial ede prestação de serviços.
MOVIMENTAÇÃO: Para se ter uma

idéia da movimentação de negócios da 22“
Expoingá, apenas cm três leilões de gado
geral foram vendidas quatro mil cabeças,
gerando um faturamento superior aum
milhão de dólares. Nos leilões de elite, os
resultados também foram surpreendentes.

Omais festejado deles foi justa¬
mente oda raça Simental. Olote de 40
a n i m a i s c o l o c a d o à v e n d a m o v i m e n t o u
CR$ 108 milhões. No lei lão de eli te da

^da:ma:ntt0
ConsuCtoria ‘En̂ resariaC

●A s s e s s o r i a E c o n ô m i c a

●A s s e s s o r i a J u r í d i c a
●Assessor ia de Informát ica
●C á l c u l o s T r a b a l h i s t a s

Praça Raposo Tavares, 36 -Ed. Herman Lundgreen -Sala 703
Telefax: (044) 223-0744 -CEP 87013-922 -Maringá -PR
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Governo promete auxilio
Lideranças empresariais epolíticas pedem auxílio ao governador erecebem sinal positivo. A

Feira está orçada em US$ 260 mil, com US$ 120 mil previstos apenas para divulgação do evento

Divuliaçao
D u r a n t e r e u n i ã o c o m l i d e r a n ¬

ças empresariais epolilícas de Ma¬
ringá, entre elas vários diretores da
ACIM, opresidente da entidade
Pedro Granado, odiretor-superin-
tendente do Sebrae, Hélio Cadore,
opresidente da Faciap, Werner
Egon Schrappe, oreitor da UEM
Décio Sperandio eocoordenador
regional da Fiep, Amorin Moleiri-
nho, ogovernador Mário Pereira
prometeu viabillizar recursos para
Feipar 94 -Feira de Integração do
P a r a n á . O e v e n t o a c o n t e c e e n t r e o s

dias 13 e17 de setembro, no Pavi¬
lhão de Exposições do Município.

AFeipar épromovida pela ACIM
em conjunto com oSebrae, com apoio da
UEM, Cocamar eFiep. No ano passado, o
evento alcançou grande sucesso, oque au¬
mentou aresponsabilidade dos organiza¬
dores. “Temos que promover uma feira de
alto nível, por isso era fundamental aparti¬
cipação do Governo do Estado”, frisa
P e d r o G r a n a d o .

Preocupado com aindustrialização
do Paraná, Mário Pereira se sensibil izou
com aimportância da Feipar eencami¬
nhou asolicitação da ACIM para aSecre-

são direcionadas para odesenvol¬
v i m e n t o i n d u s t r i a l .

Os diretores da ACIM apre¬
sentaram ainda ao governador ore¬
latório de atividade do Instituto para
oDesenvolvimento Regional -IDR
—solicitando que seja feito um in¬
tercâmbio de informações sócio-
econômicas entre oórgão edepar¬
tamentos do Governo, principal¬
mente oIpardes.

Ogovernador elogiou ainici¬
ativa da ACIM, de criar um órgão
como IDR eprometeu analisar a
possibilidade de manter uma parce¬
ria com 0Instituto. Areceptividade

eapromessa do governador em se empe¬
nhar na viabilização da Feipar 94 eem
auxiliar oIDR deixaram satisfeitos os mem¬
b r o s d a c o m i t i v a .

“O governador éum homem de visão
edemonstra com suas posições que está
preocupado com odesenvolvimento eco¬
nômico esocial do Paraná como um todo”,
ressaltou opresidente da ACIM, Pedro
Granado. Toda acomissão que participou
da audiência com ogovernador saiu satis¬
feita econfiante no sucesso da Feipar eno
f u t u r o d o I D R .

Os diretores da ACIM presentes na
reunião foram Hélio Costa Curta, Jorge
Toyofuku, Donisete Busíquia, Valdir
Pignata, Maria Alice Pinatti, Fernando
Vieira Raimundo eJosé Luiz Sander, além
do vereador Humberto Crispim edo dire¬
tor da Ciretran, Miguel Grillo.

Lideranças de Maringá se reuniram com
Mário Pereira no Palácio Iguaçu

taria de Comunicação Social. Éque do
orçamento previsto para arealização da
feira -US$ 260 mil -pelo menos US$ 120
mil será destinado para adivulgação.
INDUSTRIALIZAÇÃO: Durante areu¬
nião com as lideranças maringaenses, o
governador fez um breve relato das ativi¬
dades que vêm sendo desenvolvidas pela
sua administração. Mário Pereira destacou
que apesar de oEstado ser um grande
produtor agrícola, arenda per capita ainda
é m u i t o b a i x a .

“Só melhoraremos aqualidade de vida
da nossa população com aindustrializa¬
ção”, ponderou ogovernador. Os diretores
da ACIM concordaram com acolocação
de Mário Pereira eressaltaram que aenti¬
dade realiza aFeipar justamente com esse
objetivo, uma vez que oevento engloba a
Feira de Oportunidades eaFerumar, que

Valores definidos
Foi lançado oInformativo Fei¬

par, com todas as informações sobre
oevento, que englobará aII Ferumar
- F e i r a d e R e c r u t a m e n t o U n i v e r s i t á ¬

rio de Maringá-e allFeira de Opor¬
tunidades, iniciativa da Cocamar,
além de palestras, seminários eroda¬
das de negócios. Serão formadas ca¬
ravanas de visitantes de vários Esta¬
dos brasileiros ede países do Merco-

T R A N S C O C A M A R
T R A N S P O R T E S

s u l .

Os estandes terão área total de
12 metros quadrados. Opreço por
metro quadrado éde 50 URVs. Ova¬
lor total poderá ser dividido em até 4
parcelas com vencimento até adata
da feira. OSebrae oferece apoio fi¬
nanceiro equivalente a30% do custo
total de locação de um módulo para
pequenas emicro empresas.

Transportando com segurança equalidade
í í

Rod. PR 317 -km 02 -Saída para Campo Mourão
Fone : (044 ) 225 -2748 -Fax : (044 ) 225 -2547
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Smpresas

0resgate da inteligência
Segundo oconsultor Eduardo Botelho, todas as atividades que dependem de grupos de pessoas para

funcionar devem mudar evalorizar mais seu principal capital: ainteligência do homem

Joio Fogaça
Este final de século trouxe

mudanças nos conceitos sobre ad¬
ministração de empresas. Entre
essas mudanças está avaloriza¬
ção eaparticipação dos funcioná¬
rios nas decisões internas. Prati¬
camente todos os especialistas no
assunto defendem este modelo. O
consultor Eduardo Botelho criou
0termo “empresa inteligente” —e
lançou livro com omesmo título -
que procura resgatar aimportân¬
cia do trabalhador.

acrescenta que esta situação ainda
acontece porque os empresários
u t i l i z a m c o n c e i t o s e r r a d o s . ‘ Te ¬

mos que mudar. Se não tomarmos
essa iniciativa, aprópria situação
vai nos mudar. Para pior”.

Eduardo Botelho diz que os
empresários “quebram acabeça”
pensando em como motivar um
funcionário. Ecita oexemplo de
um restaurante, onde ocliente bus¬
ca higiene, bom atendimento equa¬
lidade na comida. Essas três fun¬
ções são exercidas por faxineiras,
garçons ecozinheiros. “A questão
équal empresário valoriza essas
pessoas? Na grande maioria das
empresas, elas não têm direito nem

aum nome. Esta éaprimeira lei básica:
identidade”, ensina.

“A empresa inteligente é
uma idéia nossa, que tenta resga¬
tar oprincipal capital de uma em¬
presa, que éainteligência das pes¬
soas”, explica Botelho. Ele lem¬
bra que tudo oque existe enão foi criado
por Deus, éfruto da inteligência do ho¬
mem. “Esta éatecnologia mais avançada guém; oenvolvimento do contingente hu
do mundo. Toda empresa de sucesso tem
um ambiente onde
manentemente”, garante.

Eduardo Botelho transmitiu sua teo-
para opúblico maringaense durante

Jantar Empresarial promovido pela
Serviloja -Promotora de Crédito eAdmi¬
nistradora de Serviços —com apoio da
ACEM. Com 38 anos de vida profissional,
Botelho édiretor-presidente da Treinamen¬
to Eficaz. Sua palestra em Maringá acon¬
teceu no final de abril.

