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Agricultura como
O d ü i o B a l b i n o t t i

defende incentivo ao
campo como fator

gerador de empregos e
d e s e n v o l v i m e n t o n a

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

mente, uma agricultura forte implica tam¬
bém numa postura estratégia firme perante
os países vizinhos. Odílio aponta oinício
das at iv idades do Mercosul como mais um

forte motivo para que ogoverno brasileiro
invista muito na agricultura.

Aindustrialização dos produtos
agrícolas em sua região produtora éogran¬
de objetivo do estímulo que Balbinotti pre¬
tende reivindicar para oParaná e, em espe¬
cial, para oNoroeste eoVale do Ivaí. Ele
encampa aproposta de Jaime Lerner, can¬
d i d a t o d o M o v i m e n t o P a r a n á N o v o s C a ¬

minhos ao governo estadual, de utilizar a
vocação de cada região para seu próprio
desenvolvimento. “A partir do momento
em que cada região passe atransformar
industriaimente sua própria produção, o
nível de qualidade de vida vai melhorar
sensivelmente. Serão criadas novas opor¬
tunidades de emprego na própria lavoura,
na indústria de transformação eno comér-

9919 cio, pois aeconomia de cada região será
substancialmente expandida”, explica.

O d í l i o B a l b i n o t t i d e f e n d e a i n d a a

diminuição da carga tributária que incide
sobre máquinas einsumos, oque resultará no
barateamento do produto agrícola junto ao
consumidor final. Atributação sobre os ali¬
mentos, segundo levantamento da Abia, che¬
ga hoje aum nível muito alto. Enquanto na
Inglaterra os alimentos não são taxados, no
Brasil de cada R$ 100,00 gastos em comida
R$ 32,70 representam taxas eimpostos.
“Acredito que acomida mais barata na mesa
do trabalhador éamaior conquista que um
governo pode fazer pelo seu povo, além é
claro das metas básicas, que também defen¬
demos, em todas as áreas, como aeducação,
saúde, habitação, saneamento básico esegu¬
rança”, conclui Balbinotti.

Primeiro candidato adeputado fe¬
deral adivulgar seu plano de trabalho,
Odílio Balbinotti aposta no incentivo à
agricultura como amelhor saída para os
principais problemas que atingem oPara¬
ná. Das metas que pretende defender em
Brasília, está na lavoura aprincipal; ele
acredita que priorizando ocampo ogover¬
no acaba desencadeando odesenvolvimen- i / \ í % a i
to de todos os outros segmentos produti- dALdIIvOTII
vos regionais. “O exemplo está em nossa
região. Quando asafra agrícola éboa, o
comércio, aindústria eos prestadores de
serviços sentem oreflexo de forma mais
imediata; há mais venda, mais empregos,
melhores salários. Do barbeiro ao industrial,
todos ganham quando aagricultura vai bem”,
c o m e n t a .

O D I I I O
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POR ESTA TERRA \W TRABAEI

como este éprovocar uma revolução saudá¬
vel eprodutiva no campo”, conclui.

A l é m d a e s t a b i l i d a d e m o n e t á r i a e x ¬

perimentada atualmente, opaís precisa da
estabilidade agrícola que, segundo Odílio
Balbinotti, só será conseguida com mudan¬
ças na sistemática de financiamento, com
um melhor acesso ao crédito rural, além do
estímulo ao trabalho de pesquisa eextensão
e, consequentemente, oaumento da produ¬
ção eda produtividade. Ele cobra, porém, a
viabilização dos instrumentos de mudança
do Congresso Nacional, aquem cabe opapel
de criador dessas condições para ohomem
do campo, de preferência atuando em con¬
junto com os governos estaduais. Politica-

Balbinotti faz coro com as pessoas
que defendem uma política agrícola mais
justa, adequada às peculiaridades regionais,
eque possa render benefícios diretos eindi¬
retos àpopulação por um período mais lon¬
go. Ele não pensa, no entanto, em apenas
fazer parte de um bloco ruralista, como o
existente hoje no Congresso Nacional. “As
ações do governo devem ser eficazes, eisso
independe de blocos específicos. Ogoverno
federal precisa respeitar aforça do Paraná,
do Noroeste, eproduzir mecanismos mais
simples de progresso eeu acredito que ele
pode ocorrer de forma mais rápida no incen¬
tivo ao trabalhador rural. Épreciso corrigir
distorções que vêm de longos anos”.

