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Empresc do grupo
Provectum

Em tempos de solucdes reais, a SERVILOJA -
é a terceirizacdo do sistema de credidrio.

Com mformutlzucuo do credidrio a sua
especializaciio, a SERVILOJA contribui
com o aumento das vendas e da lucratividade

das lojas.

Conheca todas as vantagens desta parceria.
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SERVILOJA

Avenida Cerro Azul, 1342 - Jardim Social
Fone (044) 223-2656 - Fax (044) 222-0465 - Maringa - Paranda

COMER BEM E UMA ARTE SEMENTES PARA

PASTAGENS E
ADUBACAO VERDE

SEMENTES

No Restaurante e Pizzaria (3] Cagarao

vocé tem a sensagdo de estar fazendo
parte de um grande banquete.

Com um carddpio variado e muito
bem cuidado, oferecemos o melhor em:

* Rodizio de Picanha * Servigo a La Cart
* Atendimento a Grupos de Excursoes
* Ar Condicionado * Musica ao Vivo

® Casario ||  WATERRA

A Pizzaria da Familia =

DIARIAMENTE ALMOCO E JANTAR oL
Avenida Brasil, 6.166
Av. XV de Novembro, 492 - Fone: (044) 222-6903 - A 50m da Catedral - Maringa - PR | | Fone: (044) 225-1021 - Fax: (044) 225-1132
_ CEP 87015-281 - MARINGA - PR

Contatos com Renato ou Valmor




Profissionalizacao

Ivan Amorim

O Brasil co-
lheu uma supersa-
fra de graos, ape-
sar de ainda estar
longe de esgotar
seu potencial de
terras agriculta-
veis. Na Regido
de Maringd os
produtores rurais
estao engordando
suas contas ban-
cdrias em USS$
100 milhdes.

O reflexo da
supersafra no co-
mércio de Marin-
gd € o tema de ca-
pa desta Revista
ACIM. Ainda nes-
ta edicao, ouvi-
mos 0s guias turis-
ticos de Maringd,
pessoas encarre-
gadas de mostrar
0s principais pon-
tos de nossa cida-

Mas, o comércio de um modo geral ndo
comemora com tanto entusiasmo os re-
sultados da agricultura: hoje, o empre-
sdrio do campo jd ndo gasta tdo facil-
mente seu dinheiro em carro zero ou
imoveis. Ele estd mais preocupado em
investir na prépria terra.

Apenas os setores especializados na
drea comemoram a “profissionaliza¢do
do homem do campo’’. As revendas de
mdquinas e implementos agricolas
revivem os bons tempos. O empresdrio
rural busca agora a produtividade. E o
fim do paternalismo, do crédito agrico-
la, do Proagro. Ele investe com recur-
sos proprios e deve aplicar bem seu di-
nheiro. No futuro, o comércio vai aplau-
dir essa decisao.

de para os visitan-
tes. O nimero de turistas e os locais
visitados sdo maiores do que muitos ma-
ringaenses imaginam.

A ACIM continua ampliando
e melhorando os servigos que presta aos
seus associados. Nesta edicdo, relata-
mos os ultimos convénios realizados,
quando a associag¢@o passou a oferecer
o Telecheque e o Seguro de Vida.

Em maio, a ACIM sediou a Reu-
nido Ordindria da Faciap e os detalhes
do encontro estdo nesta edi¢do, que traz
artigo de Julio Félix, diretor do Tecpar,
e presta homenagem a Sincler Sambatti
no Memoéria. O Café Basa € o desta-
que no Meu Negdcio e Paulo Roberto
Viscardi, diretor do Copejem, escreve
o Penso Assim.
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ACIM sediou reuniao de
maio da Faciap - pag. 22

Semaforo ciclovisual
“invade” Maringa - pag. 25
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ARILU e MARBA

UMA PARCERIA QUE DEU CERTO

A diretoria do MARBA, na condi-
¢do de maior fabricante de mortadela
do mundo, apresenta com muito orgu-
lhoo seu maior distribuidor, ARILU
DISTRIBUIDORA.

Unindo a excelente distribuigcdo
horizontal da equipe da ARILU
DISTRIBUIDORA, o FRIGORIFICO
MARBA, instalado na cidade de Sao
Bernardo do Campo, Sao Paulo, entrou
firme no mercado do Estado do Parana.

Com uma produgao de 3.200 tone-
ladas de mortadela por més, o MARBA
esperaum aumento significativo das ven-
dascomolancamento daembalagem de
um quilo do produto, nos proximos me-
ses.

A parceria ARILU-MARBA, atingiu
expectativas, ndo esperadas pelas em-
presas. A uniao da qualidade do produ-
to, aliada a qualidade de servigos presta-
dos pela ARILU DISTRIBUIDORA, trans-
formou a MORTADELA MARBA em um
grande langamento na regio.

Este lancamento foi composto de
uma campanha de divulgag¢do do produ-
to, com out-doors, cartazes promo-

cionais, degustagao nos pontos de ven-
da.

% marba

DISTRIBUIDORA
rili |
UMA PARCERIA CONSTANTE

Rua Alberto de Oliveira, 901

Telefax: (044) 224-3726
MARINGA — PR
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INFORME ESPECIAL

UTI

Chama de vida

Atengdo redobrada e diagnésticos precisos. Sao os ingredientes
que alimentam a esperanga e possibilitam a sobrevida dos
pacientes encaminhados ao tratamento intensivo

5. BN

A UTI do Hospital Maringa tem dez leitos e uma ala

exclusiva para pacientes com problemas cardiacos

Sempre alerta. Esta frase correu o
mundo como lema do escotismo — orga-
niza¢do mundial masculina de educagdo
extra-escolar, voluntdria, fundada pelo
general inglés Baden-Powell. Hoje, na
era da qualidade total, ela serve de “‘guia”
para os mais variados setores da socie-
dade produtiva.

Na industria, o engajamento dos fun-
ciondrios os tornaram pegas fundamentais
para a linha de produgdo. Qualquer um
pode interromper a cadeia produtiva ao
menor sinal de defeito, ou irregularidade
no material em execugdo. 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 esperanga de vida a
uma parcela da populagdo. Nos hospi-
tais, os “escoteiros” se vestem de bran-
co e buscam constantemente sinais que
possam comprometer um tratamento,
para elimin4-los antes que atuem.

UTIs: Em uma ala dos hospitais porém,
o lema do escotismo foi ampliado. Nas

UTIs — Unidades de Tratamento Inten-
sivo — a palavra de ordem € estar sem-
pre “alertissimo”. “A UTI é um hospital
dentro do hospital. E onde toda a técni-
ca e conhecimento médico estdo a dis-
posi¢do do paciente”, diz 0 cardiologista
Francisco Sisvilan Coimbra, coordena-
dor da UTI do Hospital Maringd.

Coimbra afirma que na UTI a vigi-
lancia é “extrema” por causa do estado
do paciente. “Cuidamos de pessoas de-
bilitadas, com a vida por um fio. Por
isto é que amigos e parentes depositam
uma enorme parcela de confianga na
equipe médica do setor. A Unidade pas-
sa a ser a unica fonte de esperanga para
a sobrevida do doente”, declara.

A UTI do Hospital Maringé tem 10

5o HOSPITAL E
27, 52BN MATERNIDADE
= MARINGA

Pronto Socorro 24 horas
Maternidade, Clinica e Cirurgia

Tel.: (044) 224-7122
Av. Cidade de Leiria, 356

leitos, distribuidos por 110 metros qua-
drados de 4rea construida. Ao todo 12
médicos se revezam em plantdes de 12
horas. “O rodizio é para permitir o fun-
cionamento da unidade 24 horas por
dia”, explica o cardiologista. Além dos
médicos, ficam de plantao uma enfer-
meira, trés atendentes e uma servente.

O coordenador comenta que a UTI
do Hospital Maring4 possui equipamen-
tos necessérios para prestar socorro de
emergéncia. Os casos mais comuns en-
caminhados a Unidade sdo de pacientes
com problemas cardiovasculares —
enfartos — vasculares cerebrais — derra-
mes — traumatismos cranianos € com
complicagdes pés-operatdrias.

Em todos os casos, a UTI faz um
verdadeiro mapeamento da situagdo do
paciente. Com os equipamentos a dis-
posi¢do, os médicos podem antecipar,
acompanhar e sanar problemas que pos-
sam ocorrer. “Sdo diagndsticos precisos
que abrem horizontes e permitem aos
médicos atacarem o mal através de pro-
cedimentos corretos”, justifica.

Na UTI do Hospital Maringd s@o
atendidos pacientes dos convénios, par-
ticulares, e do SUS — Sistema Unico de
Saiide — e pessoas que s3o encaminha-
das por outros hospitais da Regido.
“Desde que haja vaga, ndo fazemos res-
tricGes para receber os doentes”, frisa o
cardiologista.

Exclusiva

Além dos 12 médicos plantonis-
tas, a UTI do Hospital Maringd tem
oito cardiologistas para atender os
pacientes com complicagées no cora-
¢do. Eles fazem parte do corpo clinico
do Hospital e também ficam de plan-
tdo permanente 24 horas por dia.

Os pacientes cardiacos sao aten-
didos em uma ala exclusiva da UTI,
destinada a eles. Nesta ala, os médi-
cos tém a disposi¢ao os equipamentos
necessdrios para o diagnéstico e 0
tratamento destas emergéncias.

Sdo marcapassos, desfibrilado-
res, monitores, aparelho de eletrocar-
diograma, respirador volumétrico,
oximetro e medicagdo apropriada,
que garantem o atendimento rdpido
e eficaz aos doentes. Francisco

Coimbra, coordenador da UTI, ga-
rante que a Unidade estd preparada
para atender qualquer emergéncia
que chegue ao Hospital Maringd.
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Simplifique e aglllze a comunicagao
de sua empresa, com moderna
tecnologia em telecomunicagdes.

* MICROS PABX
°* PABX
* NO BREAK

Consorcios em até 10 pagamentos

(G)ERCONORTE

Revenda e assisténcia técnica autorizada:
SAT-PHILLIPS - NUTRON - W SYSTEM
Av. Brasil, 5566

Fone: (044) 224-5500 - Maringa - PR
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LEITURA EMPRESARIAL

Guia para a
exceléncia

Por Vicente C. Pires

A indicag¢@o de qualquer livro para
leitura sempre se constitui em tarefa dificil
tendo em vista os gostos literdrios de cada
leitor. Entretanto, acredita-se que a reco-
mendacao deve seguir alguns critérios, den-
tre os quais que a leitura seja objetiva e,
principalmente, relacionada com a ativida-
de ou necessidade do leitor.

Com isso, procurou-se indicar um li-
vro que viesse de encontro as necessidades
dos empresdrios, considerando-se um tema

de cabeceira, o Guia para a Exceléncia
Operacional serd tao mais itil quanto

“maior for a periodicidade de seu uso, iden-

tificando logo problemas que, entio sdo
corrigidos em tempo oportuno, num pro-
cesso de aperfeigoamento continuo.

Além deste processo de aperfeigoa-
mento continuo a partir da avaliagdo do
status atual da empresa, o Guia para a
Exceléncia Operacional possibilita o esta-
belecimento de metas e objetivos, a adapta-

atual e relevante que
enfocasse, por outro lado,
as exigéncias cada vez
maiores de um mercado
altamente competitivo.
Desta forma, o Guia
para a Exceléncia Ope-
racional trata-se de um
checklist para melhorar
o desempenho das empre-
sas, elaborado a partir da
experiéncia do autor jun-
to a um grande nimero
de empresas, portanto,
apresenta as necessidades
operacionais para que

Editora

OLIVER WIGHT

| Checklist para Melhorar o
l Desempenhodas Empresas
[0 LT G

¢do as necessidades ime-
diatas de sua empresa, o
desenvolvimento de pla-
nos de agdo, a avaliagdo
do progresso e a condu-
¢do de andlises gerenciais
mensais.

Sem a pretensio de
ser perfeito, o Guia se en-
contra subdividido em
cinco capitulos que envol-
vem os processos de pla-
nejamento estratégico, de
pessoal e equipe, de ges-
tio de qualidade total e
melhoria continua, de de-

uma empresa venha ser
bem sucedida.

Entretanto, é fundamental considerar
que o Guia ndo se esgota em si mesmo e
também n#o se trata de um pacote fechado
para ser aplicado em toda e qualquer em-
presa.

Antes, apresenta um importante rotei-
ro que deve ser adaptado a realidade de
cada empresa, alids como deve ser utiliza-
do todo material bibliogréfico dirigido as
empresas.

Como o préprio autor coloca, o Guia
procura responder as seguintes questdes
quanto ao desempenho e possiveis oportu-
nidades de aperfeigoamento:

— Sera que estamos no caminho cer-
to?

— Como estd nosso desempenho?

— Serd que estamos no caminho cer-
to para alcangar o desempenho 6timo?

Com isso, assim como um bom livro

senvolvimento de novos
produtos e de planejamento e controle.

Finalmente, o Guia apresenta dois
apéndices onde constam as férmulas reco-
mendadas para se apurar as medidas de de-
sempenho suplementares para 0s processos
de planejamento e controle relativos a de-
terminadas fungoes.

Enfim, o Guia para a Exceléncia
Operacional costitui-se num manual apro-
priado para a implantagdo de processo de
melhoria continua na empresa, itil para
aqueles empresérios realmente interessa-
dos em acompanhar as modificagGes cada
vez mais rdpidas que ocorrem num mer-
cado altamente competitivo.

Vicente Chiaramonte Pires é professor
de administracio da UEM, consultor
de empresas e sécio da Comercial
Vicente de Materiais de construcéo



ENTREVISTA

Qualidade que da

lucro

Quando ouvimos os

“papas” da consultoria
falarem dos “milagres”
da Qualidade Total e de
ter os funciondrios como
parceiros dentro da
empresa, tudo parece
utopia. Mas, Mdrio
Martinucci Filho provou
que, com muita cora-
gem, é possivel transfor-
mar os ensinamentos em
realidade. Em 1991, sua
industria de moveis —
Martinucci do Brasil —
estava quase fechando n
as portas. Foi quando -

rias cidades. Visitei em-
presas que adotaram o
Sistema de Qualidade.

ACIM: Estas visitas
sao importantes?

MARTINUCCI: Sio
fundamentais. O que me
motivou mais, 0 que me
deu uma visdao melhor,
foram as visitas que fiz
a empresas de Caxias do
Sul, no Rio Grande. L4,
vdrias inddstrias ja ti-
nham adotado esse pro-
grama e estdo bem evo-
luidas, tanto o industrial
como o proprio opera-

Mdrio implantou o sis-
tema de Qualidade To-
tal.