Botelho: ^Tntelígência éatecnologia mais
avançada do mundo

ordem às ações eque ninguém émais
importante ou mais inteligente do que nin-

mano em todos os problemas esoluções;
e l e v a d o s í n d i c e s d e c o n fl i t o s d e i d é i a s e aas pessoas criam per-
inexistência de conflitos pessoais.

“Sabedoria não ésinônimo de dire¬
toria, pois ela está na empresa toda”, re¬
flete Botelho. Para ele, areceita da empre¬
sa inteligente possui sete recomendações
básicas: incentivo às auto-avaliações; ouso
de todos os cérebros existentes na geração
de lucratividade crescente; estímulo ao or¬
gulho nas pessoas; respeito ao direito à
liberdade de expressão com responsabili-

11/fAÇAO: Para oconsultor de dade; remuneração justa na geração de
empresas, aindustrialização trouxe para oresultados enão apenas dos níveis hierár-
mun ograndes vantagens. Atecnologia quicos; consciência de que todos ajudam
evo uiu eorma fantástica”. Mas cobrou todos eabusca permanente da qualidade,
um preço muito caro: cobrou cérebros e
confundiu ohomem

n a

C O B R A P A R

. C O B R A N Ç A S

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

1 5 A N O S
EM MARINGÁ

MOTIVAÇÃO: Otermo “empresa inteli-
Ogente” foi criado há três anos. Nesse perío¬

do, Eduardo Botelho trabalhou com apro-
critica. ximadamente 12 mil executivos em cur-

com amáquina.
humano foi imbecilizado, idiotizado

Só presta enquanto tiver braço”.
Segundo ele, aempresa inteligente procu- sos, palestras econsultorias. Ele diz que
Hp* volra elaborados, trazer sempre faz uma pergunta para opúblico:de volta ete capital esqu poderiam píoduzir mais do que

j ensticas mais impor- produzem hoje?”. Segundo oconsultor,tantes de uma empresa intel eente pçfãrA oqo/ a jestão 98% das pessoas respondem que sim.
um alto grau de sat.sfaçao de todos os seus“Através deste pesquisa podemos
mtegrantes; aconsciência da mdependên- concluir que oempresário dedica saúde,cia presente em todos; aconsciência de tempo, sacrifica qutlidade de vida junto à
que opoder eaimportancia estão onde família, coloca todas as suas fichas em um
estiver acompetência; aidéia de que aempreendimentoenofimnãotiradalitudo
hierarquia existe apenas para dar forma eoque podería tirar”, frisa Botelho. Ele

V V. M a U I K r R . \ K f : s
-Advogado -

s e r

MARINGÁ -FONE: (044) 226-5114
LONDRINA -FONE: (043) 323-1838

AÚNICA EMPRESA QUE
DÁ AGARANTIA REAL

AO SEU CRÉDITO
F I L I A D A A O G R U P O U N I D O S - R J
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ComvImios

Seguro Vida eTeleCheque
Sempre preocupada em oferecer um maior número de serviços -ecom qualidade -

aAssociação Comercial eIndustrial de Maringá une-se avárias empresas epassa acontar
com oTeleCheque eSeguro Vida Bamerindus

OTeleCheque foi apresentado aos empresários
durante coquetel no Haddock Buffet

se convênio, os associados terão possi¬
bilidade de garantir cheques até ovalor
de 500 URVs. “Garantimos que todos os
cheques se tornem realidade. Não haven¬
do fundos, aTeledata garante orecebi¬
mento integral do valor”, explica opre¬
sidente da empresa carioca, Benito Paret.

Opresidente da ACEM, Pedro Gra¬
nado, afirmou que através do novo serviço
oferecido pela entidade, os comerciantes
poderão terceirizar apreocupação com o
pagamento dos cheques recebidos dos
clientes. “Isso pressupõe que os empresá¬
rios poderão se dedicar ao que sabem fazer
bem, que écomprar evender”.

Aassinatura do Seguro Vida foi feita durante
r e u n i ã o d a D i r e t o r i a d a A C I M

termos de seguro. “No Brasil, ávida apa¬
rece em terceiro lugar. Em primeiro, está
0seguro de automóveis”, disse.

Odiretor da Saúde Plena Corretora,
Manoel Luiz da Silva, frisou durante areu¬
nião que os associados da ACIM terão ta¬
xas acess í ve i s . “Nossos va l o res são com¬

patíveis com opoder aquisitivo dos nos¬
sos clientes potenciais. Assim, vamos tra¬
balhar para dar um pouco mais de tranqui¬
lidade para os empresários eseus funcio¬
n á r i o s ” .

TELECHEQUE: Este éoutro serviço que
vem dar mais tranquilidade para os co¬
merciantes de um modo geral. Através des-

A t r a v é s d e c o n v ê n i o s c o m a Te l e d a ¬

ta Informações eTecnologia S.A ecom a
Saúde Plena Corretora eBamerindus, a
ACIM passou aoferecer apartir de maio
aos seus associados os serviços de
TeleCheque eseguro de Vida. Os convê¬
n i o s f o r a m f o r m a l i z a d o s n a s e d e d a a s s o ¬

ciação. Opresidente, Pedro Granado, es¬
pera cada vez mais diversificar os servi¬
ços da entidade.

“Estes convênios fazem parte de nos¬
so programa de trabalho. Nosso objetivo
éatender da maneira mais eficaz possível
aos nossos associados. Assim, vamos tra¬
balhar para oferecer ainda mais serviços
de qualidade aos empresários locais”, afir¬
m a G r a n a d o .

SEGURO VIDA: Oconvênio de seguro
de v ida fo i ass inado no d ia 2de maio ,
durante Reunião Ordinária de Diretoria na
sede da ACIM. Aparceria foi entre aAs¬
sociação, Bamerindus eaSaúde Plena
Corretora. Aexpectativa éde que nos pró¬
ximos cinco meses, três mil pessoas já
estejam seguradas.

Durante aassinatura do convênio, o
gerente da sucursal de Londrina do
Bamerindus Seguros, Edson Kronlande,
afirmou que os acidentes pessoais estão
em primeiro lugar em nível mundial em

CORR€ IO<m

AGÊNCIA TUIUTIFONE:
(No Shopping Mercodoroma)

●Coleta de correspondências nas empresas, gratuítamente
●Serviços de SEDEX
●Correspondências nacionais einternacionais; e
●Todos outros serviços dos correios

(044)
223-0852
MARINGÁ

A C I M - J U N H O / 9 4 - g n



f A C I A P

Sucesso em Maringá
Empresários de todo Estado se reúnem em Maringá ediscutem desde sugestões aserem encaminhadas aos

candidatos ao Governo do Estado, oPrograma Bom Emprego, até negócio com aChina

Opresidente da Faciap -
Federação das Associações Co¬
merciais, Industriais eAgríco¬
las do Paraná -Werner Egon
Schrappe, elogiou areunião de
maio da entidade, realizada em
Maringá, que contou com a
presença de 22 entidades de
todo oEstado. Opresidente da
ACIM, Pedro Granado, que
não mediu esforços para osu¬
cesso do evento, também ficou
s a t i s f e i t o .

quina, tingimento de estampa¬
rias, química, fabricantes de
borracha, de equipamentos
para iluminação eoutros, virá
ao Paraná. Ainformação foi re¬
passada por representantes do
Escritório Brasi l-China duran¬
te areunião da Faciap.

Zhao X iao jun , Sh i
Peixiong eChang Manyu par¬
ticiparam da reunião edeixa¬
ram claro que aChina preten¬
d e i n c r e m e n t a r o v o l u m e d e

negócios com oParaná, que
tem sido “incipiente”, repre¬
sentando apenas 0,07% total
das exportações brasileiras
para aChina. Aeconomia chi¬

nesa tem se mostrado atraente, alcançan¬
do 0maior crescimento em todo omun¬
d o e m 1 9 9 3 : 1 3 % .

SPC: Paralelamente àreunião da Faciap
foi realizado um encontro entre diretores
dos SPCs da Região. Estiveram presentes o
diretor da CACB -Confederação das As¬
sociações Comerciais do Brasil -Deli
Macedo, eovice-presidente para Assuntos
Cadastrais da Faciap, Aristides Outeiral
H o e f e l F i l h o . E l e s d i s c u t i r a m o f o r t a l e c i ¬

mento dos SPCs das associações do interi¬
or. “Esses SPCs devem procurar oauxílio
de serviços mais estruturados, mas também
têm que ter vida própria. Cito como exem¬
plo oserviço de Maringá que já foi peque¬
no mas hoje se destaca como um dos mais
atuantes do país”, frisou Aristides.