Aproposta básica de Balbinotti,
bem sucedido produtor rural, passa pela ne¬
cessidade de fixar ohomem no campo. Para
que isso ocorra na prática, ele propõe dotar o
campo de úma estrutura próxima àque é
oferecida nas médias egrandes cidades. Mo¬
radias populares, postos de saúde, escolas e
outras benfeitorias hoje típicas apenas dos
aglomerados urbanos, seriam estendidas à
zona rural, valorizando socialmente otraba¬
lhador eformando uma base mais sólida
sua permanência no local de produção. Im¬
plantar essa estrutura é, como explica Odílio,
uma revolução necessária. “E oque se deve
fazer num momento de esperança econômica

55% dos votos, disputando aprefeitura com outros
três candidatos. Seu estilo de administração fez com
que, em 1992, desincompatibilizasse do Executivo
daquelacidadepara disputaraprefeituradeMarin¬
gá. Com uma proposta baseada em seu passado,
experiência administrativa ehonestidade, foi ose¬
gundo mais votado, com quase 23 mil votos, apesar
do pouco tempo de campanha ede não ter ao seu
lado nenhum dos chamados políticos tradicionais
da cidade. Aboa campanha resultou num convite
pessoal de Jaime Lemer, aquem apóia hoje ao
governo do Estado, para ingressar no PDT eser
candidato adeputada federal, adotando como sím¬
bolo um pé vermelho, representando justamente o
trabalhador rural. Numa cidade politicamente divi¬
dida por grupos há vários anos, Odílio surgiu como
uma opção que vem conseguindo espaço, especial¬
mente Junto ao eleitorado, já que tem liderado todas
as pesquisas políticas divulgadas em Maringá este
a n o .

O“pé vermelho 9 9

u m

Odílio Balbinotti ingre.ssou na política em
J972, aconvite de amigos, elegendo-se vereador em
Barbosa Ferraz. Foi eleito prefeito pela primeira
vez em 1976 eprocurou dar àárea social as ações
prioritárias de sua administração. Mudou-se para
Maringá em 1983, onde centralizou aadministra¬
ção de seus negócios como produtor rural ecriou
seus filhos Adriana (formada em Zootecnia) eOdílio
Filho (fortnado em Agronomia). Além da agricultu¬
ra, sempre foi ligado ao esporte. Presidiu oGrêmio
de Esportes Maringá por três anos, período em que
dotou oclube campestre de uma forte estruturapara
atrair associados e, desta forma, dar solidez ao
futebol profissional.

Em 1988foi convidado aser candidato a
prefeito novamente em Barbosa Ferraz eobteve

p a r a
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zeiro real, desa¬
cred i t ado edesva¬
l o r i z a d o . C o m a

adoção de uma
n o v a m o e d a , o
real, inaugura-se
no país uma nova
fase, esperamos,
d e c r e s c i m e n t o
e c o n ô m i c o e s o ¬

cial. Oplano dá
u m b a s t a n a s e s ¬

p e c u l a ç õ e s d o
m e r c a d o fi n a n c e i ¬
r o e a d e u s a o s

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

d i n h e i r o q u e
“dormia” preguiçoso nas aplicações,
s e m t r a z e r o t ã o s o n h a d o d e s e n v o l v i ¬

mento ao país.
Achegada do plano causou uma

queda momentânea nas vendas em to¬
dos os setores. Mas, esperançosos e
cansados de malabarismos para hon¬
rar seus compromissos financeiros, os
empresários não reclamam. Pelo con¬
trário: demonstram consciência de que
esta éuma fase de acomodação do
real etêm esperança de dias melho-

tão sonhado tetn
Mas alguns seto p|f
res da economiaT"'
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manngaense teve
m o t i v o s a m a i s

p a r a c o m e m o r a r
o t í t u l o . N e s t a
edição, mostra¬
mos quais os se¬
tores que se bene¬
fi c i a r a m c o m a

r e a l i z a ç ã o d a
Copa.

E c a d a v e z
mais intenso ore¬
l a c i o n a m e n t o c o ¬
m e r c i a l d a s e m ¬

presas manngaen-
ses com nossos vizinhos do Mercosul
eChile. Odepartamento de comércio
Exterior da ACIM, que mantém dois
gmpos de interesse em exportação e
importação éum dos responsáveis por
esse incremento nas relações exterio¬
res. Veja porque em matéria nesta'edi¬
ção.