Dos 270 produtos
que a Martinucci fabri-

“Apos a Qualidade Total passamos a investir 92% dos
recursos na produgao direta. Também diminuimos custos
com transporte interno e estoque intermedidrio,

e 0 gasto com armazenagem é zero”

riado.

ACIM: Na pratica,
como senhor viabilizou
a implantacio do pro-
grama de Qualidade

cava, restaram apenas
13. Dos 86 funciondrios, ficaram 20. Es-
tas mudangas aconteceram em questdo de
dias. Os resultados surgiram gradualmen-
te. Hoje, a indiistria jd conta com 46 fun-
ciondrios, com remuneragéo média de 150
ddlares por més e produtividade medida
na ponta do ldpis.

A lucratividade também aumentou.
Em 1991, com 86 funciondrios, o fatura-
mento era de US$ 150 mil por més. Hoje,
com 40 “parceiros”, o faturamento jd ul-
trapassou a casa dos US$ 180 mil men-
sais. A seguir, Mdrio Martinucci conta
como foi a implantagdo da Qualidade
Total e os resultados dessa mudanga.
ACIM: Quando e como o senhor se
conscientizou da necessidade da implan-
tacao da Qualidade Total dentro da em-
presa?
MARTINUCCI: Em 1991 estivamos
sem dinheiro, devendo para o Governo €
fornecedores. Nesse ano, apds participar
de um curso do Sebrae e através de con-
tatos com consultores compreendi que
precisava fazer uma reestruturagao global
dentro da empresa. Nossa lista de produ-
tos era enorme. Eram vdrios modelos de

escrivaninha, de cadeiras e outros produ-
tos, tudo fora de padrdo. A lista de pregos
também era enorme. A primeira provi-
déncia foi diminuir radicalmente o nime-
ro de produtos. Depois, vendemos algu-
mas mdquinas que ndo seriam mais utili-
zadas, vendemos dois caminhdes e
terceirizamos o transporte. Com o dinhei-
ro das vendas fizemos o acerto com 66
funciondrios demitidos. Pagamos nossos
credores com mercadorias e parcelamos
as dividas com o Governo.

ACIM: Qual foi o critério para demis-
sdo dos funcionarios?

MARTINUCCI: Os melhores técnicos,
aqueles mais experientes sairam. Opta-
mos por ficar com 0s mais novos, com
média de idade de 20 anos. Eles sdo mais
flexiveis e aprendem com mais facilida-
de. As mudangas eram muito grandes e
eles aprenderiam melhor. Eu mesmo de-
morei para admitir as mudangas € a im-
plantag¢@o do programa de qualidade.
ACIM: E como foi sua adaptacio ao
novo sistema?

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

Total?
MARTINUCCI: Nés contratamos um
consultor que implantou o programa. A
partir dai nossos funciondrios passaram
por varios tipos de treinamento e se orga-
nizaram em equipes. Nossa inddstria fi-
cou mais organizada pois tiramos trés ca-
minhdes de entulhos de dentro da fabrica
e que haviam se acumulado ao longo dos
anos, principalmente através do que so-
brava de matéria-prima, o que era um
grande desperdicio. Resolvemos todos os
problemas de comunicagdo, que € uma
ferramenta fundamental. Implantamos as
células de produgio e cada funcionério
tem sua propria ferramenta, seu armario.
Ele estd preparado para substituir pegas
das méquinas, se necessério. O transporte
de pecas dentro da fabrica ficou mais
agil...

ACIM: Hoje nio ha mais desperdicio
dentro da empresa?

MARTINUCCI: Praticamente ndo exis-
te desperdicio. Antes, gastdvamos 25%
dos nossos recursos com a operagio, ou
produgido direta; perdiamos 15% com a
inspegdo de pegas, que s6 era feita no fim
da linha; 25% com o transporte dentro da

ACIM - JUNHO/94 -



inddstria; mais 20% com o estoque inter-
medidrio. Hoje, 92% é gasto na produgio
direta. A inspeg¢do consome apenas 1,5%
e o transporte 4,5%. Nao temos mais des-
pesas com armazenagem ou estoque in-
termedidrio.

ACIM: Nao é mais necessario inspecio-
nar as pecas antes do produto final?
MARTINUCCI: Nio, porque cada fun-
ciondrio sabe o que fabrica, onde vai aquela
pecga, quando e como serd usada. Entdo
ele faz com que a peca saia perfeita.
ACIM: Como foi possivel fazer com
que os funcionirios chegassem a esse
grau de consciéncia?

MARTINUCCI: Adotamos uma mudanga
radical de comportamento na forma de
pensar, na maneira de agir, de tratar e re-
munerar os funciondrios. Desde janeiro de
1992, todos os funciondrios t¢ém a remune-
racdo corrigida mensalmente. A empresa
estava crescendo em média 4% ao més e
esse percentual era repassado aos saldrios.
E preciso consolidar o funciondrio como
maior patrimonio da empresa. Aqui investi-
mos neles como parceiros: além da corre-
¢do, em 1992 pagamos o 14° saldrio e no
ano passado demos uma viagem para a
praia, extensiva a todos os dependentes.

. .
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""Na Martinucci os funciondrios
sabem tudo: quanto faturamos e

quanto produzimos. Eles conversam

sobre o Programa de Qualidade, se

retiinem, decidem e resolvem o que e
como deve ser feito"'

L

ACIM: Além do trabalho em si, como
é a participacio dos funcionirios no
dia-a-dia da empresa?

MARTINUCCI: Aqui eles sabem tudo:
quanto a empresa produziu, quanto fatu-
rou. Eles acompanham o dia-a-dia. Co-
nhecem e conversam sobre o Sistema de

AV. 19 DE DEZEMBRO, 569 - FAX: 224-6557 - MARINGA - PR
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BOX BLINDEX CLASSIC

1.000.000 DE UNIDADES VENDIDAS

Vocé ainda vai ter um

E um banho de elegincia e economia. Na Vidragaria Guapor¢ vocé adquire
0 box mais sofisticado do pais — Blindex Classic, com instalagdo grats.
Vale lembrar que a instalagao pela Vidragaria Guaporé € a mais rdpida
da cidade. Aproveite. Venha nos visitar e conhega nossas linhas
de vidros, espelhos, estantes e quadros.

® VIDRACARIA ® FONE: (044)
LUAPORE

224-2235

Qualidade que adotamos, que € o Just in
Time. As equipes se reinem periodica-
mente, quando avaliam o trabalho, a pro-
dugdo, e ddo sugestdes de mudancas.
Eles decidem e resolvem o que e como
deve ser feito. S6 acompanho a progra-
magcao de produgdo, que € feita num dia e
colocada em prética no outro.

ACIM: A empresa aboliu a figura do
gerente...

MARTINUCCI: O gerente nio faz falta,
pelo menos em empresas pequenas, com
até 60 funciondrios. Todos trabalham
mais tranquilos e s3o mais responsaveis.
As vezes, quando vejo algum deles dando
bobeira, até brinco: olha que vou contra-
tar um gerente para ficar chutando o cal-
canhar de vocés. Af eles se emendam.
ACIM: Como o senhor analisa o rela-
cionamento do empresario com os fun-
cionarios em outras empresas?
MARTINUCCI: O empresdrio tem me-
do do funciondrio consciente. Eu também
tinha. A gente pensava: se o funciondrio
souber o quanto eu ganho vai querer ser
meu sécio, vai me roubar, vai me levar ao
Ministério do Trabalho. Isso ndo existe: o
funciondrio satisfeito se sente gratificado
pelas coisas que vocé estd dando a ele.
ACIM: Voltando a Qualidade, apés a
implantacdo do sistema houve mudan-
¢as no relacionamento com os clientes?
MARTINUCCI: Passamos a selecionar
melhor nossa clientela isolando aqueles
inadimplentes. Hoje vendemos para qua-
se todo o pais e temos contratos de parce-
ria no Uruguai, Argentina e Chile. N6s
pregamos a satisfagdo total do cliente,
que € o que prega a Qualidade Total.
ACIM: A terceiriza¢io foi importante
em meio a tantas mudancas?
MARTINUCCI: Ela é fundamental den-
tro do sistema, principalmente no meu
caso, por falta de espago fisico. Vocé
consegue 0 mesmo produto com custos
iguais, qualidade superior, sem preocupa-
¢40, ja que a pega chega pronta.

ACIM: Em nimeros, quanto mudou a
Martinucci do Brasil?
MARTINUCCI: O faturamento per
capita aumentou de US$ 1.269 para mais
de US$ 4 mil, dai d4 para ver o que um
Programa de Qualidade muda dentro da
empresa. A folha de pagamento que re-
presentava 12% do faturamento caiu para
7%; o estoque médio baixou de US$ 80
mil para US$ 50 mil, ou seja, giramos o
estoque mais de trés vezes.



Cara

safra dos milhoes

A supersafra vai render, somente na Regido de Maringd, US$ 100 milhdes. Mas, os agricultores deixam
de comprar carros zero ou iméveis, para investir na propria terra. A tecnologia faz a diferenca

Depois de tantos insucessos € com a
permanente instabilidade na economia, o
perfil do agricultor brasileiro mudou nos
anos 90. Hoje, mais que nunca, ele é um
empresdrio. E essamudanga ocasionou tam-
bém a modificagdo de uma pritica comum
em €pocas de supersafra: ap6s a colheita, o
produtor rural ndo sai mais “torrando” seu
dinheiro como antigamente.

O Parand e a Regido Noroeste colhe-
ram uma safra recorde de graos este ano.
Os pregos da soja, do milho e do algodado
estdo compensadores. A produti-
vidade foi alta. Mesmo assim, o
comeércio — pelo menos em Marin-
gd — ndo sofreu o impacto tdo

Produto

Soja

colheita.

Essa mudanga faz parte da nova men-
talidade do empresdrio do campo. Hoje ele
investe no setor que gera sua propria so-
brevivéncia. Ele estd preocupado com qua-
lidade e produtividade. Com isso, e apés
varios anos descapitalizado, o produtor
sentiu a necessidade de renovar seu
magquindrio e continuar investindo na terra.
Se conscientizou da importancia do uso da
tecnologia.

Além dos fatores climdticos, o uso da

Area cultivada
cem hectares

167.000

Colheita

. '_7. ,ﬁﬁlhﬁés/sacas

tecnologia no campo foi um fator funda-
mental para a supersafra. Em 1993, a Co-
camar bateu todos os recordes de vendas
de calcdreo. Em anos anteriores a comer-
cializagdo 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 o retorno do uso de
inoculantes — bactérias adicionadas as se-
mentes por ocasido do plantio, que auxi-
liam no aproveitamento do nitrogénio do
solo e do ar — a utilizagdo de
variedades mais apropriadas, adu-
bagdo balanceada, pratica de con-
servagao e manejo do solo e rota-

grande da entrada do dinheiro da
supersafra. Apenas aqueles seto-

Algodio

13.700

25 toneladas

¢do de culturas. “A Cocamar tem
frisado a importancia do uso da

res ligados diretamente ao meio
rural é que se beneficiaram com a

Milho

25.000

100 mil toneladas

tecnologia. Uma colheita bem
conduzida tem mais resisténcia

ACIM - JUNHO/94 - [[E]]
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Qualquer que seja o
numero de participantes,
o0 Hotel Deville é o lugar
ideal para suas reunioes.
Tradicional em promover
e sediar grandes eventos,
0 Hotel Deville tem todas
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encontro um verdadeiro
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Ivan Amorin:

:]osé Roberto: “A Cocamar tem frisado
a importancia do uso de tecnologia”

aos fatores climéticos adversos”, explica ¢
coordenador de produgdo da cooperativa,
José Roberto Gomes.

Um fator que levou o agricultor a
investir mais na safra deste ano foi a pers-
pectiva de bons precos. Segundo dados do
Deral — Departamento de Economia Rural
da Secretaria de Estado da Agricultura —
s6 na Regidao de Maringd a soja atingiu
uma 4rea de 167 mil hectares plantados; o
milho 25 mil e o algodado 13.700 hectares.
E a expectativa de bons pregos se tornou
realidade: a saca da soja chegou a ser cota-
da em US$ 12; o milho e o algoddo —
arroba — chegaram a US$ 7.

Os investimentos em tecnologia, alia-
dos as condi¢des climaticas favoraveis, ele-
varam a produtividade média da soja no
Parand, que atingiu 2.460 kg por hectare,
superior a média brasileira — 2 mil — e
maior até que a dos Estados Unidos —
2.300 kg por hectare. Dos 22,6 milhdes de

= &9 celular

D

PABX-FAX-APARELHOS TELECOMUNICAGOES

INSTALAGAO E MANUTENGAO

toneladas que o Brasil colheu, o Paran4 é
responsdvel por 5,2 milhdes.

O milho e o algodao também alcanca-
ram ndmeros positivos. Os US$ 7 pagos
pela arroba do algodao foi o melhor prego
pago nos ultimos anos — a média era de
US$ 5,5. O milho alcangou a melhor pro-
dutividade média da histéria, com a colhei-
ta de 100 mil toneladas em 25 mil hectares
plantados. “O produtor tem investido no
milho como cultura profissional, utilizan-
do muita tecnologia”, explica o coordena-
dor do Deral, Ednaldo Miquelao.
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 agéncias bancdrias. Esse nimero
costumava girar em torno de 100%. Uma
boa parcela utilizou o sistema de financia-
mento por equivaléncia produto, oferecido
pelas cooperativas.

Sem tantos compromissos bancdrios,
os produtores colheram a safra e venderam
o suficiente para pagar dividas e investir na
atualizacao de maquindrios. O restante dos
graos ficou estocado, como um investi-
mento garantido. E que a soja, por exem-
plo, é cotada em d6lar. Assim, o agricultor
tem sua rentabilidade garantida e pode dis-
por do produto conforme suas necessida-
des. Para Miqueldo, essa pratica de estocar
0s graos mostra a organizagao dos produ-
tores.

“O homem do campo vinha descapi-
talizado. Hoje ele sabe que deve planejar
para ndo ficar no sufoco, ndo entrar em
banco e ndo ver seu maquindrio sucateado
novamente. Ele também estd em divida
quanto aos rumos da economia brasileira,
ndo sabe o0 que vai acontecer com nossa
moeda. Entdo, o melhor é guardar seu pro-
duto”, conclui o coordenador do Deral.