Areunião da Faciap foi
realizada no Hotel Deville no dia
28 de maio. Além das lideran¬

ças empresariais participaram do
evento osecretário de Estado da
Fazenda, Heron Arzua, odelegado da Re¬
ceita Estadual de Maringá, Claudinê de Oli¬
veira, membros do Escritório Brasil-China,
além de técnicos da Secretaria da Fazenda.

Na primeira fase dos trabalhos, os
empresários discutiram assuntos internos
da Federação. Depois, osecretário Heron
Arzua fez uma palestra sobre as inova¬
ções sofridas pelo Programa Bom Empre¬
go Fiscal após aposse do governador
Mário Pereira. Para melhor atendimento
dos empresários paranaenses, oEstado foi
“dividido” em várias regiões, onde há di¬
ferentes condições para que ofinancia¬
mento seja efetivado.

Nas regiões de Ponta Grossa, Lon¬
drina eMaringá, por exemplo, os estabe¬
lecimentos comerciais podem postergar

Representantes de 22 entidades participaram da reunião

60% do ICMS incrementai por um prazo
ecarência de 36 meses. Antes era 50%
com prazo de 24 meses. Outra regra que
não existia era opagamento de 100% do
ICMS incrementai no prazo ecarência de
36 meses para empresas com preponde¬
rância mínima de 50% da produção em
produtos sem similar paranaense.

“Empresas de todo Estado têm se
aproveitado desse incentivo eamaior par¬
te delas são cooperativas”, afirmou. Arzua
destacou que oBom Emprego Fiscal é
um incentivo às empresas paranaenses. “O
Paraná éoúnico Estado que reserva US$
15 milhões para investimentos”, lembrou.
CHINESES: Em agosto, uma delegação
com empresários chineses dos setores
fotoelétrico, de seda, engenharia, de má-

Vamos sugerir edepois cobrar em blo¬
co”, explicou odirigente. Uma das su-

S'""- 0LRodovia do Café
* I
I

.♦

gestões do plano será aduplicação da
Por sugestão do presidente da As- Rodovia do Café. Aidéia foi do presiden-

sociação ComercialeIndustrialde Gua- te da ACIM, Pedro Granado. "A safra
agrícola do Norte eNoroeste éescoada

í V

4 f.-, jK' Irapuava, Célio Cunha, aFaciap vai con¬
tactar outras entidades paranaenses para
que. juntas, façam um plano de suges- famílias trafegam por ela, correndo ris-
tões para enviar aos candidatos ao Go¬
verno do Estado do Paraná. “Tem que

^ íp o r e s s a e s t r a d a e d i a r i a m e n t e n o s s a s

COS de vida. Já que oGoverno Federal
não tem condições de duplicá-la, vamos

ser um trabalho coordenado técnica- pedirqueoEstadofaçaessabenfeitoria",
mente por quem entenda do assunto, frisou Pedro Granado. Dirigentes discutiram o

f o r t a l e c i m e n t o d o s S P C s
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Capital de Giro
Nova presidente

Com opedido de afastamento de Vilma
Norberto Franco, oConselho da Mulher
Empresária eExecutiva escolheu Sônia
Maria Uliana para presidir odepar¬
tamento. Onome de Sônia foi aprovado

reunião do d ia 2de maio eela fo i
apresentada àDiretoria Executiva no dia
16. Apesar do pouco tempo, anova
presidente tem tido participação ativa
r e a l i z a n d o v á r i o s e v e n t o s .

n a

Posse em
P a r a n a v a í

Os presidentes da Acim, Pedro Granado, eda
Faciap,WemerSchrappe,e odiretor Doni-
sete Busíquia, prestigiaram aposse de Anto-
nio Temo Kato na presidência da Associa¬
ção Comercial eIndustrial de Paranavaí.

L o n d r i n a
AACIM também esteve presente na 3“
F e i r a I n t e r n a c i o n a l I n d u s t r i a l d o N o r t e
do Paraná -Londrina Sem Fronteiras. A
Feira ocorreu de 24 a29 de maio eteve a
participação de 120 empresas eentidades
empresariais. AACIM aproveitou a
presença de empresários de várias partes
do País para divulgar aFeipar-94, que
será realizada entre os dias 13 e17 de

setembro, em Maringá.

Agenda da
D i r e t o r i a

19 horas -Opresidente Pedro Granado participou
da abertura da 3* Feira de Imóveis, do Secovi.
Dia 30.04.94 -Massao TsukadaeCar los Prev ide l l i

participaram da reunião da Faciap, em Ponta Grossa.
D ia 03 .05 .94 -Pedro Granado eFernando Vie i ra

participaramde reunião comconsultores do Sebrae,
sobre Projeto Liderar/Sebrae Ideal, na ACIM.
Dia 09.05.94 -Jefferson Nogaroli participou da
inauguração da Casa Mercosul.
Dia 12.05.94 -Diretores da ACIM se reúnem com

diretoria da Acema ecom vice-prefeito. Assunto:
Panamericano de beisebol.

Dia 19.05.94 -Diretores da ACIM participam do
lançamento do Projeto Liderar, na Associação.
Dia 24.05.94 -Pedro Granado ePaulo Moraes
Badan pariicip.iram da abertura da “Londrina Sem
Fronte i ras" .

Dia 27.05.94 -Claudomiro Siroti participou de
promoção do Scnai, “Programa Espaço Aberto”.
Dia 28.05.94 -Diretores da ACIM participaram da
reunião de maio da Faciap, em Maringá.

Argentinos
EnüTí outros compromissos, aAssociação Comercial
cIndustrial de Maringá cumpriu aseguinte agenda
entre os dias 26 de abril e28 de maio de 1994:
D i a 2 6 . 0 4 . 9 4 - 1 6 h o r a s - D i r e t o r e s d a A C I M

visitaram as novas instalações do Sebrae.
20 ho ras -Pedro Granado eFernando Vie i ra Ra i¬

mundo participaram de Jantar Empresarial
promovido pelo Copejem, com palestrado professor
doutor Jo i lson D ias .

D i a 2 8 . 0 4 . 9 4 - 11 h o r a s - V i s i t a d o R e i t o r D é c i o

Sperandio.
20 horas -Diretores da ACIM participaram do
Jantar Empresarial, com palestra de Eduardo
Botelho, no Maringá Clube.
D i a 2 9 . 0 4 . 9 4 — O d i r e t o r C l a u d o m i r o S i r o t i

participou da palestra de Paulo Roberto de Souza,
d i re to r do Banes tado .

Durante as comemorações de ani¬
versário de Maringá -completou 47
anos no dia 10 de maio —omunicípio
recebeu avisita de uma delegação de
empresários eautoridades de San
Martin, Argentina. Na oportunidade, a
A C I M f o r m a l i z o u c o n v ê n i o s c o m a

Câmara Econômica daquele município
argent ino. OConselho da Mulher
Empresária também assinou convênio
de cooperação com aAsociacion Ibero-
Americana de Mulheres Empresariais
d e S a n M a r t i n .

DEPÓSITO BR 369K : - - i

w:positobR368

ACASA DA SUA CONSTRUÇÃO

M A T R I Z F I L I A L

RODOVIA BR 158, N* 4.100. , a ● m m a
í ^
I. ̂ 4«GEL '.t;' Bfrir
' '■ -■ '

RUA ESTADOS UNIDOS, 645 -CX. P. 1.286

FAX: 228-7678

MARINGÁ -PARANÁ
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Centro das Américas
Na última semana de julho Maringá vai conhecer as revelações do beisebol das américas na categoria

Pré-Júnior. Serão dez dias de uma competição que pela primeira vez se realiza no Brasil

Opresidente da Acema explica que
cada escola da rede pública eparticular
d e e n s i n o s e r á a “ a n fi t r i ã o fi c i a l ” d e d e ¬

terminado país. Os clubes sociais ede ser¬
viços organizarão as recepções de lazer
para as equipes visitantes. AFaculdade
de Educação Física da UEM eas acade¬
mias de ginástica edança participarão dos
d e s fi l e s d e a b e r t u r a e e n c e r r a m e n t o d a

Em julho estarão em Maringá as
principais promessas do beisebol das
Américas. Éque entre os dias 22 e31 a
cidade será sede do 3° Campeonato Pana-
mericano, categoria Pré-Júnior. Apro¬
moção do envento édas Confederações
Panamericana eBrasileira eda Federação
P a r a n a e n s e d e B e i s e b o l e S o fl b o l .