ARevista ACIM aborda ainda o

primeiro ano da agência da entidade
no Alvorada; os preparativos para o
segundo semestre da Unipem euma
entrevista com osuperintendente do
Banco do Brasil no Paraná, Lincoln
Barros de Souza, entre outros assun-

r e s .

ACopa do Mundo dos Estados
Unidos contribuiu para aqueda nas
vendas, afinal opaís parou para ver o t o s .

ACIM acelera preparativos
para aFeipar 94 -pág. 19

Mulheres preparam nova
Ponta de Estoque -pág. 15
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A N O S S A
E S P E C I A L I D A D E

Há alguns anos, aArílu, acreditando
no mercado de queijos finos, fez uma par¬
ceria feliz com ogrupo Bongrain ecome¬
çou adistribuição de seus queijos, na épo¬
ca inéditos na região. ASkandia, Campo
Lindo, juntamente com uma linha de im¬
portados, forma aDelecheese, que soman¬
do com aPolenghi, formam oGrupo
Bongrain, no Brasil.

AArilu conta hoje com vendedores
especializados só na venda de queijos, com
treinamento na sede da Bongrain, em São
Paulo. Lá eles aprendem adegustar, como
degustar, com oquê degustar, oque deve
acompanhar uma boa festa de queijos, en¬
fim, todos saem afinados para atender o
refinado cliente de queijos finos.

Esse treinamento de vendedores, que
se repete todo ano, se estende às promoto¬
ras especializadas, pois as novidades não
param com aentrada dos importados.

Além de fornecer oproduto, aArilu
presta assessoria aquem entrar no ramo de
queijos finos, isto para casas especializa¬
das, como panificadoras, supermercados c
outras. Esta assessoria se estende desde
estudo do ponto, instalações, balcões
peciais, decorações, treinamento
tes de queijos, etc. Também éfeito um
acompanhamento

o

e s -

JÇJISQ PKèMIQ
p a r a c o r ¬

na seqüência do negó¬
cio, com um controle de datas ereposições
de mercadorias.

Para quem quer montar uma festa de
queijos ou queijos evinhos, aArilu tam¬
bém dá dicas. com uma assessoria comple¬
ta em sua festa, como tipo de pães, frutas,
vinhos, decorações e. naluralmente, que
tipo de queijos eonde encontrá-los.

Para ter acesso aos serviços eprodu-
c m c o n t a t o c o n o s ¬

co, pelo telefone, ou pessoalmente, que es¬
taremos sempre àdisposição para esclare¬
cimentos.

tos da Arilu, ésó entrar

distr ibuidora
● « I

UMA PARCERIA CONSTANTE

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

MARINGÁ-PR ÍOll̂ ÉLâiilíTm á \

m-ACIM -AGOSTO/94
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R a d i o l o g i a

Convivência pacífica
Na clínica radiológica do Hospital Maringá **convivem*' onovo eoantigo sem

choques de geração. Aexpectativa éade que em breve seja incorporada
aos equipamentos existentes, um tomógrafo computadorizado

Depois de incorporar a
ultrassonografia àclínica ra¬
diológica, omédico espera
agora poder contar com a
Tomografía Computadoriza¬
da. Osistema mais avança¬
do no campo de diagnósti¬
co por imagens. Os estudos
para acompra do equipa¬
m e n t o e s t ã o s e n d o r e a l i z a ¬

dos. eadefinição pode sair
aqualquer momento.

Com otomógrafo, a
clínica radiológica do Hos¬
pital Maringá ficará comple¬
t a . “ P o d e r e m o s a t e n d e r t o -

digestivo, entre outros. “É um avanço, dos os casos, sem que opaciente tenha
Oultra-som trouxe aimagem em movi- que ser transferido para outra unidade”,
mento. Com aajuda de um vídeo pode- justifica Hueso, na expectativa de ter este
mos até gravar as imagens do interior aparelho de última geração àsua dispo-
do corpo humano”, diz odoutor Hueso. sição.

Quando inventou oequi¬
pamento de raio X, em 1895,
0 f í s i c o a l e m ã o W i l h e l m

Konrad Róntgen jamais po-
deria imaginar que sua des¬
coberta ultrapassaria ilesa o
século das grandes transfor¬
mações, ecomemoraria opri¬
meiro centenário em ativida¬

de. Enão como uma peça de
m u s e u .