De acordo com estimativas do Deral,
a comercializagio total dos graos colhidos

222-5511




Recordes

A safra de graos em todo pafs, ava-
liada em 73,6 milhées de toneladas pelo
Governo, é a maior da histdria. Sozi-
nho, o Parand colheu 5,2 milhoes de
toneladas de soja, o principal produto.
Além disso, o estado alcangou um cres-
cimento de 30% na produgao de cana.
A previsao é de que sejam colhidas 16,3
milhoes de toneladas.
DESPERDICIO: Segundo projegao fei-

ta pela Agrofolha — Caderno Agricola
da Folha de Sao Paulo — os indices de
desperdicio da atual safra brasileira
também serdo recordes. Os cdlculos in-
dicam perdas na ordem de US$ 2,752
bilhoes. Se for levado em consideracao
o desperdicio de frutas e hortalias, as
perdas sobem para US$ 6,5 bilhoes.

Com o valor estimado para as per-
das de graos é possivel alimentar, por
um ano, 1,095 milhdo de familias ou
renovar a frota de mdquinas agricolas
do pais.

na Regidao Noroeste deve atingir quase 100
milhGes de délares: US$ 79 milhdes com a
soja; US$ 10 milhdes com o milho e US$
10,6 milhdes com o algodao. Mas, com a
nova mentalidade do produtor rural, parte
desde dinheiro vai permanecer “rendendo
juros” nos armazéns. A outra parte estd
sendo investida em tratores, colheitadeiras
e implementos agricolas.

COMERCIO: Ap6s virios anos sofrendo
com a descapitalizagdo do homem do cam-
po, as revendas de tratores, maquinas agri-
colas e caminhdes pesados comemoram os
resultados da supersafra. Em alguns seto-
res as vendas aumentaram tanto que as
fabricas ndo conseguem atender a deman-
da e s6 aceitam pedidos para entrega em
agosto ou setembro.

Na Transparand, o gerente José Anto-
nio de Oliveira, garante que as vendas au-
mentaram entre 50 e 60%. “Hoje em Ma-
ringd comercializamos de 30 a 40 tratores
por més. O aumento no volume de vendas
Superou as nossas expec-
tativas”, diz. Aproveitan-

INVESTIMENTOS POTENCIAIS NO COMERCIO

Miquelao: “Produtor sabe que deve
planejar para nio ficar no sufoco”

79 milhdes de dolares

10,6 milhoes de délares

10 milhdes de dolare

do a boa maré, a empresa Soja

langou um consércio de

equivaléncia em sacos de | Algodao

soja e em poucas semanas ]

fechouum grupo com 100 Milho

participantes. TOTAL
A Valmar Tratores e

P

COMPLETO SERVICO
"A LA CART",
PIZZAS, RODIZIO
DE PICANHA,
SELF SERVICE
(por quilo no almogo),
PRATOS ORIENTAIS
E MUITO MAIS !

~ MODA JOVEM - ESPORTE FINO
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Avenida Herval, 337 - Fone: (044) 222-8943 - Fax: (044)222-7792
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Ivan Amorin

Miéquinas Agricolas obteve um au-
mento de 25% em suas vendas. O dire-
tor Jodo Ganem espera que “na boca
da safra” em julho e agosto, a comer-
cializa¢do de seus produtos aumente
ainda mais. Ganem diz que a inddstria
ndo estava preparada para atender a
demanda e hoje s6 aceita pedidos de
plantadeiras, semeadeiras, tratores e
colheitadeiras para entrega em agosto
e setembro.

H4 mais de 20 anos na 4rea de

carga propria.

O gerente geral da Irmdos Lopes
— revendedor Scania — Brdulio Do-
mingos de Souza, diz que nos ilti-
mos meses houve uma grande procu-
ra pelos produtos da empresa, aumen-
tando a carteira de pedidos. “Somen-
te na primeira quinzena de maio fo-
ram encaminhados 66 pedidos para
liberagdao de financiamentos pelo
Finame”, lembra Braulio. Ele acres-
centa que houve um aumento médio

comercializagdo de produtos agrico-

las, Jodo Ganem observa uma mudan-
canamentalidade do homem do cam-

po. “Ele tem a consciéncia da importancia
de obter produtividade e investe mais nas
técnicas de plantio. Hoje, por exemplo, o
produtor rural sabe que deve atualizar seu
magquindrio, que foi sucateado nos tdltimos
anos”, reflete.

A Pismel Agricola foi outra empresa
que viu os indicadores de comercializagiao
efetuarem uma curva ascendente com o
inicio da safra. De acordo com o gerente
geral Julio Cesar Basseti, 0 aumento das
vendas foi de 60%. Ele diz que ndo hd mais
tratores para pronta entrega e acrescenta
que “no pique da comercializa¢do”, em
julho e agosto, vai faltar trator.

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

Supersafra: conjuncao de fatores
climéticos e tecnologia

em tecnologia. Adubagdo, sementes, trato-
res: tudo tem que ser eficiente. O produtor
rural deixou de ser expansionista para se
transformar em um elemento de alta produ-
¢d0”, conclui Julio Basseti. Ele afirma que
mesmo antes da safra, o segmento ja estava
aquecido pois os agricultores vinham reali-
zando financiamentos através do Finame e
do Panela Cheia.

CAMINHOES: Apesar de serem poucos
os produtores rurais que adquirem cami-
nhdes, com a supersafra a comercializagdo
desses produtos aumentou nas revendas de
Maringa. A safra reflete diretamente no
setor de caminhdes pesados que estao liga-
dos ao transporte de graos e sdo adquiridos

real de 30% na comercializagdo de
caminhdes na Irmaos Lopes.
Também no setor de caminhdes a
inddstria ndo estd atendendo a demanda. A
frota nacional est4 sucateada e a previsdo é
de que nos préximos anos a inddstria vai
trabalhar para suprir as dificuldades do se-
tor. Ronaldo dos Santos, gerente da Toyo
Diesel, revendedora da linha Mercedes
Benz, calcula que a atual frota de cami-
nhdes j4 estd rodando h4 12 ou 13 anos. E
que a inddstria vive os problemas do pafs,
com a falta de mao-de-obra especializada e
as incertezas geradas pela instabilidade eco-
ndmica.

Na agéncia Ford-Pismel, o fluxo de
consultas e negécios aumentou em 40%
desde o inicio da comercializagdo da safra
agricola, principalmente na linha diesel,
que envolve camionetes e caminhdes.

DIVISAO AGRiCOLA

Conheca na PISMEL a nova linha
de tratores Ford Série 30 Superfor¢a
e amoderna geracio de colheitadeiras
New Holland - TC 55 e TC 57

* MATRIZ: MARINGA - FONE: (044) 2286464
* FILIAIS: GOIOERE - (044) 922-1546
ROLANDIA - (043) 2562173
COLORADO - (044) 323-1230
IVAIPORA - FONE: (043) 472-1184
CAMPO MOURAQO - FONE: (044) 822-1114

por transportadoras e inddstrias que tém

Revendedor
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Produtividade

Em 1993 a Ceval Alimentos de
Maringd recebeu 496 mil toneladas de
soja. Este ano, sé até a primeira quinze-
na de maio, o recebimento chegou a453
mil toneladas. O objetivo € atingir 600
mil toneladas até o final da colheita.
“Um fndice 20% superior ao do ano
passado”, calcula Silvano Borges, ope-

rador de mercado da industria.

Na Cocamar, Cooperativa dos Ca-
Seicultores e Agropecuaristas de Marin-
84, o volume de soja recebido este ano
deve ficar em 450 mil toneladas, 55%
superior a safra anterior. Investindo
mais em tecnologia, alguns cooperados
chegaram a produtividade recorde de
130 sacas de soja por alqueire, contra
uma produg¢do média histérica de 90
sacas.

acredito que pelomenos 30%
se deve a safra agricola”, diz
o diretor Valdecir de Britto.
Ele acrescenta que ndo espe-
rava um aumento t3o grande.
Na NCL, revendedora dos
veiculos Mitsubishi, houve
aquecimento nas vendas e a
procura maior tem sido pela
camionete cabine dupla. O
gerente Otair Rodrigues Lis-
boa espera aumentar as ven-
das nos proximos meses.

P v, Nas revendas Fiat-Sala
— - e Zacarias-Chevrolet — a

O produtor esta investindo mais em tecnologia, safra agricola ndo refletiu

aquecendo as vendas de tratores e colheitadeiras nas vendas. “Nosso merca-

Osmar Tadao Suguino, gerente geral, es-
pera um aumento maior nas vendas. Ele
deposita suas esperangas ‘“no grosso da
safra” e no ajuste do Plano Econdmico do
Governo.

Entre os veiculos menores, os chama-
dos “carros populares’” ndo existem mais
para pronta entrega. “E dificil saber exata-
mente se esse aquecimento na comerciali-
zagdo de automéveis € oriundo da safra
agricola. Particularmente acredito que uma
parcela desse aumento nas vendas se deve
ao dinheiro que estd entrando no bolso dos
produtores”, reflete Alcides Siqueira Go-
mes, diretor da Somaco, revendedora da
linha Volks.

Na outra revendedora Volks em Ma-
ringd, a Dama, houve um aquecimento de
mais de 50% nas vendas. “Desse total,

do estd aquecido em fungdo
das campanhas promocionais que realiza-
mos. Mas a impressdo que tenios € que 0S
produtores nio estdo comercializando sua
safra”, diz Mario Perotta, diretor da
Zacarias.

Perotta ainda acredita que a comer-
cializagdo da safra possa influir no merca-
do de automéveis, mas diz que isso val
depender do sucesso do Plano Econdmico
do Governo. Alexandre Sala, da revende-
dora Fiat, diz que a rigor também nao viu a
cor do dinheiro dos agricultores. “Até 1990
vendiamos muitos carros para os produto-
res rurais. Depois disso a proporgdo de
vendas caiu muito”, frisa.

IMOVEIS: O setor imobilidrio j fez gran-
des negécios ap6s as safras agricolas. Isso
acontecia até o final dos anos 80, quando 0
produtor ainda estava capitalizado. Nas

cofebral

MAQUINAS E FERRAMENTAS -
EQUIPAMENTOS PARA CONSTRUCAO CIVIL

PAR/

ELHO

A sua saude esta
nos planos do PAM.

Os usudrios do PAM
podem contar:

Em Maringa

Hospital Santa Rita
Hospital Parand
Hospital Sdo Marcos
Hospital Maringd
Hospital Santa Casa

Em Marialva
Hospital Sado Pedro

Postos de Atendimento

PAM
R. das Camélias, 32 Zona 5
Fone: 24-1530

PAM/ACIM

R. Néo Alves Martins, 2321
Zona l Centro

Fone: 24-1530 R 49

PAM/ACIM/Jd. Alvorada
Av. Pedro Taques, 2521
Fone: 28-3774

Consulte-nos
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PARANA ASSISTENCIA
MEDICA LTDA.
(044) 224-1530
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Passe um final de semana
CINCO ESTRELAS comsua
familia. Sua esposa € nossa

convidada. Tarifas com des-
contos especiais, incluindo café
da manha em ambiente pano-
rimico. Sauna, quadra de
squash, sala de jogos e piscina.
Seja voc€ também o n° 1 nesta

promogdo. Faca jd sua reserva.
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SUITE-HOTEL

Rua Néo Alves Martins, 2398
Maringa - Paran4
RESERVAS: (044) 226-4511

boas safras de 92 e
93, o setor chegou a
acreditar em um
aquecimento, 0 que
nao ocorreu. “Com
o sucateamento do
seu maquindrio, 0
agricultor estd sen-
tindo a necessidade
de adquirir novos
equipamentos. Com
isso, gasta menos em
iméveis”, diagnosti-
ca Luiz Boligon, da
Carana Imdveis.
Luiz Boligon

diz que houve uma
recuperagao na loca-
¢do e que existe ten-
déncia para uma situagdo melhor do setor
em fungdo da boa safra e da possibilidade
da estabiliza¢do da economia. H4 20 anos
no setor, a proprietdria da Imoprata Im6-
veis, Elizabeth Fagion Verdasca de Sou-
za, afirma que o agricultor tem aplicado
pouco em imdveis nos Gltimos anos. Mes-
mo assim, ela acredita em uma recupera-
¢ao do setor.

“O imével é uma moeda forte, que
ninguém tira de ninguém”, justifica.
Elizabeth espera que a supersafra deste
ano aquega o mercado, mas nao tem gran-
des ilusdes. “Antigamente muitos produto-

TECNOLOGIA CRIANDO EMOGOES

A frota nacional de caminhdes tem,
em média, 12 anos de uso

res compravam imdéveis para seus filhos
que vinham prestar o vestibular de meio de
ano. Agora, o vestibular de inverno aca-
bou. Além disso, os agricultores estavam
descapitalizados por isso estdo investindo
em suas préprias terras”, enfatiza.

Nelson Barbosa, da Paiaguds Imobi-
lidria, diz que os agricultores estdo come-
¢ando a investir no setor, “mas de forma
timida”. Ele acredita que muitos produto-
res rurais ja haviam comercializado a safra
antes mesmo da colheita, através do
escambo ou seja, da troca entre produto e
imével.

XT600E

YAMAHA

Adquira a sua moto YAMAHA XT600E, pelo
Consoércio Nacional ,
ou grupo de 12 pessoas.
Motonetas JOG-50 e AXIS 90, Motores
de Popa de 15 e 25 HP (Grupo de 12 amigos).

MARINGA: (044) 224-1034 - LONDRINA: (043) 323-7415 - UMUARAMA: (044) 622-5861 |

em 25 ou 50 meses,

valirac

MOTOS E NAUTICA
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INFORME ESPECIAL

PRO=FERTIL

Um aliado no campo

A Empresa foi instalada em Maringd em 1987, conquistou o
mercado e passou a expandir suas atividades. Hoje, além da
revenda, o grupo tem uma fdbrica de adubos e uma tecelagem,
que produz embalagens de Polipropileno e de Algodao
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A Pré-Fértil se consolidou no mercado e hoje também distribui
produtos para revendas menores

O manejo correto do solo, a esco-
lha de sementes selecionadas, a utiliza-
¢do de defensivos e fertilizantes agrico-
las, com eficdcia comprovada, e assis-
téncia técnica permanente sao fatores de-
terminantes para se obter resultados po-
sitivos nas propriedades rurais. Conscien-
tes de suas necessidades, os empresdrios
do campo buscam cada vez mais empre-
sas que contribuam para aumentar a ren-
tabilidade e a eficiéncia de suas terras.