Areal ização da competição éda
Acema -Associação Cultural eEsportiva
de Maringá -com apoio da Prefeitura,
Governo do Estado eACIM -Associação
C o m e r c i a l e I n d u s t r i a l . N o s d e z d i a s d e

competição as doze melhores seleções dos
países panamericanos disputarão otítulo.

Entre as equipes confirmadas estão
os Estados Unidos, Venezuela, México
eCuba, atual campeã mundial. Além, é
claro do Brasil, que com oapoio da torci¬
da espera conquistar uma posição de des¬

taque na competição. “Esperamos ver nos¬
sa seleção na final”, diz Luiz Nishimori,
presidente da Acema.
TORCIDA: Opúblico estimado pelos or¬
ganizadores para os dez dias éde cem
mil pessoas. São atletas, familiares, diri¬
gentes, etorcedores das principais regiões
do Brasil, onde obeisebol ébastante di¬
fundido. “Só do Paraná virão dezenas de

caravanas de cidades, com muitos prati¬
cantes do esporte”, avalia opresidente da
A c e m a .

competição.
Segundo Nishimori, oPanamerica-

no será uma excelente oportunidade de o
maringaense conhecer de perto obeise¬
bol. Este esporte que éuma das paixões
de japoneses, cubanos eamericanos, eque
no Brasil épraticado, na maioria das ve¬
zes, por membros das comunidades japo¬
nesas de todo 0país.

Nishimori espera envolver também
vários setores da comunidade maringaen¬
se. “E aprimeira vez que um Panameri-
cano da categoria érealizado no Brasil, e
Maringá teve oprivilégio de ser escolhi¬
da como sede da competição. Por isto que¬
remos aparceria dos diversos segmentos
da sociedade organizada”, justifica.

oportunidade para aumentar as vendas.
“Principalmente pelo contingente de
pessoas esperado pelos organizadores",Na arquibancada

Ocomércio maringaense também frisa,
v a i v e s t i r a c a m i s a d o 3 ° P a n a m e r i c a - Nesta campanha, aACIM vai en-
no de Beisebol -Pré-Júnior. AACIM, volver todos os seus departamentos. Fo-
em parceira com aAcema, desenvolve- ram convocados aparticipar, oConse-
rá uma campanha promocional, nos dez Iho da Mulher Empresária eExecutiva,
dias de competição.

Aexpectativa éade que cem em¬
presas participem da campanha.Os Restaurantes de Maringá,
part ic ipantes vão
comprar um k i t ,
con tendo cam ise¬
tas, bonés, ingres-

oCopejem, eos Núcleos de Desenvol¬
v i m e n t o d o C o m é r c i o e d o s H o t é i s e F a r i v i a c i a

U n i ã o
sos para os Jogos
do Pan, bandei ro¬
l a s e e s t a n d a r t e s
c o m o s í m b o l o d o
e v e n t o .

0MELHOR REMEDIO,

SEMPREP e d r o G r a n a ¬

do, presidente da
ACIM, lembra que
o P a n é u m c a m ¬

peonato internacio¬
n a l e o c o m é r c i o

deve aproveitar a

Av. São Paulo, 391
Fone: (044) 226-3103Diretores da ACIM eAcema definem aparticipação

d o c o m é r c i o n o P a n d e B e i s e b o l
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Vitória da persistência
Equipamento inventado por um maringaense se consolida como aliado do motorista, reduz
índices de acidentes epode desembarcar aqualquer momento na Europa, através da Itália

AItália pode ser a
porta de entrada da Eu¬
ropa para um produto
c r i a d o e d e s e n v o l v i d o
em Maringá, que após
passar Manos em fase
d e t e s t e m o s t r a s u a e fi ¬
c i ê n c i a o n d e é i n s t a l a ¬

do. Eque através de um
tratado de cooperação
técnica, empresários da
cidade de Modena, co¬
n h e c e r a m e s e i n t e r e s s a ¬

ram pela invenção de
Div ino Bor to lo t to : ose¬
máforo c ic lov isua l .

Tudo começou em
1978, com ainstalação
do primeiro protótipo no
centro de Maringá, em
uma das esquinas da estação rodoviária.
“Para chegar ao primeiro modelo foram
necessários seis anos”, lembra oinventor
maringaense. Quatro anos foram consu¬
midos com 0desenvolv imento teór ico do
projeto eos outros dois na sincronização
do equipamento.

No início, além de Maringá, Jaboti-
cabal, Presidente Prudente, Birigui, Bauru,
Salto de Itu eBebedouro, no Estado de
São Paulo, participaram da fase experi¬
mental do equipamento. Destas, apenas a
cidade paranaense deu prosseguimento ao
projeto, ehá três anos adotou osemáforo
cic lov isual como instrumento s inal izador
do trânsito local.
VANTAGENS: Hoje, além de estar ins¬
talado nos principais cruzamentos de Ma¬
ringá, oequipamento opera em Goioerê e
Guaratuba, no Paraná. Neste mês devem
entrar em funcionamento os aparelhos de
Foz do Iguaçu. “A princípio serão insta¬
lados nos três cruzamentos mais impor¬
tantes eproblemáticos da cidade”, expli¬
c a P é r s i o B o r t o l o t t o .

Pérsio foi responsável pelo aprimo¬
ramento do semáforo. Nestes 16 anos, o
equipamento já teve várias versões. Do
primeiro —com mecanismo eletro-mecâ-

tolotto, aredução no nú¬
mero de acidentes épos¬
sível porque omotorista
tem anoção exata de ace¬
leração edesaceleração
necessárias para cruzar
o u n ã o o s i n a l . “ A i n f o r ¬

mação visual repassada
pelo equipamento desper¬
t a a c o n s c i ê n c i a d o m o ¬

torista que dosa melhor a
velocidade, eassim evita
desperdício de tempo e
combustível”, declara.

P o r f u n c i o n a r à b a ¬

se de um microproces¬
sador lógico, ociclovi¬
sual abre uma infinidade
de alternativas para o
contro le do t rânsi to em

qualquer centro urbano do mundo. Aver¬
satilidade da programação permite alterar
osincronismo nos cruzamentos de acordo
com ohorár io eofluxo de veícu los .

Foram estas nov idades eaefic iênc ia
do equipamento que atraíram ointeresse
dos empresários italianos. Após os pri¬
meiros contatos. Pérsio levou àEuropa
um jogo de semáforos para ser instalado
em um dos principais cruzamentos de
Modena. Ele diz que mais uma vez será
necessária uma dose de muita paciência,
mas tem certeza de que ainvenção do seu
pai, aperfeiçoada por ele, ultrapassará com
s u c e s s o a s f r o n t e i r a s d o B r a s i l .

Ainstalação do ciclovisual diminuiu onúmero
de acidentes em pontos críticos

n i c o - a t é o a t u a l - c o m s i s t e m a e l e t r o -
eletrônico -foram dezenas de modifica¬

ções que tornaram ociclovisual um im¬
portante aliado do motorista no trânsito.

Dados do Quarto Batalhão da Polí¬
cia Militar de Maringá comprovam aefi¬
ciência da invenção maringaense. Ocru¬
zamento entre as Avenidas Brasil eSão
Paulo era considerado um dos mais críti¬
cos da cidade, sendo ooitavo local em
número de acidentes. Com ainstalação
do semáforo ciclovisual, em apenas seis
meses, aesquina caiu para 26“ posição
em número de ocó r rênc ias .

INFORMAÇÃO: Segundo Pérsio Bor-
determinadas de cima para baixo.

E m b o r a t e n h a s i d o e x c l u í d a n a v e r ¬

são original, aluz amarela passou aser
instalada nos modelos atuais. "Ela serve
para uso noturno, ou em horár ios de
pouco fluxo de veículos ", explica Pérsio
B o r t o l o t t o .