A I A

/»■

Opaciente também difi¬
cilmente consegue avaliar a
idade daquela gigantesca má¬
quina fotográfica do corpo
humano ao deitar-se na mesa

de radiografia. Ele só sabe que após al¬
guns minutos, uma chapa de negativo
vai mostrar sua estrutura óssea, não vi¬
sível ao olho nu.

Pois pasmem. Na era da informáti¬
ca, da automação comercial eindustrial,
existe um velho “senhor” que resiste aos
avanços tecnológicos econtinua sendo
um forte aliado da medicina. Oequipa¬
mento de raio xestá presente em todos
os hospitais brasileiros. Etrabalhando
d u r o .

■ Á

Aultrassonografía está em atividade há dois anos

M é t o d o r e v o l u c i o n á r i o
Apartir deste mês oHospital que recorrer ao método tradicionar.

Maringá passa aoferecerá população explica,
do Noroeste do Paraná, um dos méto¬
dos mais modernos de cirurgia do ab¬
d ô m e n e x i s t e n t e n o m u n d o : a V i d e o l a -

Omédico diz que aVideolaparos-
copia foi oprincipal avanço da medi¬
cina cirúrgica nos últimos 50 anos.No Hospital Maringá, são dois equi¬

pamentos. Em um deles existe um inten-
sificador de imagem. Este acessório pos¬
sibilita exames mais contrastados, com
maior nitidez. “O intensificador permite
diagnósticos mais precisos. Principal¬
mente do esôfago, estômago, intestino e
da coluna”, explica oradiologista Juan
Molina Hueso.

Há dois anos, os “veteranos” equi¬
pamentos de raio Xdo Hospital Marin¬
gá ganharam um novo “companheiro’:
um aparelho de ultrassonografia. Bem
mais moderno, ele auxilia eamplia o
campo de atuação da clínica radiológica
do Hospital. Oultra-som émuito utili¬
zado na gravidez.

Mas écrescente asua utilização no
diagnósticos de problemas no aparelho

paroscopia. Este método evita os cor- Para ele, osurgimento do método foi
tes nos pacientes ereduz as cicatrizes uma "revolução ”. Agosti comenta que
decercade }5centímetrosparaquatro além de reduzir otamanho dos cortes,
pequenas incisões de apenas um centí- atécnica diminui otempo de internação
metro cada. e r e c u p e r a ç ã o , d o s p a c i e n t e s .

Pelos orifícios, os cirurgiões in- Criada em 1987, aVideolaparos-
troduzem os instrumentos, ecom acopia começou aser difundida pelo
ajuda de uma microcâmera realizam mundo há quatro anos. Ela
as operações. AVideolaparoscopia éLyon, na França, onde foi feita apri-
recomendada nos casos de hérnia, meira cirurgia do gênero: uma retira-
apendicite aguda, retirada de vesícula da de vesícula. Hoje ela é
ede útero, úlceras, biópsias, entre

n a s c e u e m

c o m u m e m

todo omundo. No Brasil quem mais se
outros. Segundo ocirurgião Eduardo utiliza do método são os grandes
Agosti, coordenador da implantação tros. Maringá éuma das poucas cida-
do método no Hospital Maringá, ades do interior ater duas equipes de
técnica tem uma eficiência de 98%. cirurgiões treinados para realizar este
"Em apenas 2% das cirurgias temos tipo de intervenção cirúrgica.

c e n -
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Leitura Smpresariài
NAO HQUE MUDO

TQC -Controle da
Qualidade Totalí> o u/

r<● OoJr ^ - /
3 ^’ r ã 4

P o r R o s a I z e l l i
k

Simplifique eagilize a
comunicação de sua empresa,

com moderna tecnologia
em telecomunicações.

O l i v r o T Q C ( To t a l
Quality Control), ou Contro¬
le da Qualidade Total, mos¬
tra como afilosofia da Quali¬
d a d e To t a l é u t i l i z a d a n o J a ¬

pão.

útil para aempresa/organiza¬
ção que quer iniciar um Pro¬
grama de Qualidade Total,
pois estabelece passo-a-pas-
so ouso das principais ferra¬
mentas da Qualidade Total,
fazendo uma distinção clara
das responsabilidades da alta
administração edo nível de
execução.

T Q C
CONTROU ^
DAQUAUDADE● M I C R O S P A B X

● P A B X
● N O B R E A K

TOTAlÉum livro que pode ser
um guiapara as empresas que
querem sobreviver àcompe-
tiçãointemacional, aqual exi¬
ge cada vez mais qualidade e
produtividade.