Uma destas empresas € a Pro-Fér-
til. Fundada em 1975 em Umuarama, a

como uma boa opgdo para os proprietd-
rios que buscam eficiéncia no campo. En-
tre as marcas comercializadas pela Pro-
Fértil estio a Cyanamid, Mon§ant9,
AgrEvo, Bayer, Merck-Sharp, € Dinami-
Iho. Esta representagdo transformou a em-
presa também em uma fornecedora ‘de in-
sumos para outras revendas, localizadas
nas cidades préximas a Maringd.
Solidificada no mercado de revenda
de defensivos, fertilizantes, sementes €
com assisténcia técnica permanente, em
1991, os sécios iniciaram uma nova fase

de investimento na empresa. Neste ano, o
grupo adquiriu uma fabrica de adubos exis-
tente em Maringd, a DPA — Distribuidora
Paranaense de Adubos — que passou a se
chamar Adubos Plant Bem Ltda.

A fabrica existia hd oito anos. Quan-
do foi comprada pela Pré-Fértil, produ-
zia de oito a dez mil toneladas de adubo
por ano. Em 1993, a produgido aumen-
tou para 18 mil toneladas de adubo. A
previsdo para este ano € de chegar a 22
mil toneladas. Este ganho de produgio
estd sendo possivel gragcas aos investi-
mentos e na qualificagdio da mio-de-
obra.

“Estamos fazendo uma reformula-
¢do total da empresa. Do nome a emba-
lagem dos produtos, até a compra de ma-
térias-primas importadas para garantir
melhor qualidade da nossa marca”, ex-
plica Ezio Dair Simaes, diretor da Adu-
bos Plant Bem. O empresdrio diz que
50% das matérias-primas utilizada na
producdo dos fertilizantes sdo importa-
das.

Os principais paises fornecedores da
Plant Bem sdo a Russia, os Estados Uni-
dos, o Canad4, a Alemanha, e a Tunisia.
“Buscamos qualidade. E estes paises de-
tém a produ¢ao do que ha de melhor em
termos de matéria-prima para a elabora-
¢do das férmulas de fertilizantes”, co-
menta Ezio Simdes. Foi esta politica que
possibilitou o aumento de producdo da
Plant Bem.

A aceitabilidade dos produtos pode
ser comprovada nao s6 pelo volume de
produgdo, mas também pelo nimero de
representantes da marca em todo o Pa-
rand e no Mato Grosso. Ao todo sdo 28
empresas que revendem os produtos
Plant Bem para os empresarios rurais
nestas regides. “Ampliamos nossa 4rea
de atuagdo, na mesma propor¢ao em que

revenda chegou em Maringi
em 1987. A expansdo da em-
presa se deu depois, que o
fundador decidiu, em 1984,
abrir o capital para quatro s6-
cios, trés deles agrénomos.
Com a inclusdo de Sérgio
Luiz Baccarin, Ezio Dair
Simdes, José Emanoel Ferrei-
ra e Aloisio dos Santos Iria,
a Pré-Fértil foi buscar novos
mercados.

Responsdvel pela distri-
buigdo da linha de produtos

produzimos mais e melhor”,
avalia o diretor da f4brica de
adubos.

Em 1993, a sede da Pré-
Fértil foi transferida de Umua-
rama para Maringa onde o
grupo concentrou sua ativida-
de empresarial. “Foi uma
questdo de estratégia empre-
sarial, que pretende ampliar
nossas atividades também na
revenda de insumos, semen-
tes e na assisténcia técnica no
campo”, declara Sérgio Luiz

das principais indistrias do se-
tor, a empresa se consolidou

Plant Bem: adubos de qualidade, elaborado com

matéria-prima importada

Baccarin, diretor da Pr6-Fér-
til.
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JANTAR EMPRESARIAL

Competéncia feminina

Conselho da Mulher da ACIM, reiine 104 empresdrias e executivas da
cidade para ouvirem palestras sobre o papel da mulher na iniciativa privada

A era da competéncia hu-
mana contribuiu para que a mu-
lher ocupasse um espago que
sempre foi dela. A andlise € do
instrutor dos cursos Dale
Carnegie, Elcio Zarpelon. O
instrutor foi o palestrante do 1°
Jantar de Empresarias e Exe-
cutivas, organizado pelo Con-
selho da Mulher Empresdria e
Executiva da Associagio Co-
mercial e Industrial de Marin-
ga.

O Jantar foi realizado no

do Conselho e falou sobre as
atividades desenvolvidas pelo
departamento até hoje.

Sonia Uliana comentou
que a Feimar — Feira da Indds-
tria de Maringd e Regido —
transformada em Feipar — Fei-
ra de Intregragdo do Parand —
surgiu de uma iniciativa do
Conselho da Mulher Empresa-
ria e Executiva de Maring4. Ela
também mostrou a participa-
¢do do departamento nas cam-
panhas de aquecimento de ven-
das no comércio e em Feiras

dia 24 do més passado, no
Golden Ingé Suite Hotel. Parti-
ciparam do encontro 104 em-
presdrias e executivas de Ma-
ringd. A abertura do evento foi feita pelo
presidente da ACIM, Pedro Granado. Ele
parabemzou a diretoria do Conselho e res-
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Zarperlon falou para um grupo exclusivo de mulheres
e ressaltou as qualidades das empresarias e executivas

saltou a importdncia da promogdo de
reunides daquela natureza.

Granado lembrou que Maringd foi
uma das cidades pioneiras na organizagio
de Conselhos de Mulheres Empresarias e
Executivas no Parand. E afirmou sentir
orgulho deste pioneirismo que serve de
exemplo para a formagdo de outros Con-
selhos no Estado. “Sempre que uma As-
sociacao Comercial quer criar um depar-
tamento exclusivo para as mulheres, pro-
cura Maringd para conhecer nosso know
how”, justificou.

Depois de o presidente da ACIM fa-
zer a abertura, a presidente do Conselho
da Mulher Empreséria e Executiva, Sonia
Maria Uliana apresentou suas companhei-
ras de Diretoria as participantes do Jan-
tar. Em seguida, fez um breve histérico

Ponta de Estoque.
PALESTRA: Durante a pales-
tra Elcio Zarpelon inumerou as
qualidades da mulher. Ele disse que a
mulher tem se destacado no mundo dos
negdcios por sua habilidade, sensibilida-
de, e pelo instinto nato de lideranga que
cada uma traz dentro de si. “Em uma épo-
ca em que se sobressai quem domina as
formas e as maneiras de como se comu-
nicar, estes detalhes fazem diferenga”, de-
clarou.

Zarpelon destacou também a neces-
sidade de as pessoas deixarem de lado o
medo de correr riscos. “A falta de ousa-
dia € um dos fatores que contribuem para
que ndo surjam novas liderangas”, argu-
mentou. Neste sentido, o instrutor acon-
selhou as participantes do Jantar que nédo
temam os riscos e se esforcem sempre em
fazer melhor o que j4 estd sendo bem fei-
to.

BELAARMORE

MARMORES - GRANITOS - PEDRAS DECORATIVAS

PARA PISO E PAREDE

CONFECCIONAMOS:
Pias - Lavatérios - Pisos - Fachadas - Mesas - Colunas e Tumulos

SHOW ROOM E VENDAS ' e
Avenida Tiradentes, 84 - Fone/Fax: (044) 293 6702
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MARINGA

Cidade turistica, sim senhor!

O municipio comega a explorar o potencial turistico que tem hd muito tempo e possui até um
grupo de profissionais preparados para receber turistas de todas as partes do pais

Maringd € um p6lo turis-
tico pela prépria natureza. Dis-
tante 500 quildmetros do mar,
sem formagdes rochosas escul-
pidas pelo vento, a cidade atrai
visitantes por preservar grandes
extensoes de matas nativas, por
ter adotado uma arborizagdo
diversificada, por seu planeja-
mento urbano e pelo surgimen-
to de projetos arquitetdnicos
arrojados.

Apesar do potencial, o
assunto até bem pouco tempo
atrds era tratado com certa ti-
midez. Somente nos dltimos

trondmico, de lazer e de di-
versdo noturna”, explica. A
defini¢do dos locais depende
do interesse de cada excursao.
No caso do city rour existem
duas opg¢des. Uma de duragdo
de trés horas, e outra de dia
inteiro.

Embora seja contratado
pelo Restaurante O Casardo, em
um trabalho pioneiro na cidade,
o guia atende toda a rede hote-
leira de Maringd. “Temos uma
parceria com os hotéis, por isso
quando solicitado, o Nogueira
os atende”, revela o proprieta-

trés anos € que houve um in-
cremento no setor, e Maringd
comegou a chamar a atengdo das excur-
sdes que passavam ao largo da cidade com
destino a Foz do Iguagu.

Este periodo coincide com o surgi-
mento dos shoppings atacadistas da indds-
tria de confecgdes. Os pregos atrativos e
produtos de qualidade divulgaram o seg-
mento do vestudrio, e comegaram a che-
gar caravanas de lojistas e “sacoleiras” do
interior de Sdo Paulo, Santa Catarina, e prin-
cipalmente do Rio Grande do Sul.
DESCOBERTA: Com o aumento do
fluxo de turistas, a cidade descobriu aos
poucos a existéncia de um grupo de pes-
soas aptas a oferecer um servigo essencial
aos visitantes. Sdo os guias turisticos res-
ponsdveis por desenvolver o turismo re-
ceptivo. Formados em cursos ministrados
pelo Senac e credenciados pela Embra-
tur, eles acompanham as excursdes du-
rante a permanéncia em Maring4.

Segundo dados do Senac, existem
50 guias credenciados para exercer a pro-
fissdo. Grande parte empregada nas agén-
cias de turismo. Outra parcela é compos-
ta por profissionais liberais que fizeram o
curso, mas esté fora do mercado de traba-
lho. E tém ainda os guias autdnomos, con-
tratados pelos shoppings atacadistas, res-
taurantes ou hotéis da cidade.

O mais antigo representante deste
grupo € Ivani Nogueira Prado. Ele traba-
lha na é4rea desde 1977. Na época era
funciondério da Prefeitura. “Entrei em con-
tato com o setor quando fui transferido da

Maringa: talento natural para receber turistas

Secretaria de Fazenda para a de Cultura
e Turismo”, conta. '
MOTORISTA: Guia mesmo, Nogueira
s6 se tornou seis anos depois de estar na
ativa. “A principio eu era guia de moto-
ristas de 6nibus. Com o passar do tempo
€ que me especializei”, recorda. Neste pe-
riodo, teve a colaboragio de Antdnio
Tortato. Ex-prefeito de Paranacity, e se-
cretdrio municipal em Maringd por duas
vezes, Tortato era profundo conhecedor
da histéria maringaense.

Nogueira diz que o trabalho do
guia € mostrar a cidade ao turista. “Pre-
paro city tours, roteiros de compras, gas-

As atragoes

e Catedral

e Parque do Ingd

e Templo Budista

o Santudrio Subterrdneo
Nossa Senhora de Fdtima

» Mesquita Mugulmana

e Horto Florestal

 Capela Santa Cruz

e Monumento ao Desbravador

* Museu da Bacia do Parand

e Thermas de Maringd

o Intervin — Internacional de Vinhos

° Fiacdo de Seda da Cocamar

° CTG Rincao Verde

o Hotel Bandeirante

rio do Restaurante, Renato
Friedrich, que iniciou este tipo
de atendimento h4 trés anos e tem obtido
resultados significativos.
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COMERCIO DE VIDROS
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EXPOINGA

Eficiencia no campo

Exposigcdao Agropecudria e Industrial de Maringd gera intercambio de informagodes e
demonstra que o proprietdrio rural moderno necessita investir na busca e no
desenvolvimento de tecnologias voltadas para o campo

Arg/SRM

O agropecuarista
moderno deve buscar
a eficiéncia e a produ-
tividade, através de
maci¢os investimentos
em suas propriedades.
Esta foi a principal li-
¢ao extraida durante a
22" Expoingd, realiza-
da de 29 de abril a 10
de maio, no Parque
Internacional de Ex-
posi¢des de Maringa.

A Expoingd 94
mostrou 800 exem-
plares da raca bovi-
na, 240 eqiiinos e 50
ovinos. A grande ve-

raga Mangalarga, 19 cava-
los atingiram o valor glo-
bal de CR$ 25 milhdes. No
remate de ovelhas a arre-
cadagao foi de CR$ 34 mi-
l1hoes.

Nas dreas comercial,
industrial e de prestagdo de
servigos , 0s negdcios con-
cretizados e encaminhados
devem ultrapassar a casa
dos US$ 4 milhdes.

“Foi 0 maior nime-
ro de expositores jd reu-
nidos em uma Expoingd e
todos ficaram satisfeitos”,
avalia Jodo Carvalho Pin-
to, presidente da SRM.

dete do evento foi o
gado Simental. De
origem européia, a raca tem se expandido
muito e chamado a ateng@o de criadores
do Noroeste do Parana.

Na drea destinada aos segmentos in-
dustrial, comercial e de prestagdo de ser-
vigos, a 22* Expoingd reuniu no Pavilhdo
Internacional de Exposi¢des 253 empre-
sas. Além de sete marcas de carros im-
portados que prestigiaram o evento.

Segundo a SRM - Sociedade Rural
de Maringd — promotora da exposicdo, a
comercializagdo global ultrapassou a US$
5 milhGes. Neste total estdo incluidos ne-

Fémea Simental. A raca foi um dos destaques da 22° Expoinga

goécios nas dreas animal, industrial, co-
mercial e de prestacdo de servigos.
MOVIMENTACAO: Para se ter uma
idéia da movimentagao de negdcios da 22°
Expoingd, apenas em trés leiloes de gado
geral foram vendidas quatro mil cabecgas,
gerando um faturamento superior a um
milhdo de délares. Nos leildes de elite, os
resultados também foram surpreendentes.
O mais festejado deles foi justa-
mente o da raca Simental. O lote de 40
animais colocado a venda movimentou
CR$ 108 milhdes. No leildo de elite da

Adamantis

Consultoria Empresarial

e Assessoria EconOmica
e Assessoria Juridica

e Assessoria de Informatica
e Célculos Trabalhistas
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PRODUTIVIDADE:
Jodo Carvalho Pinto diz
que a exposi¢do deixou bem clara tam-
bém a necessidade de se investir na terra.
“Temos que buscar e desenvolver tecno-
logias para o avango da agropecudria bra-
sileira. Estd mais do que provado que sem
técnicas modernas nossas propriedades
sao deficitdrias e mal-exploradas”, declara.

Uma das provas de que, com a utili-
zagdo de métodos modernos o produtor
tem lucro, € o cruzamento industrial para
a pecudria de corte. A técnica alia a pre-
cocidade das ragas européias — Chiannina,
Simental e outras — a rusticidade dos
zebuinos — Nelore e Gir.