Osemáforo tem ainda um sistema
de pedido de travessia para deficientes
físicos evisuais. Éum dispositivo exclu¬
sivo do equipamento, acionado por con¬
trole remoto. Ele indica otempo de verde
evermelho, através de sinais sonoros.

E . T, d o t r â n s i t o
Com um designer fora do conven¬

cional, osemáforo de ciclovisual sur¬
preende os motoristas acostumados com
osistema tradicional. Após oprimeiro
impacto, passa acontribuir para
tranquilizar quem dirige um veículo.

Aestrutura do equipamento éfor¬
mada por duas hastes verticais, com lu¬
zes vermelhas everdes. Estas luzes são
acionadas emfrequências de tempo pré-

ACIM -JUNHO/94 -TO



- C A T A M A R A

Av. Cerro Azul , 792 - fone: 222-5444
Engenharia eempreendimentos imobiliários
-RESIDENCIAL ITÁLIA I
R. Dr. Saulo Porto Virmond, 763
F o n e : 2 2 4 - 9 4 9 0

- P I E R R E A L E X A N D E R

Av. Carneiro Leão, 135
F o n e : 2 6 2 - 3 3 2 1

Com. varejista de cosméticos
- S A B O R D ’ P I Z Z A
Av. Mandacan í , 1857 - f one : 224 -7448

Com. de gêneros alimentícios
-NAVEGANTES CONFECÇÕES
R. Jouberl de Carvalho, 268
F o n e : 2 2 2 - 5 2 0 8

- M A R I N O R T E

R. Estados Unidos, 1797 -fone: 228- 6351
Com. de eletrodomést icos
-SENTIDO ÚNICO
Shopping Avenida Ccnler -Loja E-11
Fone: 226-3175

Com. de calçados econfecções
- S O N I N H O M O D A I N F A N T I L

R. Santos Dumonl, 2202 -fone: 223- 2544
Com. dc confecções
- S E M E N T E S N A T E R R A
Av. Brasi l , 6166 - fone: 225-1021
Comércio de sementes
-DEPÓSITO IVAÍ
Av. Brasi l , 6173 -fone: 224- 2174

- N E W Y O R K I M P O R T A D O R A
Av. Ti raden tes , 240 - fone : 222-6187
Imp. exp. ecom. de prod. eletrônicos
- P I S TA L U B R I F I C A N T E S
Av. Colombo, 4280 -fone: 262-1166
- R H E N Z O
R. Joubcrt de Carvalho. 268 -fone: 223-6760
Ind. ecom. de confecções
- J . M A L U C E L L I
Av. Co lombo , 2931- fone : 226 -4743

Dist. de máquinas, peças eprcsl. de serviços
- M O R M A I I

Shopping Avenida Center -loja 1-44
F o n e : 2 2 6 - 2 8 - 7 3

Com. dc confecções ecalçados
- B R U M A S
Av. Paraná, 518 - fone: 222-7045
Comércio de confecções
-BRODER’S CONFECÇÕES
Av. Bras i l . 3584 - fone : 222-3922
Ind. ecom. dc confec. eestamparias
- L I V R E A C E S S O
Av. Bras i l , 4336 - fone : 225-1717
Comércio de confecções

- D A N I T O C O M E R C I A L

R. Evaristo da Veiga, 1694 -Rep. comerciais
-MEGER VEÍCULOS
Av. Co lombo . 5428 - f one : 223 -6969
Com. dc veículos usados

-SINDICATO RURAL DE MARINGÁ
R. Piratininga, 391 -fone; 226-2630
- C A S A D O P A D E I R O
Av. Co lombo , 8678 - fone : 224 -4873
Com. rep. de gêneros aliment. p/panificação
-VÍDEO HOME
Av. São Domingos, 1166 -fone: 226-3011
Locadora dc fitas para vídeo
- C O N S T R U T O R A G R A N A D O
R, AnhurThomas, 252 - fone : 223- 1055
- K A S A D O C A B E L E I R E I R O
Av. Brasil. 2431 -fone: 223-4173
Comérc io de cosmét icos
-TEC MÍD IA
R. Piratininga, 374 -fone: 223-2931
Prest. de serviços na área de computação
- A M O R I M E S P O R T E S

Av. Pedro Taques, 1941- fone: 228-3033
Com. varejista dc confecções

S E N A I

u r s o s
Cursos de Aprendizagem
- E l e t r i c i s t a B T

- M e c â n i c o d e A u t o m ó v e i s

- M e c â n i c o D i e s e l
- M e c â n i c o G e r a l

Cursos dc Qualífícação
- To r n e i r o M e c â n i c o
-Cos tu re i ro Indus t r i a l

-Desenhista Arquitetônico
-Eletr ic ista Instalador Predial eIndustr ia l
- M e c â n i c o D i e s e l

senac serviço nacional

■de aprendizagemc o m e r c i a l
CENTRO DE DESENVOLVIMENTO PROFISSIONAL DE MARINGÁ

ADMINISTRAÇÃO EGERÊNCIA
Habilidades Básicas para Chefias
Competência Gerencial
Liderança para aQualidade
Reuniões Bem Sucedidas
COMUNICAÇÃO
T e l e f o n i s t a

Relações Interpessoais no Trabalho
Técnica de Atendimento ao Público
Aperfeiçoamento em Comunicação
eExpressão Escrita
Etiqueta Social eProfissional
Encontro Regional de Telefonistas
Técnica Vocal eEmpostação da Voz
ESCRITÓRIO
Recepcionista de Banco
Reciclagem em Matemática Básica
Encargos Sociais
Iniciação aos Serviços de Escritório
Contabilidade para Não Contadores
Datilografia para Competência
Aperfeiçoamento Datilografia Máq, Mecânica
Aperfeiçoamento Datilografia Máq. Elétrica
Aperf. Datilografia Máq. Eletrônica
n ü - A C I M - J U N H O / 9 4

H O T E L A R I A

C o n f e i t e i r o
L a n c h e i r o

Aperfeiçoamento para Confeiteiro
Aperfeiçoamento para Cozinheiro
Aperfeiçoamento para Garçom
Aperfeiçoamento para Lancheiro
I N F O R M Á T I C A
Introdução àMicroinformática
Windows 3.1 (AT 486)
Word fo r W indows (AT 486)
P R O P A G A N D A
D e s e n h i s t a d e M o d a s

Impressor de Serigrafia
Fotografo Amador
Desenhista de Móveis
V E N D A

Qualidades em Vendas no Varejo
Atendimento Eficaz eHabi l idades de Vendas

OGerente de Loja
Vendendo Mais eMelhor
SAÚDE
Técnica de Aplicação de Injeção eDiluição
de Medicamentos

Serviço dc Apoio às
Micro ePequenas
Empresas do
P a r a n á

S E B R A E

Qualidade eprodutividade: 13 a16/06
C o m o c o m a n d a r d c f o r m a m o t í v a d o r a a

equipe de venda: 13 a17/06
Como calcular custos eformar preços/
comerc ia l : 20 a24 /06
Gerenciamentos de equipes para
alavancar odesempenho: 24 a25/06
Como calcular custos eformar preços/
i n d u s t r i a l : 2 7 / 0 6 a 0 1 / 0 7
Controle de stress: 04 a08/07
Desenvolvimento gerencial: II a15/07
Gerenciamento de vendas: 14 a16/07
Vitrinismo: visual emcrchandising:
2 1 a 2 3 / 0 7

Marketing: 25 a28/07



Memór ià

Um político raro
Atrajetória de vida de Sincler Sambattifoi marcada pelo dinamismo epela honestidade.

Era dono de uma personalidade carismática. Amigos eparentes garantem
que ele teve adversários, mas nunca inimigos

Em uma época em
que tanto se prega honesti¬
dade emoralização na po¬
lítica, um paulista que ado¬
tou Maringá como lar ser-
viria de exemplo ideal para
oeleitor indeciso ou para
q u e m o c u p a o u c o n c o r r e a

cargos públicos. Pessoa ho¬
nesta ecarismática, Sincler
Sambatti se orgulhava de
ler apenas conquistado
amigos durante asua vida.

Respeitado pelos ad¬
versários eadmirado pelos
aliados, Sincler escreveu
uma importante página da
história de Maringá. Fixou
residência na cidade em 1949, após uma
tentativa frustrada em 1943, quando omu¬
nicípio era apenas um projeto. Chegou
com os pais, Vitório eElisa Maria Sam¬
batti. Desde então, até sua morte, deixou
de morar na cidade em duas oportunida¬
d e s .