Olivro incorpora qua¬
tro anos de experiência do autor na implan¬
tação do ‘TQC japonês” em várias empre¬
sas brasileiras, etambém incorpora oapren¬
dizado adquirido em missões ao Japão.

Na ten ta t i va de to rnar a le i tu ra do
texto eabsorção do conteúdo pelo leitor
mais amenas, oautor apresenta a“visão
geral” dos temas abordados, sem aprofun¬
d a r m u i t o .

Oobjetivo do livro écontribuir para a
melhoria da competitividade internacional
daempresabrasileirae, por conseguinte, da
melhoria das condições de vida do povo
b r a s i l e i r o .

t N O E S m O

Neste contexto são apre¬
s e n t a d o s : O C i c l o P D C A e o

YICEHrEFAlCONi
OFCOHtreonott» Contàrvia éR»pr%»*ntaç6»» lida.

MASP (métodos para defini¬
ção, análise esolução de problemas), o
papel da alta gerência, agarantia da quali¬
dade, aqualidade na interface compras/
vendas, ogerenciamento do crescimento
do ser humano, aimportância de satisfazer
as necessidades dos clientes (internos e
externos), eametodologia para implanta¬
ção do TQC.

Olivro nos motiva apensar em quão
importante, necessária eviável éaimplan¬
tação da Qualidade Total nas empresas
b r a s i l e i r a s .

Nós precisamos ter acoragem ea
ousadia para dar oprimeiro passo. Apartir
daí, vislumbrar-se-á um novo mundo para
nós -oMundo da Qualidade Total: com
mudançadeposturaperante os nossosclien-
tes internos (que são os funcionários) e
externos (que são os que pagam pelos nos¬
sos serviços ou produtos).

O t r a b a l h o d o D r . V i c e n t e F a l c o n i

Campos neste livro, nos mostra que há
oportunidade na sociedade para todos cres¬
cerem ese desenvo lverem, v isando um
sucesso duradouro, de longo prazo, para
clientes efornecedores.

R e v e n d a e a s s i s t ê n c i a t é c n i c a a u t o r i z a d a :

S A T - P H I L L I P S - N U T R O N - W S Y S T E M

Av. Brasil, 5566
Fone: (0442) 24-5500 -Maringá -PR

C O N S U L T O R I A
DE COMÉRCIO

E X T E R I O R

AACIM oferece atodos os associados,
Consul tor ia de Comércio Exter ior eBalcão de

Exportação/lmportação do Sebrae -PR

S E R V I Ç O S O F E R E C I D O S :
Oautor inicia fazendo um apelo aos

empresários brasileiros. Por exemplo:
“Qualidade éuma questão de vida ou

morte. Sua empresa só sobreviverá se for a
melhor no seu negócio”.

“Qualidade émudança cultural”.
‘ T O D O S d e v e m e s t a r e n v o l v i d o s ” .

Aseguir, são apresentados dez tópicos
de abordagem, iniciando com aconceitua-
ção de termos importantes, como qualidade,
produtividade, competitividade, sobrevivên¬
cia, efinalizando com aapresentação de
uma metodologia para Implantação do TQC.

Em cada tópico éapresentado um mé¬
todo para estudo em grupo, chamado de
“Método da Cumbuca”. Tem por finalida¬
de incentivara leitura do texto eadiscussão
em grupo, por todos na Organização: desde
oPresidente até ooffice-boy.

Acreditamos que olivro pode ser muito

●Relação de fabricantes no exterior;
●Relação de importadores;
●Estatísticas de comércio exterior;
●Legislação -procedimentos

administrativos -alíquotas de importação;
●Incentivos fiscais na importação;
●Calendário de feiras internacionais;
●Est imat ivas de custos na

importação eexportação;
●Cotação de frete internacional

(marítimo, aéreo eterrestre);
●Orientação quanto aos documentos

exigidos na exportação;
●Divulgação de oportunidades comerciais

(informativo quinzenal "CEXPAR/ACIM”.
específico para os setores têxtil/confecções,

.metalmecânico eeletroeleirônico; e
●Promoção de cursos eseminários

de comérc io exter ior.