Este cruzamento gera animais que
em sistema de confinamento atingem 16
arrobas em seis meses. J4 no método tra-
dicional — pasto extensivo — 0 mesmo ani-
mal leva 30 meses para chegar as 16
arrobas.
SHOWS: Nomes como Angélica, Zezé
Di Camargo e Luciano, Titas e Gabriel,
O Pensador, foram responsdveis pela pre-
senga de aproximadamente 500 mil pes-
soas no Parque de Exposi¢des durante os
doze dias da Expoingd. Somente no en-
cerramento mais de 60 mil pessoas presti-
giaram o evento.



FEIPAR 94

Governo promete auxilio

Liderangas empresariais e politicas pedem auxilio ao governador e recebem sinal positivo. A
Feira estd or¢ada em US$ 260 mil, com US$ 120 mil previstos apenas para divulgacao do evento

Divulgagio

Durante reunido com lideran-
¢as empresariais e politicas de Ma- ||
ringd, entre elas vérios diretoresda |}
ACIM, o presidente da entidade
Pedro Granado, o diretor-superin-
tendente do Sebrae, Hélio Cadore,
o presidente da Faciap, Werner
Egon Schrappe, o reitor da UEM
Décio Sperandio e o coordenador
regional da Fiep, Amorin Moleiri-
nho, o governador Mdrio Pereira
prometeu viabillizar recursos para
Feipar 94 — Feira de Integragdo do

sao direcionadas para o desenvol-

= vimento industrial.
e Os diretores da ACIM apre-

sentaram ainda ao governador o re-
latério de atividade do Instituto para
o Desenvolvimento Regional —IDR
— solicitando que seja feito um in-
tercimbio de informagdes sécio-
econdmicas entre o 6rgdo e depar-
tamentos do Governo, principal-
mente o Ipardes.

O governador elogiou a inici-
ativa da ACIM, de criar um 6rgédo

Parana. O evento acontece entre 0s
dias 13 e 17 de setembro, no Pavi-
lhao de Exposi¢oes do Municipio.

A Feipar é promovida pela ACIM
em conjunto com o Sebrae, com apoio da
UEM, Cocamar e Fiep. No ano passado, o
evento alcangou grande sucesso, o que au-
mentou a responsabilidade dos organiza-
dores. “Temos que promover uma feira de
alto nivel, por isso era fundamental a parti-
cipagdo do Governo do Estado”, frisa
Pedro Granado.

Preocupado com a industrializagdo
do Paran4, Mdrio Pereira se sensibilizou
com a importincia da Feipar e encami-
nhou a solicitagdo da ACIM para a Secre-

Valores definidos

Foi langado o Informativo Fei-
par, com todas as informagdes sobre
o evento, que englobard a Il Ferumar
— Feira de Recrutamento Universitd-
rio de Maringd — e a Il Feira de Opor-
tunidades, iniciativa da Cocamar,
além de palestras, semindrios e roda-
das de negécios. Serdo formadas ca-
ravanas de visitantes de vdrios Esta-
dos brasileiros e de paises do Merco-
sul.

Os estandes terdo drea total de
12 metros quadrados. O pregco por
metro quadrado é de 50 URVs. O va-
lor total poderd ser dividido em até 4
parcelas com vencimento até a data
da feira. O Sebrae oferece apoio fi-
nanceiro equivalente a 30% do custo
total de locagao de um médulo para
pequenas e micro empresas.

Liderancas de Maringa se reuniram com
Mario Pereira no Palicio Iguacu

taria de Comunicagdo Social. E que do
orgamento previsto para a realizagdo da
feira— US$ 260 mil — pelo menos US$ 120
mil serd destinado para & divulgagdo.
INDUSTRIALIZACAO: Durante a reu-
nido com as liderangas maringaenses, 0O
governador fez um breve relato das ativi-
dades que vém sendo desenvolvidas pela
sua administra¢do. Mdrio Pereira destacou
que apesar de o Estado ser um grande
produtor agricola, a renda per capita ainda
€ muito baixa.

“S6 melhoraremos a qualidade de vida
da nossa populagio com a industrializa-
¢d0”, ponderou o governador. Os diretores
da ACIM concordaram com a colocag@o
de Mdrio Pereira e ressaltaram que a enti-
dade realiza a Feipar justamente com esse
objetivo, uma vez que o evento engloba a
Feira de Oportunidades e a Ferumar, que

como IDR e prometeu analisar a

possibilidade de manter uma parce-

riacom o Instituto. A receptividade
e a promessa do governador em se empe-
nhar na viabilizagdo da Feipar 94 € em
auxiliar o IDR deixaram satisfeitos os mem-
bros da comitiva.

“O governador € um homem de visio
e demonstra com suas posi¢des que estd
preocupado. com o desenvolvimento eco-
ndmico e social do Parand como um todo”,
ressaltou o presidente da ACIM, Pedro
Granado. Toda a comissdo que participou
da audiéncia com o governador saiu satis-
feita e confiante no sucesso da Feipar e no
futuro do IDR.

Os diretores da ACIM presentes na
reunido foram Hélio Costa Curta, Jorge
Toyofuku, Donisete Busiquia, Valdir
Pignata, Maria Alice Pinatti, Fernando
Vieira Raimundo e José Luiz Sander, além
do vereador Humberto Crispim e do dire-
tor da Ciretran, Miguel Grillo.

TRANSCOCAMAR

TRANSPORTES

_ “Transportando com segurang

Rod. PR 317 - km 02 - Saida para Campo Mourdo
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Maringa -

Fax: (044) 225-2547
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EMPRESAS

O resgate da inteligéncia

Segundo o consultor Eduardo Botelho, todas as atividades que dependem de grupos de pessoas para
funcionar devem mudar e valorizar mais seu principal capital: a inteligéncia do homem

Jolo Fogaga

Este final de século trouxe
mudancas nos conceitos sobre ad-
ministracdo de empresas. Entre
essas mudangas estd a valoriza-
¢do e a participagao dos funciona-
rios nas decisdes internas. Prati-
camente todos os especialistas no
assunto defendem este modelo. O
consultor Eduardo Botelho criou
o termo “empresa inteligente” —e
langou livro com o mesmo titulo —
que procura resgatar a importan-
cia do trabalhador.

“A empresa inteligente é
uma idéia nossa, que tenta resga-

acrescenta que esta situagao ainda
acontece porque 0S empresarios
utilizam conceitos errados. “Te-
mos que mudar. Se ndo tomarmos
essa iniciativa, a prépria situagao
vai nos mudar. Para pior”.
Eduardo Botelho diz que os
empresdrios ‘“‘quebram a cabega”
pensando em como motivar um
funciondrio. E cita o exemplo de
um restaurante, onde o cliente bus-
cahigiene, bom atendimento e qua-
lidade na comida. Essas trés fun-
¢Oes sdo exercidas por faxineiras,

tar o principal capital de uma em-
presa, que € a inteligéncia das pes-
soas”, explica Botelho. Ele lem-
bra que tudo o que existe e nio foi criado
por Deus, € fruto da inteligéncia do ho-
mem. “Esta € a tecnologia mais avancada
do mundo. Toda empresa de sucesso tem
um ambiente onde as pessoas criam per-
manentemente”, garante.

' Eduardo Botelho transmitiu sua teo-
ra para o publico maringaense durante
Jantgr ‘Empresarial promovido pela
Serviloja—Promotora de Crédito e Admi-
nistradora de Servigos — com apoio da
ACIM. Com 38 anos de vida profissional,
Botelho € diretor-presidente da Treinamen-

to Eficaz. Sua palestra em Maringa acon-
teceu no final de abril.

ROBOTIZACAO: Para o consultor de
empresas, a industrializa
mund_o grandes vantagens. A tecnologia
evoluiu “de fqrma fantéstica”. Mas cobrou
um prego muito caro: cobrou cérebros e
confundiu 0 homem com a méquina. “O
ser humano foi imbecilizado, idiotizado.
S6 presta enquanto tiver brago”, critica
Segundo ele, a empresa inteligente procu:
Ta, através de caminhos elaborados, trazer
de volta este capital esquecido.

Entre as caracteristicas mais impor-
tantes de uma empresa inteligente, estigo
um alto grau de satisfagdo de todos os seys
integrantes; a consciéncia da independén-
cia presente em todos; a consciéncia de
que o poder e a importancia estdo onde
estiver a competéncia; a idéia de que a
hierarquia existe apenas para dar forma e
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Gao trouxe para o

Botelho: “Inteligéncia é a tecnologia mais

avancada do mundo”

ordem as agdes e que ninguém é mais
importante ou mais inteligente do que nin-
guém; o envolvimento do contingente hu-
mano em todos os problemas e solugdes;
elevados indices de conflitos de idéias e a
inexisténcia de conflitos pessoais.
“Sabedoria ndo é sinénimo de dire-
toria, pois ela estd na empresa toda”, re-
flete Botelho. Para ele, areceita da empre-
sa inteligente possui sete recomendagoes
bésicas: incentivo as auto-avaliagdes; 0 uso
de todos os cérebros existentes na geragao
de lucratividade crescente; estimulo ao or-
gulho nas pessoas; respeito ao direito a
liberdade de expressdo com responsabili-
dade; remuneragdo justa na geragdo de
resultados e ndo apenas dos niveis hierar-
quicos; consciéncia de que todos ajudam
todos e a busca permanente da qualidade.
MOTIVACAO: O termo “empresa inteli-
gente” foi criado h4 trés anos. Nesse perio-
do, Eduardo Botelho trabalhou com apro-
ximadamente 12 mil executivos em cur-
sos, palestras e consultorias. Ele diz que
sempre faz uma pergunta para o publico:
“Vocés poderiam produzir mais do que
produzem hoje?”’. Segundo o consultor,
98% das pessoas respondem que sim.
“Através desta pesquisa podemos
concluir que o empresirio dedica sadde,
tempo, sacrifica qualidade de vida junto a
familia, coloca todas as suas fichas em um
empreendimento e no fim ndo tira dali tudo
0 que poderia tirar”’, frisa Botelho. Ele

garcons e cozinheiros. “A questdo
€ qual empresdrio valoriza essas
pessoas? Na grande maioria das
empresas, elas nao tém direito nem
a um nome. Esta € a primeira lei bésica:
identidade”, ensina.

COBRAPAR

. COBRANCAS
. SERVICOS ,
. ASSESSORIA JURIDICA

15 ANOS
EM MARINGA

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

A UNICA EMPRESA QUE
DA A GARANTIA REAL
AO SEU CREDITO

FILIADA AO GRUPO UNIDOS - R]J




CONVENIOS

Seguro Vida e TeleCheque

Sempre preocupada em oferecer um maior niimero de servicos — e com qualidade —
a Associagao Comercial e Industrial de Maringd une-se a vdrias empresas e passa a contar
com o TeleCheque e Seguro Vida Bamerindus

Lru- _\j

W oo
| SEO BANCO NAO PAGAR,
R GENTE PAGA.

A assinatura do Seguro Vlda fm feita durante
reuniao da Diretoria da ACIM

Através de convénios com a Teleda-
ta Informagdes e Tecnologia S.A e com a
Saide Plena Corretora e Bamerindus, a
ACIM passou a oferecer a partir de maio
aos seus associados os servigos de
TeleCheque e seguro de Vida. Os convé-
nios foram formalizados na sede da asso-
ciagdo. O presidente, Pedro Granado, es-
pera cada vez mais diversificar os servi-
¢os da entidade.

“Estes convénios fazem parte de nos-

so programa de trabalho. Nosso objetivo
¢ atender da maneira mais eficaz possivel
ao0s nossos associados. Assim, vamos tra-
balhar para oferecer ainda mais servigos
de qualidade aos empresdrios locais”, afir-
ma Granado.
SEGURO VIDA: O convénio de seguro
de vida foi assinado no dia 2 de maio,
durante Reunido Ordindria de Diretoria na
sede da ACIM. A parceria foi entre a As-
sociagdo, Bamerindus e a Satide Plena
Corretora. A expectativa é de que nos pré-
ximos cinco meses, trés mil pessoas jd
estejam seguradas.

Durante a assinatura do convénio, 0
gerente da sucursal de Londrina do
Bamerindus Seguros, Edson Kronlande,
afirmou que os acidentes pessoais estdo
em primeiro lugar em nivel mundial em

termos de seguro. “No Brasil, a vida apa-
rece em terceiro lugar. Em primeiro, estd
o seguro de automdveis”, disse.

O diretor da Saide Plena Corretora,
Manoel Luiz da Silva, frisou durante a reu-
nido que os associados da ACIM terdo ta-
xas acessiveis. “Nossos valores sdo com-
pativeis com o poder aquisitivo dos nos-
sos clientes potenciais. Assim, vamos tra-
balhar para dar um pouco mais de tranqui-
lidade para os empresdrios e seus funcio-
nérios”.

TELECHEQUE: Este é outro servigo que
vem dar mais tranquilidade para os co-
merciantes de um modo geral. Através des-

O TeleCheque foi apresentado aos empresarios
durante coquetel no Haddock Buffet

se convénio, os associados terdo possi-
bilidade de garantir cheques até o valor
de 500 URVs. “Garantimos que todos os
cheques se tornem realidade. Ndo haven-
do fundos, a Teledata garante o recebi-
mento integral do valor”, explica o pre-
sidente da empresa carioca, Benito Paret.

O presidente da ACIM, Pedro Gra-
nado, afirmou que através do novo servigo
oferecido pela entidade, os comerciantes
poderio terceirizar a preocupag¢io com o
pagamento dos cheques recebidos dos
clientes. “Isso pressupde que os empresa-
rios poderdo se dedicar ao que sabem fazer
bem, que € comprar e vender”.

CORREIOC

WARINGA

AGENCIA TUIUTI
(No Shopping Mercadorama)

e Coleta de correspondéncias nas empresas, gratuitamente
@ Servicos de SEDEX

e Correspondéncias nacionais e internacionais; e

e Todos outros servicos dos correios
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FACIAP

Sucesso em Maringa

Empresdrios de todo Estado se retinem em Maringd e discutem desde sugestoes a serem encaminhadas aos
candidatos ao Governo do Estado, o Programa Bom Emprego, até negécio com a China

O presidente da Faciap —
Federacdo das Associagdes Co-
merciais, Industriais e Agrico-
las do Parand — Werner Egon
Schrappe, elogiou a reunido de
maio da entidade, realizada em
Maringd, que contou com a
presenca de 22 entidades de
todo o Estado. O presidente da
ACIM, Pedro Granado, que
nao mediu esforg¢os para o su-
cesso do evento, também ficou
satisfeito.

A reunido da Faciap foi
realizada no Hotel Devillenodia | &

quina, tingimento de estampa-
rias, quimica, fabricantes de
borracha, de equipamentos
para iluminagdo e outros, vird
ao Parand. A informagdo foi re-
passada por representantes do
Escritério Brasil-China duran-
te a reunido da Faciap.