Sambatti. Ela declara que
as eleições foram disputa-
díssimas, mas acabou com
avitória da chapa do mari¬
d o .

João Paulino, conhe¬
cedor da capacidade do seu
vice, assim que assumiu a
Prefeitura de Maringá, no¬
meou Sincler assessor de
Planejamento eExpansão
Econômica. Era de respon¬
sabilidade do engenheiro
obter recursos para obras
no sistema viário ena dre¬
nagem de fundos de vales.
Oprefeito oescalou tam¬
bém para reorganizar

viço de água eesgoto da cidade,
tava em situação caótica.

‘Todos os desafios foram vencidos e
ele ainda teve tempo para se dedicar às

m a -

Sínclcr durante comício, ao lado da mulher Lia, em 1976
o s e r -

q u e e s -Prefeitura, aproveitou para colocar em prá¬
tica seus conhecimentos, sempre voltado
para obem estar da comunidade.

Como secretário, Sincler teve opor¬
tunidade de, em 1970, fazer ocurso de
Engenharia Municipal, patrocinado pela
Sudesul -aextinta Superintendência de
Desenvolvimento do Sul, em Curitiba. Em
1973, fez curso de especialização em Pla¬
nejamento Econômico eSocial eingres-

no quadro de professores da Univer¬
sidade Estadual de Maringá.
ADMINISTRADOR: “O Sincler teve
participação decisiva na implantação do
campus da UEM. Principalmente no pe¬
ríodo de 1974 a1976, quando exerceu o
cargo de prefeito do campus”, afirma
Rodolfo Purpur, reitor da Universidade
naquela época. Purpur comenta que foi
uma fase angustiante para Sincler, pela
personalidade dele epor sua vontade de
ver uma UEM bem estruturada.

Aparticipação na Prefeitura do
Campus foi fundamental para que Sincler
fosse convidado aintegrar achapa de João
Paulino, como candidato avice-prefeito
de Maringá. Oengenheiro fazia parte da
ala discidente denominada Arena Livre.
‘‘Era um grupo que queria romper os con¬
ceitos vigentes no partido”, explica Lia

causas sociais, como aconstrução e
nutenção de creches”, destaca Lia Sam¬
batti. Ela teve muita influência sobre
marido eoacompanhou em todos os pas¬
sos desde oinício até ofim do mandato,
em 1982. Durante asua permanência na
Prefeitura, Sincler chegou aassumir ocar¬
go interinamente por 12 vezes.

Com ofim do mandato, oengenhei¬
ro resolveu se afastar um pouco da polí¬
tica. Foi uma retirada estratégica, pois
Sincler tinha planos de retornar. “E vol¬
taria na disputa por um cargo administra
tivo”, revela Lia Sambatti. Mas,
to em 1984, um acidente fatal

o

Nas duas ocasiões omotivo foi o
mesmo: aformação escolar. Aprimeira
foi para fazer ocolegial em São Paulo, já
que Maringá ainda não oferecia este nível
de ensino. Na segunda para cursar Enge¬
nharia Civil, na Universidade Federal do
Paraná, em Curitiba, onde se formou em
1967.̂
POLÍTICA: Após os estudos, ojovem
engenheiro foi contratado pela Enorpa,
empresa de construção civil. Em 1969,
um ano depois de sua chegada, assumiu a
Secretaria de Obras eViação aconvite
do então prefeito Adriano Valente. ‘‘O car¬
go de secretário possibilitou seu ingresso
na vida pública”, diz amulher Lia
Therezinha Sambatti, com quem se casou
e m 1 9 6 8 .

s o u

e m a g o s -
e n c e r r o u

prematuramente acarreira do administra¬
d o r .

Em reconhecimento ao papel desem¬
penhado por Sincler Sambatti, oContor-

Sul de Maringá recebeu seu nome. “Foi
uma homenagem justa ao homem simples,
eexlremamente honesto”, avalia Rodolfo
Purpur. “Dar seu nome aum projeto viá¬
rio, setor pelo qual tanto trabalhou duran¬
te sua vida, foi reconhecer sua dedicação
ecompetência”, finaliza Lia Sambatti.
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Lia recorda que Sincler sempre este¬
ve envolvido com política. Desde os tem¬
pos de estudante participou do movimen¬
to, chegando aser presidente do Diretório
Acadêmico de Engenharia da UFPR. Na



ÀRTIGO

Vormas ISO 9000
Adesmistificação

Por Júl io C. Fel ix

AISO -International Organization
For Standardization (Organização Inter¬
nacional para Normalização) -éuma
entidade internacional, que congrega vá¬
rios países com afinalidade de estabe¬
l e c e r n o r m a s t é c n i c a s c o n s e n s u a i s - v o ¬

l u n t á r i a s - n a s m a i s d i v e r s a s á r e a s d o

conhecimento, dentre elas, normas rela¬
cionadas com aqualidade. As mais co¬
nhecidas, aFamília ISO 9000, éconsti¬
tuída principalmente pelas normas ISO
9000, 9001, 9002, 9003 e9004, publi¬
c a d a s e m 1 9 8 7 .

-AISO não certifica empresas, ela
simplesmente elabora normas que podem
ser utilizadas para certificar Sistemas de
Qualidade de empresas, por um organis¬
mo constituído especificamente para esse
fi m .

Gestão de Qualidade Total, sendo que a
Gestão da Qualidade Total éum instru¬
mento para oaperfeiçoamento contínuo.

Apartir deste mês já teremos este
conjunto de normas publicadas com uma
pequena revisão eem 1996 com uma
revisão bastante abrangente. Não tratará
mais da prevenção de não conformida-
des -erros -esim terá enfoque na sa¬
tisfação do cliente.

Aimplantação da ISO 9000 em
uma organização deve satisfazer algu-

-Acertificação de Sistema de Qua¬
lidade de uma empresa não éoponto
máximo aser atingido, esim o“ponta
pé” inicial mínimo necessário para de¬
monstrar que aempresa pode garantir a

Acertificação não éo
ponto máximo aser

atingido por uma
e m p r e s a , m a s o

^pontapé** inicial
mín imo necessá r i o

para que ela possa
garantir aqualidade
ao longo do tempo

um a s p r e m i s s a s :

(a) Atomada de decisão:
-érealmente consciente odesejo

de mudança?
-há aconsciência de que épreciso

" A s I S O 9 0 0 0

estabelecem requisitos
mínimos que uma
empresa precisa

demonstrar para seus
clientes esão aplicáveis

àempresas de
qualquer porte

tempo?
(de oito avinte equatro meses)
-os instrumentos para aimplanta¬

ção estão disponíveis? (materiais ehu¬
manos).

(b) Aharmonização de conceitos:
-qualidade planejada
-qualidade produzida
-qualidade percebida
(c) caminho aseguir

-avaliação da aderência da empre¬
sa (“Sistema de Qualidade”) aos requi¬
s i t o s d a n o r m a .

t t
t t

AISO 9000 refere-se àdiretrizes
para seleção eutilização das demais nor¬
m a s .

qualidade ao longo do tempo.
-Acertificação de um Sistema de

Qualidade baseado em uma das normas
ISO 9000 não constitui certificação dos
produtos fabricados pela empresa.

Acertificação com base nas nor¬
mas ISO 9000 não éacertificação inter¬
nacional -mesmo que realizada por um
organismo de certificação estrangeiro —
esim acertificação de conformidade com
normas internacionalmente aceitas.

As empresas devem buscar aquali¬
dade como fator de competitividade e
através desta, asobrevivência no merca-

As ISO 9001, 9002 e9003 são uti¬
lizadas para fins contratuais -exigên¬
cias do cliente -constituíndo-se em mo¬
delos de sistemas de Garantia de Quali¬
d a d e .

—Planejamento em função da
avaliação, levando em consideração to¬
dos os esforços já efetuados pela empre¬
s a .

AISO 9004 estabelece como deve
aGestão da Qualidade interna de

uma organização.
Importante salientar

-Capacitação de pessoal em algu¬
m a s f e r r a m e n t a s b á s i c a s .

-Utilização de apoio técnico espe-
., 9^® es tas nor - c ia l i zado da própr ia empresa ou cont ra-

mas estabelecem requisitos mínimos que tado externamente,
uma empresa precisa demonstrar

s e r

—Elaboração eimplantação de do¬
cumentação requerida pela norma.