R o s a I z e l l i é M e s t r e e m

Administração pela Escola de
Administração/Fundação Getúlio

Vargas de São Paulo. Écoordenadora
do Curso de Pós-Graduação em Gestão
da Qualidade na UEM eprofessora de

Administração na UEM

L I G U E
(044) 226-1331

AForça Empresarial que une econstrói
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Smtrevista

e r a
A U e m i r d e M a n e s

Lincoln Barros de Souza é
Superintendente Estadual do
Banco do Brasil no Paraná há
um ano. Natural de Rio Verde,
Goiás, Lincoln considera oPa¬
raná como “sua segunda Pá¬
tria de nascimento Funcioná¬
rio de carreira, ele entrou no
Banco do Brasi l em 1972. Já
t raba lhou no Mato Grosso do
Sul, Rio de Janeiro, São Paulo
e C u r i t i b a .

Aos 41 anos, Lincoln Bar¬
ros de Souza vive junto com o
Banco do Brasil uma fase de
mudanças. Obanco tem inves¬
tido em uma nova imagem, con¬
c o r r e n d o d i r e t a m e n t e c o m a

rede privada. OTesouro já não
envia recursos para ofinancia¬
mento da atividade produtiva,
por isso ainstituição corre atrás
dos recursos voluntários do pú¬
b l i c o .

por exemplo, da capitaçâo de re¬
cursos voluntários do público.
Antes não tínhamos essa obriga¬
toriedade porque oTesouro nos
dava os recursos para financiar¬
mos aagricultura, indústria, co¬
mércio e, inclusive, comércio ex¬
t e r i o r .

Hoje temos que buscar as
poupanças das comunidades para
financiarmos estas atividades,
porque os recursos do Tesouro
estão cada vez mais escassos.

Omarket ing éapl icado
como método não de se gastar
dinheiro, mas de investi-lo. Ele
dá um grande retomo àempre¬
sa, porque além de projetar a
aproximação com opúblico, faz
com que este público conheça
mais ainstituição. Oretomo pro¬
duzido para oBanco do Brasil
foi incrível. Além de criar para
os jovens, um estímulo àprática
do esporte, no caso do vôlei, di¬
namizando epopularizando esta
atividade. Ganham as comunida¬
des eganha obanco.
ACBVI: Existe apossibilidade
de fechamento de agências de-

relação aos salários do funcionalismo, eles ficitárías do Banco do Brasil?
estão acima da média do que os bancos LINCOLN: Ofechamento de agências está
privados pagam. Não se pode conceber aassociado àum plano do Governo, que está
idéia de que, para que haja justiça sala- analisando as instituições financeiras. Diz
rial, tenha que se rebaixar salário de quem respeito aos bancos federais, como Banco
ganha relativamente bem. Temos éque do Brasil, Caixa Econômica Federal, Basa,
melhorar osalário de quem ganha pouco. Banco do Nordeste eoutros.
Somente isso éque vai melhorar adistri¬
buição de renda, aumentando oconsumo,
as vendas eaprodução. Assim, aecono¬
mia toda gira eariqueza será então re¬
partida de forma mais justa.
A C I M : O b a n c o t e m i n v e s t i d o e m m a r -

Aseguir, Lincoln -que es¬
teve em Maringá inaugurando
um posto de atendimento do
banco na Cocamar -fala sobre
as mudanças na instituição, so¬
bre oPlano Real eapossibili¬
dade de abertura de novas linhas de cré¬
dito, entre outros assuntos.
ACIM: Por que oBanco do Brasil tem
mudado seu perfil, assumindo também
aimagem de um banco comercial?
LINCOLN: OBanco do Brasil tem um
papel duplo: éum banco de governo, que
executa políticas de governo. Ao mesmo
tempo éum banco múltiplo, presente no
mercado, competindo em igualdade com
os bancos privados. Ele tem que cumprir
bem estes dois papéis.
ACIM: OBanco do Brasil tem algu¬
mas particularidades, como pagar sa¬
lários acima de mercado, efuncioná¬
rios com estabilidade, entre outras.
Mesmo assim, ele tem possibilidade de
competir em igualdade de condições
com arede privada?
LINCOLN: Obanco tem condições eestá
competindo, tendo sido até um balizador
de mercado em muitos momentos. Com

Está se planejando que haja uma di¬
minuição de agências governamentais de
crédito em cidades onde há mais de uma
agência. Vamos supor que aCaixa eo
Banco do Brasil estão na mesma cidade e
os dois estão dando prejuízos porque am-

keting, inclusive esportivo, para mudar bos estão mantendo ali uma ação social,
sua imagem perante opúblico. Esse in- Nesse caso, um deles seria retirado. Isso
vestimento éuma exigência de merca- promoveria uma redução de custos para o

banco e, consequentemente, ocusto so-
LINCOLN: Isso faz parte da imagem que ciai de manter uma agência ali seria redu-
obanco tem que construir, de sua função
de prestar serviços ao pais. Hoje obanco instituições, oGoverno não banca. As-
tem que estar fortemente presente em al-

d o ?