Zhao Xiaojun, Shi
Peixiong e Chang Manyu par-
ticiparam da reunido e deixa-
ram claro que a China preten-
de incrementar o volume de
negécios com o Parand, que
tem sido “incipiente”, repre-

28 de maio. Além das lideran-
¢as empresariais participaram do
evento o secretdrio de Estado da
Fazenda, Heron Arzua, o delegado da Re-
ceita Estadual de Maringd, Claudiné de Oli-
veira, membros do Escritério Brasil-China,
além de técnicos da Secretaria da Fazenda.

Na primeira fase dos trabalhos, os
empresarios discutiram assuntos internos
da Federagdo. Depois, o secretdrio Heron
Arzua fez uma palestra sobre as inova-
¢oes sofridas pelo Programa Bom Empre-
go Fiscal apés a posse do governador
Mirio Pereira. Para melhor atendimento
dos empresdrios paranaenses, o Estado foi
“dividido” em vdrias regides, onde ha di-
ferentes condi¢des para que o financia-
mento seja efetivado.

Nas regides de Ponta Grossa, Lon-
drina e Maringd, por exemplo, os estabe-
lecimentos comerciais podem postergar

Representantes de 22 entidades participaram da reuniao

60% do ICMS incremental por um prazo
e caréncia de 36 meses. Antes era 50%
com prazo de 24 meses. Outra regra que
ndo existia era o pagamento de 100% do
ICMS incremental no prazo e caréncia de
36 meses para empresas com preponde-
rancia minima de 50% da produgdo em
produtos sem similar paranaense.
“Empresas de todo Estado t€m se
aproveitado desse incentivo e a maior par-
te delas sao cooperativas”, afirmou. Arzua
destacou que o Bom Emprego Fiscal é
um incentivo as empresas paranaenses. “O
Parand € o unico Estado que reserva US$
15 milhdes para investimentos”, lembrou.
CHINESES: Em agosto, uma delegagdo
com empresdrios chineses dos setores
fotoelétrico, de seda, engenharia, de ma-

sentando apenas 0,07% total
das exportacgdes brasileiras
para a China. A economia chi-
nesa tem se mostrado atraente, alcangan-
do o maior crescimento em todo o mun-
doem 1993: 13%.

SPC: Paralelamente a reunido da Faciap
foi realizado um encontro entre diretores
dos SPCs da Regido. Estiveram presentes o
diretor da CACB — Confederagdo das As-
sociagoes Comerciais do Brasil — Deli
Macedo, e o vice-presidente para Assuntos
Cadastrais da Faciap, Aristides Outeiral
Hoefel Filho. Eles discutiram o fortaleci-
mento dos SPCs das associagdes do interi-
or. “Esses SPCs devem procurar o auxilio
de servigos mais estruturados, mas também
tém que ter vida prépria. Cito como exem-
plo o servigo de Maringi que j4 foi peque-
no mas hoje se destaca como um dos mais

Rodovia do Café

Por sugestdo do presidente da As-
sociagao Comercial e Industrial de Gua-
rapuava, Célio Cunha, a Faciap vai con-
tactaroutras entidades paranaenses para
que, juntas, facam um plano de suges-
toes para enviar aos candidatos ao Go-
verno do Estado do Parand. “Tem que
ser um trabalho coordenado tecnica-
mente por quem entenda do assunto.

Vamos sugerir e depois cobrar em blo-
co”, explicou o dirigente. Uma das su-
gestoes do plano serd a duplicagdo da
Rodoviado Café. A idéiafoidopresiden-
te da ACIM, Pedro Granado. “A safra
agricola do Norte e Noroeste é escoada
por essa estrada e diariamente nossas
famdilias trafegam por ela, correndo ris-
cos de vida. Jd que o Governo Federal
ndo tem condi¢ées de duplicd-la, vamos
pedir que o Estado faca essabenfeitoria”,
frisou Pedro Granado.

BPA - AciM - JUNHO/94

Dirigentes discutiram o
fortalecimento dos SPCs



Capital de Giro

Nova presidente

Com o pedido de afastamento de Vilma
Norberto Franco, o Conselho da Mulher
Empresdria e Executiva escolheu Sonia
Maria Uliana para presidir o depar-
tamento. O nome de Sonia foi aprovado
na reunido do dia 2 de maio e ela foi
apresentada a Diretoria Executiva no dia
16. Apesar do pouco tempo, a nova
presidente tem tido participagdo ativa
realizando vdrios eventos.

~
.\v

Londrina

A ACIM também esteve presente na 3°
Feira Internacional Industrial do Norte
do Parand — Londrina Sem Fronteiras. A
Feira ocorreu de 24 a 29 de maio e teve a
participagdo de 120 empresas e entidades
empresariais. A ACIM aproveitou a
presenca de empresdrios de vdrias partes
do Pafs para divulgar a Feipar-94, que
ser4 realizada entre os dias 13 e 17 de
setembro, em Maringa.

Agenda da
Diretoria

Entre outros compromissos, a Associagdo Comercial
e Industrial de Maringd cumpriu a seguinte agenda
entre os dias 26 de abril e 28 de maio de 1994:
Dia 26.04.94 — 16 horas — Diretores da ACIM
visitaram as novas instalagdes do Sebrae.

20 horas - Pedro Granado e Fernando Vieira Rai-
mundo participaram de Jantar Empresarial
promovido pelo Copejem, com palestrado professor
doutor Joilson Dias.

Dia 28.04.94 - 11 horas - Visita do Reitor Décio
Sperandio.

20 horas — Diretores da ACIM participaram do
Jantar Empresarial, com palestra de Eduardo
Botelho, no Maringa Clube.

Dia 29.04.94 — O diretor Claudomiro Siroti
participou da palestra de Paulo Roberto de Souza,
diretor do Banestado.

19 horas - O presidente Pedro Granado participou
da abertura da 3* Feira de Iméveis, do Secovi.
Dia 30.04.94 — Massao Tsukadae Carlos Previdelli
participaram dareunido da Faciap, em Ponta Grossa.
Dia 03.05.94 — Pedro Granado e Fernando Vieira
participaramde reunido comconsultores do Sebrae,
sobre Projeto Liderar/Sebrae Ideal, na ACIM.
Dia 09.05.94 — Jefferson Nogaroli participou da
inauguragdo da Casa Mercosul.

Dia 12.05.94 - Diretores da ACIM se reinem com
diretoria da Acema e com vice-prefeito. Assunto:
Panamericano de beisebol.

Dia 19.05.94 - Diretores da ACIM participam do
langamento do Projeto Liderar, na Associagdo.
Dia 24.05.94 — Pedro Granado e Paulo Moraes
Badan participaram da abertura da “Londrina Sem
Fronteiras”.

Dia 27.05.94 — Claudomiro Siroti participou de
promogio do Senai, “Programa Espago Aberto”.
Dia 28.05.94 - Diretores da ACIM participaram da
reunido de maio da Faciap, em Maring4.

Posse em
Paranavai

Os presidentes da Acim, Pedro Granado, eda
Faciap, Werner Schrappe, e o diretor Doni-
sete Busiquia, prestigiaram a posse de Anto-
nio Teruo Kato na presidéncia da Associa-
¢ao Comercial e Industrial de Paranavai.

Argentinos

Durante as comemoragdes de ani-
versdrio de Maringd — completou 47
anos no dia 10 de maio — o municipio
recebeu a visita de uma delegacdo de
empresdrios e autoridades de San
Martin, Argentina. Na oportunidade, a
ACIM formalizou convénios com a
Céamara Econémica daquele municipio
argentino. O Conselho da Mulher
Empresdria também assinou convénio
de cooperagio com a Asociacion Ibero-
Americana de Mulheres Empresariais
de San Martin.

DEPOSITO BR 369

A CASA DA SUA CONSTRUCAO
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Centro das Americas

Na ultima semana de julho Maringd vai conhecer as revelagoes do beisebol das américas na categoria
Pré-Junior. Serdo dez dias de uma competi¢do que pela primeira vez se realiza no Brasil

Em julho estario em Maringd as
principais promessas do beisebol das
Américas. E que entre os dias 22 e 31 a
cidade serd sede do 3° Campeonato Pana-
mericano, categoria Pré-Jinior. A pro-
moc¢ao do envento é das Confederagdes
Panamericana e Brasileira e da Federagao
Paranaense de Beisebol e Softbol.

A realizacdo da competicdo € da
Acema — Associagao Cultural e Esportiva
de Maringd — com apoio da Prefeitura,
Governo do Estado e ACIM — Associagao
Comercial e Industrial. Nos dez dias de
competicdo as doze melhores sele¢des dos
paises panamericanos disputardo o titulo.

Entre as equipes confirmadas estdao
os Estados Unidos, Venezuela, México
e Cuba, atual camped mundial. Além, é
claro do Brasil, que com o apoio da torci-
da espera conquistar uma posi¢ao de des-

taque na competi¢do. “Esperamos ver nos-

sa selecdo na final”, diz Luiz Nishimori, -

presidente da Acema.

TORCIDA: O piiblico estimado pelos or-
ganizadores para os dez dias é de cem
mil pessoas. Sdo atletas, familiares, diri-
gentes, e torcedores das principais regioes
do Brasil, onde o beisebol € bastante di-
fundido. “Sé do Parand virdo dezenas de
caravanas de cidades, com muitos prati-
cantes do esporte”, avalia o presidente da
Acema.

Nishimori espera envolver também
vérios setores da comunidade maringaen-
se. “E a primeira vez que um Panameri-
cano da categoria € realizado no Brasil, e
Maringd teve o privilégio de ser escolhi-
da como sede da competigdo. Por isto que-
remos a parceria dos diversos segmentos
da sociedade organizada”, justifica.

Na arquibancada

O comércio maringaense também
vai vestir a camisa do 3° Panamerica-
no de Beisebol — Pré-Jiinior. A ACIM,
em parceira com a Acema, desenvolve-
rd uma campanha promocional, nos dez
dias de competicdio.

A expectativa ¢ a de que cem em-

presas participem da campanha.Os
participantes vdo

oportunidade para aumentar as vendas.
“Principalmente pelo contingente de
pessoas esperado pelos organizadores”,
frisa.

Nesta campanha, a ACIM vai en-
volver todos os seus departamentos. Fo-
ram convocados a participar, o Conse-
lho da Mulher Empresdria e Executiva,
o Copejem, e os Nicleos de Desenvol-
vimento do Comércio e dos Hotéis e
Restaurantes de Maringd.

comprar um kit, [
contendo camise- | -
tas, bonés, ingres-
sos para os jogos
do Pan, bandeiro-
las e estandartes
com o simbolo do
evento.

Pedro Grana-
do, presidente da
ACIM, lembra que
o Pan é um cam-
peonato internacio-

nal e o comércio
deve aproveitar a

Diretores da ACIM e Acema definem a participagio
do comércio no Pan de Beisebol

O presidente da Acema explica que
cada escola da rede publica e particular
de ensino serd a “anfitria oficial” de de-
terminado pais. Os clubes sociais e de ser-
vigos organizardo as recepgdes de lazer
para as equipes visitantes. A Faculdade
de Educagdo Fisica da UEM e as acade-
mias de gindstica e danga participardao dos
desfiles de abertura e encerramento da
competigao.

Segundo Nishimori, o Panamerica-
no serd uma excelente oportunidade de o
maringaense conhecer de perto o beise-
bol. Este esporte que é uma das paixdes
de japoneses, cubanos e americanos, e que
no Brasil é praticado, na maioria das ve-
zes, por membros das comunidades japo-
nesas de todo o pafs.

@

FARMACIA

UNIAO

SEMPRE.

Av. Sao Paulo, 391
Fone: (044) 226-3103
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CICLOVISUAL

Vitoria da persisténcia

Equipamento inventado por um maringaense se consolida como aliado do motorista, reduz
indices de acidentes e pode desembarcar a qualquer momento na Europa, através da Itdlia

A Ttdlia pode ser a
porta de entrada da Eu-
ropa para um produto
criado e desenvolvido
em Maringd, que apés
passar 14 anos em fase
de teste mostra sua efi-
ciéncia onde € instala-
do. E que através de um
tratado de cooperagio
técnica, empresdrios da
cidade de Modena, co-
nheceram e se interessa-
ram pela invengdo de
Divino Bortolotto: o se-
maéforo ciclovisual.

Tudo comegou em

tolotto, a reduc¢do no nu-
mero de acidentes € pos-
sivel porque o motorista
tem a nogdo exata de ace-
leragao e desaceleragio
necessdrias para cruzar
ou ndo o sinal. “A infor-
magdo visual repassada
pelo equipamento desper-
ta a consciéncia do mo-
torista que dosa melhor a
velocidade, e assim evita
desperdicio de tempo e
combustivel”, declara.
Por funcionar a ba-
se de um microproces-
sador 1dgico, o ciclovi-

1978, com a instalagdo
do primeiro protétipo no
centro de Maring4, em
uma das esquinas da estagdo rodovidria.
“Para chegar ao primeiro modelo foram
necessdrios seis anos”, lembra o inventor
maringaense. Quatro anos foram consu-
midos com o desenvolvimento tedrico do
projeto e os outros dois na sincronizagao
do equipamento.

No inicio, além de Maringd, Jaboti-

cabal, Presidente Prudente, Birigui, Bauru,
Salto de Itu e Bebedouro, no Estado de
Sdo Paulo, participaram da fase experi-
mental do equipamento. Destas, apenas a
cidade paranaense deu prosseguimento ao
projeto, e ha trés anos adotou o seméforo
ciclovisual como instrumento sinalizador
do transito local.
VANTAGENS: Hoje, além de estar ins-
talado nos principais cruzamentos de Ma-
ringd, o equipamento opera em Goioeré e
Guaratuba, no Paran4. Neste més devem
entrar em funcionamento os aparelhos de
Foz do Iguagu. “A principio serdo insta-
lados nos trés cruzamentos mais impor-
tantes e problemiticos da cidade”, expli-
ca Pérsio Bortolotto.