—Auditoria periódica.
-Solicitação de certificação, se

houver interesse.

Quando se fala que uma empresa
está “certificada pela ISO”, cabem al¬
g u n s e s c l a r e c i m e n t o s :

,. p a r a
seus clientes esão aplicáveis àempresas
de qualquer porte -micro,
dia ou grande.

p e q u e n a , m é - d o .

Exemplificando: as ISO 9001,9002
e9003 podem ser alavanca inicial p a r a

Garantia de Qualidade de Produtos eSer-
Júl io C. Fel ix édiretor de

Tecnologia Industrial do Instituto de
Tecnologia do Paraná -Tecparviços. AISO 9004 éaalavanca para a
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Meu Negócio

c e r t o
Cautela edecisões corretas possibilitaram asobrevivência da Café Basa, em um dos setores que mais

sofre ra?n com ofim do ciclo do outrora "Ouro Verde" no Noroeste do Paraná

O fi m d o c i c l o d o
café no Noroeste do Pa¬

raná, além de praticamen¬
te erradicar as culturas,
r e fl e t i u d i r e t a m e n t e n a
saúde financeira das em¬

presas que atuavam no
setor. Se até 1975 havia

dezenas delas espalhadas
pelos municípios da Re¬
gião, hoje, apenas um
grupo restrito permanece
em atividade.

Em Maringá -que
se firmou como um dos
c e n t r o s d e c o m e r c i a l i z a ¬

ção do produto no Esta¬
d o - e r a c o m u m a f o r ¬

mação de longas filas de
caminhões carregados de café nas portas
das empresas de compra evenda do grão.
Hoje, com uma queda de 70 a80% no
movimento, dificilmente omotorista pre¬
cisa esperar para descarregar ocaminhão.

P a r a s e t e r u m a i d é i a d o v o l u m e d e

café que chegava àcidade, na Avenida
Carneiro Leão eram quilômetros de veí¬
culos aespera de vaga para descarregar
em uma das dez empresas existentes na
Região. Destas empresas, apenas aCafé
Basa continua em funcionamento.
R E I N V E S T I R : A C a f é B a s a f o i f u n d a d a

Além de receber,
beneficiar epadronizar
0grão que vai consu¬
mir na lorrefação pró¬
pria, oCafé Basa des¬
t i n a o e x c e d e n t e d o

que compra àexporta¬
ção eao consumo in¬
terno. Aempresa re¬
vende café beneficiado

para sete estados da fe¬
deração epara dois
países da América do
Sul. Felipe Batista diz
que isto épossível por¬
que Maringá ainda se
m a n t é m c o m o c e n t r o

Aindustrialização do grão foi uma das saídas para acrise de 1988 de comercialização do
produto.

TRADIÇÃO: Segundo ogerente da
Basa, os produtores de café
Maringá para vender sua safra pela faci¬
lidade de acesso àcidade epela tradição
da empresas que permaneceram em ativi¬
dade. Os principais vendedores do

120 para US$ 50.
Felipe Batista de Moura, sobrinho

de Antônio egerente da Café Basa, onde
trabalha desde abril de 1976, cita como

exemplo de uma decisão acertada acria¬
ção da torrefação, em 1989. “Com o
comércio em baixa ecom apouca pro¬
cura dos exportadores, aindustrializa¬
ção do produto foi asaída encontrada
para permanecermos no mercado”, co¬
m e n t a .

AUTOMAÇÃO: Oprimeiro passo foi
comprar equipamentos de última geração
edefinir otipo de pó ideal aser produzi¬
do. Oobjetivo era proporcionar uma be¬
bida que atendesse aexigência de paladar
da maioria dos consumidores. “Chegamos
adois tipos de pó, um mais suave eoutro
mais encorpado, que são produzidos sem
manipulação, em máquinas automatiza¬
das”, afirma Felipe Batista.

Com as duas marcas. Café Basa -
suave -eEstoril -forte -aempresa con¬
quistou 0mercado do Noroeste do Para¬
ná eolitoral de Santa Catarina. Uma pes¬
quisa realizada por uma rede de super¬
mercados com filial em Maringá, apontou
0Café Basa como osegundo mais consu¬
mido na Região. “Esta éaprova de que
investimos certo”, justifica ogerente.

p r o c u r a m

g r a o
são de Diamante do Norte, AltÔnia,
Umuarama eCampo Mourão. “Eles sa¬
bem que aqui existe mercado
produto”, explica.

Quanto ao futuro, Felipe Batista diz
estar otimista. Ootimismo édecorrência
de uma reação no mercado. Nos últimos

p a r a o s e u

em março de 1970, no mesmo local em
que está até hoje. Com uma diferença: os
800 metros quadrados de área construída
iniciais foram ampliados para dois mil. A
ampliação éresultado de uma política de
reinvestimento dos lucros na empresa ado¬
tada pelos proprietários Antônio Batista
de Moura eAntônio Batista de Moura
Júnior.

seis meses, opreço da saca subiu graças
àtentativa de reativação do Tratado In¬
ternacional do Café. Ogerente da Basa
acredita que uma vez consolidado oTra¬
tado, haverá estímulo suficiente para a
retomada da cultura por parte dos agri¬
c u l t o r e s .

Mas ele ressalta q u e e s t e r e t o r n o

será gradativo, sem aeuforia do passa¬
do. Os agricultores vão adotar técnicas
modernas de plantio -como osistema
adensado —voltadas para aeficiência e
aalta produtividade”, prevê. Felipe Ba¬
tista espera também que oplano econô¬
mico em execução pelo governo federal
apresente resultados positivos para ose-

Pai efilho garantem que esta deci¬
são, aliada auma série de medidas corre¬
tas implementadas em tempo de crise, deu
suporte para asobrevivência da empresa.
Foi assim com ageada de 1975, eem
1988, quando ofim do Tratado Interna¬
cional do Café fez opreço da saca des¬
pencar no mercado internacional de US$ t o r .
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pEMso Assim

Aimagem dos empresários
P o r P a u l o R o b e r t o V i s c a r d í

Nos últimos tempos nossa imagem
enquanto empresários tem sido arranha¬
da pelo Governo, que nos culpa pela alta
dos preços; pelas ligações de algumas
empresas com esquemas políticos de cor¬
rupção, epor aqueles que ligam afigura
do empresário ao lucro fácil.

Numa época em que se fala muito
em cidadania, em campanha contra a
fome eamiséria -enós também esta¬
mos engajados nela -épreciso que o
empresário se preocupe com sua ima¬
gem. Eessa preocupação também deve
ser de toda comunidade. Afinal, quem
gera empregos? Quem gera tributos? Não
são as empresas que propiciam odesen¬
volv imento soc ia l?

Easituação atual édesanimadora.
Juros altos, salários baixos, inflação, ins¬
tabilidade econômica, tudo contribui para
desestimular ações empreendedoras. Ló¬
gico, obom empresário sabe que nos
momentos de crise épreciso criativida¬
de, épreciso investir para garantir ore¬
torno. Mas, se diante de todas as adver-
sidades oempresário ainda sente que
papel na sociedade está sendo desvirtua¬
do, que ele apesar de tudo, évisto como
vilão, que estímulo terá para realizar in¬
vestimentos?

Omundo evolui rapidamente. Esta¬
mos na era do marketing. Eépof isto que
Copejem está estudando apossibilidade

de lançar uma campanha de valorização
do empresariado. Inicialmente queremos
adotar slogans como aqueles do Sebrae,
do tipo "valorize quem dá
campanha, em conjunto
deve começar pequena eesperamos que
ela ganhe corpo apartir da conscientiza¬
ção do empresariado sobre aimportância
de manter aimagem da classe.

Oempresário precisa
força, mostrar asua verdadeira i
para acomunidade. Aimagem do
dor de empregos, de tributos. Épreciso
mudar acabeça do cidadão comum, do

retornando para apopulação oque ela
n e c e s s i t a e t e m d i r e i t o .

Opróprio número abusivo de tri¬
b u t o s e x i s t e n t e s n o B r a s i l é u m e r r o .

C o m c e r t e z a o G o v e r n o a r r e c a d a r i a m a i s

eestimularia ageração de empregos se
h o u v e s s e u m n ú m e r o m a i s r a c i o n a l d e

tributos. Acarga épesada demais para
ser carregada pelos empresários. Esta
burocracia toda ésempre uma preocu¬
pação amais, atrapalha aprodução e
custa tempo.