zido. Como esse custo éassumido pelas

sim, éconveniente eperfeitamente lógico
que se procure uma redução para que asgumas comunidades, porque depiendemos,

ACIM -AGOSTO/94 -ES



A J ( t e m i f d e M o r s e s

instituições estejam também promovendo
mudanças dentro da modernidade admi¬
n i s t r a t i v a .

A C I M : A e n t r a d a d o R e a l t r o u x e m u i ¬

tas mudanças para oBanco do Brasil?
LINCOLN: OReal trouxe mudanças para
todo mundo. Ele chegou num momento
em que tínhamos um clima de especula¬
ção financeira nos país eum mercado fi¬
nanceiro muito inchado, que atinge entre
13 e15% do PIB, quando oideal seria 6
ou 7%. Dentro desta situação, oBanco
do Brasil se sente muito avontade por¬
que já vínhamos, mesmo no cenário de
dificuldades da inflação, mantendo nos¬
sos ativos aplicados na área produtiva. Ou
seja, uma parcela dos nossos ativos gira¬
vam em torno da rolagem da dívida inter¬
na. Isso éuma tranqüilidade para nós por¬
que temos uma carteira de empresas epes¬
soas que trabalham com obanco, volta¬
das para aatividade produtiva. Conse-
qüentemente, émais fácil substituir aque¬
la antiga receita de floating por outras re¬
ceitas, seja de empréstimos ou de presta¬
ção de serviços. Vemos aí outros bancos
que não têm esta facilidade porque esta¬
vam trabalhando mais na especulação do
que na produção.
ACIM: Os empresários reclamam um

de longo prazo porque as pessoas querem
ter de 30 em 30 dias opagamento das
remunerações do dinheiro que aplicam.
Com aestabilidade da economia, que es¬
peramos que aconteça, as pessoas vão co¬
meçar aaplicar recursos de mais longo
prazo. Eesses recursos éque vão fazer
com que oBanco do Brasil tenha linhas
de crédito, também de longo prazo, para
financiar todos segmentos da economia.

Vamos lançar brevemente uma empre¬
sa privada -éuma associação do Banco de
Investimento do Banco do Brasil com em¬

presas privadas -onde existirá um Fundo
de Pensão eAposentadoria. Euma previ¬
dência privada que será popularizada em
todo país. Assim, vamos angariar fundos
que teriam uma permanência média de 30
anos, porque éuma contribuição que apes¬
soa faz para sua aposentadoria. Esses fun¬
dos vão possibilitar ao Banco do Brasil,
através do acúmulo dessa poupança, criar
linhas de crédito para diversas áreas de ne¬
cessidades econômicas do país, seja na in¬
dústria, prestação de serviços, comércio e
até no comércio exterior.

ACIM: Está prevista uma 4® etapa do
Plano Econômico, com adiminuição das
taxas de juros eapossibilidade do cres¬
cimento econômico. Isso épossível num
curto prazo?
LINCOLN: Ataxa inflacionária que está
se fa lando em torno de 5%, mais uma
taxa de juros reais, ainda émuito alta.
Nossas taxas mensais hoje, são anuais em
outros países de inflação baixa. Isso quer
dizer que oBrasil tem um caminho muito
longo aperseguir até alcançar esta estabi¬
lidade de taxas edo custo do dinheiro
que énecessário para tocar aeconomia.
Então teremos aí não só a4“ etapa, mas a
5®, 6®, até aenésima. Não podemos pre¬
tender que se resolva em 4ou 5meses
uma situação de convivência com acor¬
reção monetária einflação de 30 anos.
Toda sociedade precisa se conscientizar
da necessidade da busca de um equilíbrio
das forças econômicas para que seus agen¬
tes, adaptando .seus interesses, possam
abrir mão de alguma coisa que ajude o
país aconquistar uma estabilidade econô¬
m i c a .