Pérsio foi responsavel pelo aprimo-
ramento do semdforo. Nestes 16 anos, 0
equipamento j4 teve vdrias versdes. Do
primeiro — com mecanismo eletro-meca-

A instalagéao do ciclovisual diminuiu o nimero

de acidentes em pontos criticos

nico — até o atual — com sistema eletro-
eletronico — foram dezenas de modifica-
¢oes que tornaram o ciclovisual um im-
portante aliado do motorista no trinsito.
Dados do Quarto Batalhdo da Poli-
cia Militar de Maringd comprovam a efi-
ciéncia da inveng¢do maringaense. O cru-
zamento entre as Avenidas Brasil e Sado
Paulo era considerado um dos mais criti-
cos da cidade, sendo o oitavo local em
nimero de acidentes. Com a instalagdo
do semiforo ciclovisual, em apenas seis
meses, a esquina caiu para 26" posi¢ao
em ndmero de ocorréncias.
INFORMACAO: Segundo Pérsio Bor-

sual abre uma infinidade
de alternativas para o
controle do trinsito em
qualquer centro urbano do mundo. A ver-
satilidade da programagao permite alterar
0 sincronismo nos cruzamentos de acordo
com o hordrio e o fluxo de veiculos.

Foram estas novidades e a eficiéncia
do equipamento que atrairam o interesse
dos empresdrios italianos. Apés os pri-
meiros contatos, Pérsio levou a Europa
um jogo de semdforos para ser instalado
em um dos principais cruzamentos de
Modena. Ele diz que mais uma vez serd
necessdria uma dose de muita paciéncia,
mas tem certeza de que a invengdo do seu
pai, aperfeicoada por ele, ultrapassard com
sucesso as fronteiras do Brasil.

E.T. do transito

Com um designer fora do conven-
cional, o semdforo de ciclovisual sur-
preende os motoristas acostumados com
o sistema tradicional. Apés o primeiro
impacto, passa a contribuir para
‘tranquilizar quem dirige um veiculo.

A estrutura do equipamento é for-
mada por duas hastes verticais, com lu-
zes vermelhas e verdes. Estas luzes sdo
acionadas em frequéncias de tempo pré-

determinadas de cima para baixo.

Embora tenha sido excluida na ver-
sdo original, a luz amarela passou a ser
instalada nos modelos atuais. “Elaserve
para uso noturno, ou em hordrios de
pouco fluxo de veiculos”, explica Pérsio
Bortolotto.

O semdforo tem ainda um sistema
de pedido de travessia para deficientes
fisicos e visuais. E um dispositivo exclu-
sivo do equipamento, acionado por con-
trole remoto. Ele indica o tempo de verde
e vermelho, através de sinais sonoros.
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Ind. e com. de confec. e estamparias Prest. de servigos na drea de computagio Av. Brasil, 6166 - fone: 225-1021
- LIVRE ACESSO — AMORIM ESPORTES Comérgio de sementes
Av. Brasil, 4336 - fone: 225-1717 Av. Pedro Taques, 1941- fone: 228-3033 - DEPOSITO IVAI
Comércio de confecgdes Com. varejista de confecgdes Av. Brasil, 6173 - fone: 224- 2174

SENAI
SOS
\ & o ]
Cursos de Aprendizagem
— Eletricista BT
R . . — Mecinico de Automdveis
senac servigo nacional — Mecénico Diesel
. . de aprendizagem — Mecanico Geral
comercial Cursos de Qualifica¢do

— Torneiro Mecénico
— Costureiro Industrial

CENTRO DE DESENVOLVIMENTO PROFISSIONAL DE MARINGA

ADMINISTRACAO E GERENCIA HOTELARIA = DesenhistaArquitetinicn: .

= ; o — Eletricista Instalador Predial e Industrial
Habilidades Bdsicas para Chefias Confeiteiro Ani ;

i : . — Mecanico Diesel

Competéncia Gerencial Lancheiro
Lideranga para a Qualidade Aperfeigcoamento para Confeiteiro
Reunites Bem Sucedidas Aperfeicoamento para Cozinheiro S— Servico de Apoio as
COMUNICACAO Aperfeicoamento para Gargom Micro e Pequenas
Telefonista Aperfeicoamento para Lancheiro SEBRAE Empresas do
RelagGes Interpessoais no Trabalho INFORMATICA e Parani
Técnica de Atendimento ao Pdblico Introdugéo a Microinformética
Aperfeigoamcmo em COmunicagao Windows 3.1 (AT 486) Qualidade e produtividade: 13 a 16/06
e Expressao Escrita Word for Windows (AT 486) Como comandar de forma motivadora a
Etiqueta Social e Profissional PROPAGANDA equipe de venda: 13 a 17/06

Como calcular custos e formar pregos/
comercial: 20 a 24/06

Encontro Regional de Telefonistas

Desenhista de Modas
Técnica Vocal e Empostacdo da Voz

Impressor de Serigrafia

ESCRITORIO Gerenciamentos de equipes para
Recepcionista de Banco ‘l:)(:s?:irr? .f; Admz;\cliic{r\/ : alavancar o desempenho: 24 a 25/06
Reciclagem em Matematica Bésica VENDJ& ade Movers Como calcular custos e formar pregos/

Qualidad Vend Varei industrial: 27/06 a 01/07

iciaga i itori Secnuam NRRGAs 10T YARIA Controle de stress: 04 a 08/07

Imc:a%a'l;).;oci Se;:;@g;:%ES(;rgéno Atendimento Eficaz e Habilidades de Vendas Desenvolvimento gerencial: 11 a 15/ 07

go?'t]?) lr; ﬁz ea?a Com elé?::;; ores O Gerente de Loja Gerenciamento de vendas: 14 a 16/07
aHop p P Vendendo Mais e Melhor Vitrinismo: visual e merchandising:

Aperfeigoamento Datilografia Maq. Mecanica SAUDE ki g:

_Aperfeigoamento Datilografia Méq. Elétrica Técnica de Aplicacio de Inieci Diivica gl
Aperf. Datilografia M4q. Eletronica de Medicamcn‘zos FA0: i Hjeean e TOROIgH0 Marketing: 25 a 28/07

Encargos Sociais
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MeEMORIA

Um politico raro

A trajetoria de vida de Sincler Sambatti foi marcada pelo dinamismo e pela honestidade.
Era dono de uma personalidade carismdtica. Amigos e parentes garantem
que ele teve adversdrios, mas nunca inimigos

Em uma época em
que tanto se prega honesti-
dade e moralizagdo na po-
litica, um paulista que ado-
tou Maringd como lar ser-
viria de exemplo ideal para
o eleitor indeciso ou para
quem ocupa ou Concorre a
cargos publicos. Pessoa ho-
nesta e carismatica, Sincler
Sambatti se orgulhava de
ter apenas conquistado
amigos durante a sua vida.

Respeitado pelos ad-
versdrios e admirado pelos
aliados, Sincler escreveu

Sambatti. Ela declara que
as eleigdes foram disputa-
dissimas, mas acabou com
a vitéria da chapa do mari-
do.

Jodo Paulino, conhe-
cedor da capacidade do seu
vice, assim que assumiu a
Prefeitura de Maring4, no-
meou Sincler assessor de
Planejamento e Expansio
Econémica. Era de respon-
sabilidade do engenheiro
obter recursos para obras
no sistema vidrio e na dre-
nagem de fundos de vales.

uma importante pagina da
histéria de Maringa. Fixou
residéncia na cidade em 1949, ap6és uma
tentativa frustrada em 1943, quando o mu-
nicipio era apenas um projeto. Chegou
com os pais, Vitério e Elisa Maria Sam-
batti. Desde entdo, até sua morte, deixou
de morar na cidade em duas oportunida-
des.

Nas duas ocasides o motivo foi o

mesmo: a formagdo escolar. A primeira
foi para fazer o colegial em Sdo Paulo, ji
que Maringd ainda ndo oferecia este nivel
de ensino. Na segunda para cursar Enge-
nharia Civil, na Universidade Federal do
Parand, em Curitiba, onde se formou em
1967.
POLITICA: Apés os estudos, 0 jovem
engenheiro foi contratado pela Enorpa,
empresa de construgio civil. Em 1969,
um ano depois de sua chegada, assumiu a
Secretaria de Obras e Viagdo a convite
do entdo prefeito Adriano Valente. “O car-
go de secretdrio possibilitou seu ingresso
na vida publica”, diz a mulher Lia
Therezinha Sambatti, com quem se casou
em 1968.

Lia recorda que Sincler sempre este-
ve envolvido com politica. Desde os tem-
pos de estudante participou do movimen-
to, chegando a ser presidente do Diret6rio
Académico de Engenharia da UFPR. Na

Sincler durante comicio, ao lado da mulher Lia, em 1976

Prefeitura, aproveitou para colocar em pra-
tica seus conhecimentos, sempre voltado
para o bem estar da comunidade.

Como secretdrio, Sincler teve opor-
tunidade de, em 1970, fazer o curso de
Engenharia Municipal, patrocinado pela
Sudesul — a extinta Superintendéncia de
Desenvolvimento do Sul, em Curitiba. Em
1973, fez curso de especializagdo em Pla-
nejamento Econdmico e Sccial e ingres-
sou no quadro de professores da Univer-
sidade Estadual de Maringa.
ADMINISTRADOR: “O Sincler teve
participagdo decisiva na implantagdo do
campus da UEM. Principalmente no pe-
riodo de 1974 a 1976, 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 e por sua vontade de
ver uma UEM bem estruturada.

A participagdo na Prefeitura do
Campus foi fundamental para que Sincler
fosse convidado a integrar a chapa de Jodo
Paulino, como candidato a vice-prefeito
de Maringi. O engenheiro fazia parte da
ala discidente denominada Arena Livre.
“Era um grupo que queria romper o0s con-
ceitos vigentes no partido”, explica Lia

O prefeito o escalou tam-
bém para reorganizar o ser-
vigo de dgua e esgoto da cidade, que es-
tava em situagdo cadtica.

“Todos os desafios foram vencidos e
ele ainda teve tempo para se dedicar as
causas sociais, COmo a construgiio e ma-
nutengdo de creches”, destaca Lia Sam-
batti. Ela teve muita influéncia sobre o
marido e 0 acompanhou em todos os pas-
sos desde o inicio até o fim do mandato,
em 1982. Durante a sua permanéncia na
Prefeitura, Sincler chegou a assumir o car-
g0 interinamente por 12 vezes.

Com o fim do mandato, o engenhei-
1o resolveu se afastar um pouco da poli-
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, em agos-
to em 1984, um acidente fatal encerrou
prematuramente a carreira do administra-
dor.

Em reconhecimento ao papel desem-
penhado por Sincler Sambatti, o Contor-
no Sul de Maring4 recebeu seu nome. “Foi
uma homenagem justa ao homem simples,
¢ extremamente honesto”, avalia Rodolfo
Purpur. “Dar seu nome a um projeto vi4-
rio, setor pelo qual tanto trabalhou duran-
te sua vida, foi reconhecer sua dedicagio
e competéncia”, finaliza Lia Sambatti.
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Normas ISO 9000

A desmistificacao

A ISO - International Organization
For Standardization (Organizagdo Inter-
nacional para Normalizagio) — é uma
entidade internacional, que congrega va-
rios paises com a finalidade de estabe-
lecer normas técnicas consensuais — vo-
luntdrias — nas mais diversas dreas do
conhecimento, dentre elas, normas rela-
cionadas com a qualidade. As mais co-
nhecidas, a Familia ISO 9000, é consti-
tuida principalmente pelas normas ISO
9000, 9001, 9002, 9003 e 9004, publi-
cadas em 1987.

""As ISO 9000
estabelecem requisitos
minimos que uma
empresa precisa
demonstrar para seus
clientes e sao aplicdveis
a empresas de
qualquer porte''

A ISO 9000 refere-se a diretrizes
para sele¢ido e utilizagdo das demais nor-
mas.

‘ As ISO 9001, 9002 e 9003 sdo uti-
lx'zadas para fins contratuais — exigén-
cias do cliente — constituindo-se em mo-
delos de sistemas de Garantia de Quali-
dade.

A ISO 9004 estabelece como deve

ser a Gest'z”lo da Qualidade interna de
uma organizagao.

Importante salientar que estas nor-
mas estabelecem requisitos minimos que
uma empresa precisa demonstrar para
seus clientes e sdo aplicdveis 3 empresas
de qualquer porte — micro, Pequena, mé-
dia ou grande.

Exemplificando: as ISO 9001, 9002
e 9003 podem ser alavanca inicial para
Garantia de Qualidade de Produtos e Ser-
vicos. A ISO 9004 € a alavanca para a

Por Julio C. Felix

Gestao de Qualidade Total, sendo que a
Gestdao da Qualidade Total é um instru-
mento para o aperfeicoamento continuo.

A partir deste més ja teremos este
conjunto de normas publicadas com uma
pequena revisdo e em 1996 com uma
revisdo bastante abrangente. Nao tratard
mais da prevengdo de ndao conformida-
des — erros — e sim terd enfoque na sa-
tisfagdo do cliente.

A implanta¢do da ISO 9000 em
uma organizagdo deve satisfazer algu-
mas premissas:

(a) A tomada de decisio:

— é realmente consciente o desejo
de mudanga?

— hé a consciéncia de que é preciso
tempo?

(de oito a vinte e quatro meses)

— os instrumentos para a implanta-
¢do estao disponiveis? (materiais e hu-
manos).

(b) A harmonizagéo de conceitos:

— qualidade planejada

— qualidade produzida

— qualidade percebida

(c) caminho a seguir

— avaliag@o da aderéncia da empre-
sa (“Sistema de Qualidade”) aos requi-
sitos da norma.

— Planejamento em fungido da
avaliagdo, levando em consideragdo to-
dos os esforgos ja efetuados pela empre-
sa.

— Capacitagdo de pessoal em algu-
mas ferramentas bdsicas.

— Utilizagdo de apoio técnico espe-
cializado da prépria empresa ou contra-
tado externamente.

— Elaboragdo e implantagdo de do-
cumentagao requerida pela norma.

— Auditoria periddica.

— Solicitagdo de certificagdo, se
houver interesse.

Quando se fala que uma empresa
estd “certificada pela ISO”, cabem al-
guns esclarecimentos:

— A ISO nio certifica empresas, ela
simplesmente elabora normas que podem
ser utilizadas para certificar Sistemas de
Qualidade de empresas, por um organis-
mo constituido especificamente para esse
fim.

— A certificagdo de Sistema de Qua-
lidade de uma empresa ndo € o ponto
mdaximo a ser atingido, e sim o “ponta
p€” inicial minimo necessdrio para de-
monstrar que a empresa pode garantir a

""A certificacdo ndo é o
ponto mdximo a ser
atingido por uma
empresa, mas o
""pontapé'’ inicial
minimo necessario
para que ela possa
garantir a qualidade
ao longo do tempo"’

qualidade ao longo do tempo.

— A certificagdo de um Sistema de
Qualidade baseado em uma das normas
ISO 9000 nao constitui certificagdo dos
produtos fabricados pela empresa.

A certificagio com base nas nor-
mas ISO 9000 nao € a certificagido inter-
nacional — mesmo que realizada por um
organismo de certificagdo estrangeiro —
e sim a certifica¢@o de conformidade com
normas internacionalmente aceitas.