Hoje, oempresário está com um pé
atrás. São muitas críticas, dificuldades.

Onde ele pisa tem mais espinhos do que
folhas secas. Não há respeito para com
aclasse. Épreciso que fique claro que o
comércio compra evende, com pequena
margem. Não somos nós quem coloca¬
mos preços. Com relação àmáfia do or¬
çamento, existem representantes de pra¬
ticamente todos os seguimentos da so¬
c iedade envo lv idos nesse escânda lo . En¬

tão, não dá para culpar nossa classe.
Existem claro, aqueles aproveitadores
que entram na vida empresarial para atra¬
palhar. Mas agrande maioria não pode
ficar no prejuízo por causa de poucos.

Se ficarmos de braços cruzados
hoje, essa situação só vai piorar. Por isso
nós do Conselho Jovem, queremos rea¬
lizar uma campanha de conscientização
sobre opapel do empresário.

Épreciso que mostremos nossa
cara, que mostremos nossa função so¬
cial, enquanto geradores de desenvolvi¬
mento, de progresso. EoCopejem vai
iniciar este trabalho, pois ofuturo -que
acho ser já -depende muito desta mu¬
dança para que os jovens consigam algo
de positivo em sua vida empresarial.

■i

Oempresário precisa
mostrar sua força,

m o s t r a r s u a v e r d a d e i r a

imagem para a
comunidade. Aimagem
do gerador de empregos,

d e t r i b u t o s

t t

s e u

n

o
trabalhador. Mostrar que nós empresá¬
rios, eeles, que nos emprestam sua mão-
de-obra emais que isso, sua inteligên¬
cia, somos parceiros. Existe uma depen¬
dência mútua. Nossas famílias dependem
de nosso esforço enquanto empreende¬
dores, edo esforço deles, enquanto exe¬
c u t o r e s .

empregos". A
c o m a A C I M

Ao lado dessa conscientização dos
trabalhadores épreciso que os empre¬
sários se engajem no processo político,

imagem lutando para eleger representantes dig¬
nos do nosso voto. Estamos carentes de
políticos que utilizem obom senso, que
empreguem melhor nossos impostos,

m o s t r a r s u a

Paulo Roberto Viscardi é
Secretário do Copejem ediretor da

Só Peças eda Viscardi Direção
H i d r á u l i c a Z F

g e r a -
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também uma grande seção
de brinquedos, na Livraria Maringá e

n a B o m L i v r o . V e n h a .
A lém da var iedade edo ó t imo s

atendimento, você ainda
encontra ótimos preços.
V i s i t e n o s s o s h o w - r o o m .

MARINGÁ Bom Li
livraria epapelariam f O

LIVRARIA EPAPELARIA

AV. DUQUE DE CAXIAS, S95
FONE: 226-3131

RUA SANTOS DUMONT, 2556 -FONE: 226-5250
AVENIDA HERVAL, 362 ●FONE: 222-5911

N Ã O J O G U E
N O E S C U R O

ár ios pa ra ’
L

Todo omaterial eainstalação
elétrica para construção e

manutenção, você
e n c o n t r a c o m

c e r t e z a n a E X P O L U Z .
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.

●AMercedes-Benz trouxe para oBrasil alinha de veículos comerciais
leves de uso múltiplo para otransporte urbano de cargas ede passageiros,
com uma capacidade de até 1.800 kg de carga útil. Asérie MB 180 Dénas
versões Van, Furgão, Pick-up eChassi com Cabina.

●MB 180 D-Câmbio de 5marchas, direção hidráulica, motor diesel de
última geração, acionamento hidráulico, freio àdisco.

●GARANTIA MERCEDES-BENZ -12 meses ou 50 mil km para o
veículo ou 100 mil km para otrem de força, (o que primeiro ocorrer).

MATERIAIS ELÉTRICOS

Av. Brasil, 4.499 -Maringá
Fone: (044) 262-2127

Fax: 262-1552

t o y o d i e / e l v e i c u l o / I t d a .
Concessionário

M e r c e d e s - B e n z
Uma empresaRevendedor

M i C H E L J N

Av. Colombo, 1.240 -Fone: (044) 222-3207 -Fax: (044) 222-3038
Telex: 44-2222 -CEP 87045-000 -MARINGÁ -PARANÁQ U E F I Q U E

B E M C L A R O ! ASSISTÊNCIA TÉCNICA ●VEÍCULOS NOVOS EUSADOS ●VEÍCULOS USADOS Dl CONSIGNAÇÃO
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Tu d o o q u e f a z e m o s é p e n s a n d o n a s u a e m p r e s a .
P o r i s s o a c a b a m o s d e a d q u i r i r m a i s u m a i m p r e s s o r a ,

q u e a u m e n t a a n o s s a c a p a c i d a d e d e p r o d u ç ã o e m 7 0 % .
E c o m i s s o a g i l i z a m o s a r e a l i z a ç ã o d o s t r a b a l h o s . A l é m ,
é c l a r o , d a ó t i m a q u a l i d a d e d e i m p r e s s ã o e o e x c e l e n t e

a t e n d i m e n t o , q u e v o c ê j á c o n h e c e .
I H ã o d e s v i e d o c a m i n h o c e r t o .
V e n h a d i r e t o á B O A V E N T U R A .
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B m a m m I

MAIOR CAPACIDADE, MELHOR QUALIDADE. ÓTIMO ATENDIMENTO.

T R A N S P O R T A D O R A T A M O Y O . . .
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... EMARINGÁ, SÍMBOLOS DE PROSPERIDADE.
ESTAMOS ÀS ORDENS l

MATRIZ: AV. PRUDENTE DE MORAIS, 261
FILIAIS: SÃO PAULO (011) 273-8411

LONDRINA (043) 329-1133
C. MOURÃO (044) 823-1243

(041) 246-6733
(044) 226-5653

C U R I T I B A
M A R I N G Á
APUCARANA (043) 422 -3327
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Vista parcial da fachada da nova loja

0SUCESSO NAO ACONTECE POR ACASO iI II I

Maringá, potencial de vida, trabalho e
i n v e s t i m e n t o .

Éaqui, na chamada Cidade Canção
^que nasceu oIC PEREIRA ATACADO, uma
< s ó l i d a o r g a n i z a ç ã o q u e t a m b é m a t u a n o
Iplanalto central,
i TA G U AT I N G A e B R A S Í L I A , c o m l o j a s d e

a t a c a d o e s u p e r m e r c a d o .
A i n a u g u r a ç ã o d e s s a n o v a c a s a

significa acoroação de êxito na iniciativa do
Sr. MANOEL INÁCIO PEREIRA, que um dia
resolveu investir aqui.

L o c a l i z a d a n o t r e v o C o n t o r n o S u l ,
s a í d a p a r a M a r i a l v a , e s t a m o d e r n a
e s t r u t u r a a t a c a d i s t a c o m 4 8 . 0 0 0 m 2 d e

á r e a , a b r i g a 1 4 . 0 0 0 m 2 d e c o n s t r u ç ã o
p r ó p r i a p a r a e s t e t i p o d e n e g ó c i o ,
estacionamènto próprio, esistema eficiente
eágil para aentrega de mercadorias.

A l é m d i s s o , 8 6 v e n d e d o r e s e x t e r n o s , 11
n o b a l c ã o e 7 7 f u n c i o n á r i o s i n t e r n o s ,
formam uma estrutura forte que propiciam

jip» avocê um bom atendimento eótimosfl

● ■  preços com garantia de qualidade,
■flisiííj Tudo isso emuito mais explica arazão

d o s u c e s s o d o I C P E R E I R A ATA C A D O .

c i d a d e s d en a s

Departamento de vendaaUma empresa informatizada

5 Í C

Grandes quantidades Centra] de carga/descarga de última geraç&o
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Estoque variado Grande frota epessoa] treinado

VENHA CONHECER ANOVA CASA DO IC PEREIU ATACADO DE MARINGÁ,
OSEU MELHOR NEGÓCIO!

Rua AAHsuzo Taguchi, n® 1-Fone: (0442) 28-8500 -Fax: (0442) 28-7495 -Maringá -Paraná
li

P E R E I R A
A T A C A D O