As empresas devem buscar a quali-
dade como fator de competitividade e
através desta, a sobrevivéncia no merca-
do.

Jilio C. Felix é diretor de
Tecnologia Industrial do Instituto de
Tecnologia do Parana — Tecpar
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Investimento certo

Cautela e decisoes corretas possibilitaram a sobrevivéncia da Café Basa, em um dos setores que mais
sofreram com o fim do ciclo do outrora "Ouro Verde" no Noroeste do Parand

O fim do ciclo do
café no Noroeste do Pa-
rand, além de praticamen-
te erradicar as culturas,
refletiu diretamente na
satde financeira das em-
presas que atuavam no
setor. Se até 1975 havia
dezenas delas espalhadas
pelos municipios da Re-
gido, hoje, apenas um
grupo restrito permanece
em atividade.

Em Maringd — que
se firmou como um dos
centros de comercializa-
¢do do produto no Esta-

Além de receber,
beneficiar e padronizar
0 grao que vai consu-
mir na torrefag@o pro-
pria, o Café Basa des-
tina o excedente do
que compra a exporta-
¢d0 e ao consumo in-
terno. A empresa re-
vende café beneficiado
para sete estados da fe-
deragdo e para dois
paises da América do
Sul. Felipe Batista diz
que isto € possivel por-
que Maringd ainda se
mantém como centro

do — era comum a for-
magdo de longas filas de
caminhdes carregados de café nas portas
das empresas de compra e venda do grao.
Hoje, com uma queda de 70 a 80% no
movimento, dificilmente o motorista pre-
cisa esperar para descarregar o caminhao.

Para se ter uma idéia do volume de
café que chegava a cidade, na Avenida
Carneiro Ledo eram quildmetros de vei-
culos a espera de vaga para descarregar
em uma das dez empresas existentes na
Regido. Destas empresas, apenas a Café
Basa continua em funcionamento.
REINVESTIR: A Café Basa foi fundada
em marco de 1970, no mesmo local em
que estd até hoje. Com uma diferenga: os
800 metros quadrados de 4rea construida
iniciais foram ampliados para dois mil. A
ampliagdo € resultado de uma politica de
reinvestimento dos lucros na empresa ado-
tada pelos proprietdrios Antonio Batista
de Moura e Antdnio Batista de Moura
Jidnior.

Pai e filho garantem que esta deci-
sdo, aliada a uma série de medidas corre-
tas implementadas em tempo de crise, deu
suporte para a sobrevivéncia da empresa.
Foi assim com a geada de 1975, e em
1988, quando o fim do Tratado Interna-
cional do Café fez o prego da saca des-
pencar no mercado internacional de US$

A industrializac¢io do grio foi uma das saidas para a crise de 1988

120 para US$ 50.

Felipe Batista de Moura, sobrinho

de Antdnio e gerente da Café Basa, onde
trabalha desde abril de 1976, cita como
exemplo de uma decisdo acertada a cria-
¢do da torrefagdo, em 1989. “Com o
comércio em baixa e com a pouca pro-
cura dos exportadores, a industrializa-
¢do do produto foi a saida encontrada
para permanecermos no mercado”, co-
menta.
AUTOMACAO: O primeiro passo foi
comprar equipamentos de tltima geragdo
e definir o tipo de pé ideal a ser produzi-
do. O objetivo era proporcionar uma be-
bida que atendesse a exigéncia de paladar
da maioria dos consumidores. “Chegamos
a dois tipos de p6, um mais suave e outro
mais encorpado, que sdo produzidos sem
manipulagdo, em mdquinas automatiza-
das”, afirma Felipe Batista.

Com as duas marcas, Café Basa —
suave — e Estoril — forte — a empresa con-
quistou o mercado do Noroeste do Para-
né e o litoral de Santa Catarina. Uma pes-
quisa realizada por uma rede de super-
mercados com filial em Maring4, apontou
o Café Basa como o segundo mais consu-
mido na Regido. “Esta € a prova de que
investimos certo”, justifica o gerente.

de comercializag¢do do
N produto.
TRADICAO: Segundo o gerente da
Basa, os produtores de café procuram
Maringd para vender sua safra pela faci-
lidade de acesso a cidade e pela tradi¢do
da empresas que permaneceram em ativi-
dade. Os principais vendedores do grao
sdo de Diamante do Norte, Altdnia,
Umuarama e Campo Mourio. “Eles sa-
bem que aqui existe mercado para o seu
produto”, explica.

Quanto ao futuro, Felipe Batista diz
estar otimista. O otimismo é decorréncia
de. uma reacao no mercado. Nos dltimos
SEIS MEses, o prego da saca subiu gragas
a tentativa de reativagio do Tratado In-
ternacional do Café. O gerente da Basa
acredita que uma vez consolidado o Tra-
tado, haverd estimulo suficiente para a
retomada da cultura por parte dos agri-
cultores.

Mas ele ressalta que este retorno
serd gradativo, sem a euforia do passa-
do. “Os agricultores vao adotar técnicas
modernas de plantio — como o sistema
adensado — voltadas para a eficiéncia e
a alta produtividade”, prevé. Felipe Ba-
tista espera também que o plano econd-
mico em execugio pelo governo federal

apresente resultados positivos para o se-
tor.
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Nos tltimos tempos nossa imagem
enquanto empresdrios tem sido arranha-
da pelo Governo, que nos culpa pela alta
dos pregos; pelas ligagcdes de algumas
empresas com esquemas politicos de cor-
rupcao, e por aqueles que ligam a figura
do empresdrio ao lucro facil.

Numa época em que se fala muito
em cidadania, em campanha contra a
fome e a miséria — e nés também esta-
mos engajados nela — é preciso que o
empresario se preocupge com sua ima-
gem. E essa preocupagio também deve
ser de toda comunidade. Afinal, quem
gera empregos? Quem gera tributos? Nio
sdo as empresas que propiciam o desen-
volvimento social?

E a situacdo atual é desanimadora.
Juros altos, saldrios baixos, inflagdo, ins-
tabilidade econdmica, tudo contribui para
desestimular a¢des empreendedoras. L6-
gico, o bom empresirio sabe que nos
momentos de crise € preciso criativida-
de, € preciso investir para garantir o re-
torno. Mas, se diante de todas as adver-
sidades o empresario ainda sente que seu
papel na sociedade est4 sendo desvirtua-
dg, que ele apesar de tudo, é visto como
v115(?, que estimulo terd para realizar in-
vestimentos?

O mundo evolui rapidamente. Esta-
mOs na era do marketing. E é por isto que
o Copejem estd estudando a possibilidade
de lancar un}a Campanha de valorizagio
do empresariado. Inicialmente queremos
adot'ar S}Ogans' como aqueles do Sebrae,
do tipo " valorize quem dd empregos”. A
campanha, em conjunto com a ACIM
deve comegar pequena e esperamos que
el~a ganhe corpo a partir da conscientiza-
¢ao do empresariado sobre a importancia
de manter a imagem da classe.

O empresdrio precisa mostrar sua
forga, mostrar a sua verdadeira imagem
para a comunidade. A imagem do gera-
dor de empregos, de tributos. E preciso
mudar a cabeca do cidaddao comum, do

PENSO Assin

A imagem dos em

Por Paulo Roberto Viscardi

""O empresdrio precisa
mostrar sua forga,
mostrar sua verdadeira
imagem para a
comunidade. A imagem
do gerador de empregos,
de tributos''

trabalhador. Mostrar que nds empresa-
rios, e eles, que nos emprestam sua mao-
de-obra e mais que isso, sua inteligén-
cia, somos parceiros. Existe uma depen-
déncia mdtua. Nossas familias dependem
de nosso esfor¢o enquanto empreende-
dores, e do esforco deles, enquanto exe-
cutores.

Ao lado dessa conscientizagdo dos
trabalhadores € preciso que os empre-
sérios se engajem no processo politico,
lutando para eleger representantes dig-
nos do nosso voto. Estamos carentes de
politicos que utilizem o bom senso, que
empreguem melhor nossos impostos,

resarios

retornando para a populac¢do o que ela
necessita e tem direito.

O préprio niimero abusivo de tri-
butos existentes no Brasil é um erro.
Com certeza o Governo arrecadaria mais
e estimularia a geragdo de empregos se
houvesse um nimero mais racional de
tributos. A carga é pesada demais para
ser carregada pelos empresdrios. Esta
burocracia toda é sempre uma preocu-
pacdo a mais, atrapalha a producdo e
custa tempo.

Hoje, o empresdrio estd com um pé
atrds. Sao muitas criticas, dificuldades.
Onde ele pisa tem mais espinhos do que
folhas secas. Ndo ha respeito para com
a classe. E preciso que fique claro que o
comércio compra e vende, com pequena
margem. Ndo somos nés quem coloca-
mos precos. Com relagdo a méfia do or-
camento, existem representantes de pra-
ticamente todos os seguimentos da so-
ciedade envolvidos nesse escandalo. En-
tdo, ndo da para culpar nossa classe.
Existem claro, aqueles aproveitadores
que entram na vida empresarial para atra-
palhar. Mas a grande maioria ndo pode
ficar no prejuizo por causa de poucos.

Se ficarmos de bragos cruzados
hoje, essa situagdo sé vai piorar. Por isso
nés do Conselho Jovem, queremos rea-
lizar uma campanha de conscientizagdo
sobre o papel do empresirio.

E preciso que mostremos nossa
cara, que mostremos nossa fungdo so-
cial, enquanto geradores de desenvolvi-
mento, de progresso. E o Copejem vai
iniciar este trabalho, pois o futuro — que
acho ser ja — depende muito desta mu-
danga para que os jovens consigam algo
de positivo em sua vida empresarial.

Paulo Roberto Viscardi é
Secretario do Copejem e diretor da
Sé Pecas e da Viscardi Direcao
Hidraulica ZF
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UMA SECAO COMPLETA PARA VOCE.

E brincadeira?

Além de livros,

materiais escolares e

papelaria, agora vocé encontra

| também uma grande secédo

& de brinquedos, na Livraria Maringa e

LS na Bom Livro. Venha.
Além da variedade e do 6timo 3

atendimento, vocé ainda

encontra 6timos precos.

Visite nosso show-room.

MARNGA  Bormnliszro

LIVRARIA E PAPELARIA iviaria e papelaria

AV. DUQUE DE CAXIAS, 595 RUA SANTOS DUMONT, 2556 - FONE: 226-5250
FONE: 226-3131 AVENIDA HERVAL, 362 - FONE: 222-5911

NAO JOGUE
NO ESCURO

Todo o material e a instalagao
elétrica para construgao e
manuteng¢do, vocé

encontra com
certeza na EXPOLUZ.
Aqui, tanto o atendimento
como a mao-de-obra e A Mercedes-Benz trouxe para o Brasil a linha de veiculos comerciais
sao treinados para oferecer o leves de uso miiltiplo para o transporte urbano de cargas e de passageiros,
melhor para voceé. comuma capacidade de até 1.800 kg de carganitil. A série MB 180D é nas
Faga o melhor negécio. versoes Van, Furgio, Pick-up e Chassi com Cabina.

e MB 180 D - Cambio de 5 marchas, diregdo hidraulica, motor diesel de
ultima geragdo, acionamento hidraulico, freio a disco.

e GARANTIA MERCEDES-BENZ - 12 meses ou 50 mil km para o
veiculo ou 100 mil km para o trem de forca, (0 que primeiro ocorrer).

toyo dies el veiculos Itda.

y |

EXPO

MATERIAIS ELETRICOS
Av. Brasil, 4.499 - Maringa

Fone: (044) 262-2127 Concessionério Revendedor Uma empresa

Fax: 262-1552 Mercedes-Benz MICHELIN Mesbla

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

BEM CLARO! | e g




A BOAVYENNITURA
ESTA
T ANMNAINNN I ANDO i
CADA WYWEZ PANAINS s
EMM SUA DIREC AD.

Tudo o que fazemos € pensando na sua empresa. |
Por isso acabamos de adquirir mais uma impressora, |
que aumenta a nossa capacidade de producao em 70%. |
E com isso agilizamos a realizagcao dos trabalhos. Além, |
€ claro, da 6tima qualidade de impressao € o excelente |
atendimento, que vocé ja conhece. |

Nao desvie do caminho certo. |

Venha direto a BOAVENTURA. ‘,

M #mvmmm z

MAIOR CAPACIDADE, MELHOR QUALIDADE. OTIMO ATENDIMENTO. %
TRANSPORTADORA TAMOYO...
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FOTO: EDSON GUITTI

... E MARINGA, SIMBOLOS DE PROSPERIDADE.
ESTAMOS AS ORDENS !

_ MATRIZ: AV. PRUDENTE DE MORAIS, 261

FILIAIS: SAO PAULO (011) 273-8411 - CURITIBA (041) 246-6733 |
LONDRINA (043) 329-1133 - MARINGA  (044) 226-5653 |
C. MOURAO (044) 823-1243 - APUCARANA (043) 422-3327
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Vista parcial da fachada da nova loja

"0 SUCESSO NAO ACONTECE POR ACASO

Estoque variado

PEREIRA

aracapo Rua Mitsuzo Taguchi, n® 1 - Fone: (0442) 28-8500 - Fax: (0442) 28-7495 - Maringé - Parana

s

Maringa, potencial de vida, trabalho e

I investimento.

E aqui, na chamada Cidade Cancao

¥ que nasceu o IC PEREIRA ATACADO, uma |
ke solida organizagao que também atua no A

planalto central, nas cidades de ¢

™| TAGUATINGA e BRASILIA, com lojas de

atacado e supermercado
/A inauguracdo dessa nova casa
significa a coroagao de éxito na iniciativa do

_Sr. MANOEL INACIO PEREIRA, que um dia !
‘resolveu investir aqui.

Localizada no trevo “Contorno Sul,

saida para Marialva, esta moderna H

estrutura atacadista com 48.000 m2 de f§
area, abriga 14.000 m2 de construcio |
propria para este tipo de negocio,
estacionameénto proprio, e sistema eficiente
e agil para a entrega de mercadorias. 3

Além disso, 86 vendedores externos, 11

no balcdo e 77 funcionarios internos,
f formam uma estrutura forte que propiciam

a vocé um bom atendimento e oOtimos |

| precos com garantia de qualidade. -
Tudo isso e muito mais explica a razdo 80—

do sucesso do IC PEREIRA ATACADO.

Grande frota e pessoal treinado

VENHA CONHECER A NOVA CASA DO IC PEREIRA ATACADO DE MARINGA,
0 SEU MELHOR NEGOCIO!