ACIM: Vai haver mudança no nome
do Banco do Brasil?
LINCOLN: Houve uma proposta de se
fazer-esta mudança mas não foi aceita,
porque ocorpo funcional emuitas pes¬
soas das comunidades entenderam que o
banco tem que ser do Brasil, porque ele
é o B a n c o d o B r a s i l .

maior número de l inhas de crédito,
principalmente para ocomércio. Isso é
possível agora com oReal?
LINCOLN: Um dos crimes da inflação é
aaplicação de curto prazo. Há quase 30
anos que oBrasil não pratica capitações

BOX BLINDEX CLASSIC
1.000.000 DE UNIDADES VENDIDAS

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

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

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

VIDRAÇARIA ®FONE: (044)
'^^^URPDRÉ 224-2235

AV. 19 DE DEZEMBRO, 569 -FAX; 224-6557 -MARINGÁ -PR
Eül -ACIM -AGOSTO/94



Empresários têm fé no real
Os brasileiros pararam para ver oreal chegar. Após aressaca do plano eda festa do tetra, os

consumidores voltam, ainda tímidos, às compras. Osetor empresarial torce pela moeda

Adupla Parreira/Zagalo jogava bem
ao estilo Itamar; na defesa, falando de¬
mais eagindo pouco. Foram jogos pare¬
cidos. Assim como aseleção, Itamar tam¬
bém foi vencendo barreiras com alguns
elementos impopulares. OZinho do pla¬
no foi ataxa de juros, muito alta. Ela
embolou omeio-campo eevitou aexplo¬
são de consumo.

Aseleção não convenceu, mas na
prática, trouxe ataça. Era a6“ tentativa
de chegar ao tetra, após aconquista do tri
da era Pelé em 1970. Foi aépoca em que
aeconomia também viveu sua fase áurea
junto com aseleção brasileira. Sem os
“milagreiros” de outros tempos, oBrasil
teve que engolir oParreira no futebol, e
convive com Itamar na presidência da Re¬
pública.
DETALHES: Em Maringá, no meio em¬

presarial, aprincipal reclamação contra
técnico da economia brasileira éoincenti¬
vo ao povo para que não compre. Lembra
muito 0Parreira, para quem ogol éapenas
um detalhe. Mas, brasileiros profissão-es-
perança, todos torcem por dias melhores.
E, após um mês de ressaca do plano eda
Copa do Mundo, apartir da segunda quin¬
zena de julho, aeconomia deu uma tímida
arrancada, quem sabe, rumo àvitória.

Após 0impacto inicial da troca da
moeda, opovo voltou às ruas. Viu preços
estáveis, emais que isso, viu promoções.
Algumas indústrias sentiram os reflexos
das vendas fracas e, para fazer capital de
giro, diminuiram preços ou ampliaram pra¬
zos de pagamento.

Foi oque aconteceu no ramo de bici¬
cletas, pressionado não só pelo plano. “A
URV nos balançou. Depois veio aCopa

ACIM -AGOSTO/94 -m

30 de junho de 1994. OBrasil vai
dormir embalado pela expectativa do nas¬
cimento do real. Pelo menos 15 dias an¬
tes, opaís já estava praticamente parado
àespera da maior troca de moedas do
mundo. Os consumidores esperavam para
ver no que ia dar onovo plano econômi¬
co do Governo. Àespera também da es¬
tréia do Brasil na Copa do Mundo, opovo
seguia oconselho de Itamar Franco, que
insistia: “Não comprem nada”. Ninguém
p a g a v a p a r a v e r.

Nessa fase de ajuste do plano, opaís
parou para ver aseleção passar. Sob os
pés de Romário, única nota destoante num
conjunto afinado eirritante, os canarinhos
foram eliminando seus adversários. Vi¬
brando com aseleção, obrasileiro não
precisava gastar, senão com fogos de arti¬
fício. EoGoverno também comemorava.

o



mon tadas na B i c i c l e ta r i a do

Veiga, assistente autoriza¬
do de quatro fábricas. O
proprietário da loja. Sebas¬
tião José da Veiga, diz que
n ã o s e n t i u o s r e fl e x o s n e ¬

gativos do plano. “Nosso
volume de serviços conti¬
nua igual eesperamos que
m e l h o r e . O c u s t o d o d i n h e i ¬

ro já não émais tão alto e
temos fé que opoder de
compra do consumidor vai
melhorar”, diz Veiga.
A P L A U S O S : N a s c o n c e s ¬
s i o n á r i a s d e v e í c u l o s a

p a r a d e i r a t a m b é m f o i
grande. Acostumado aquebrar recordes
mensais de venda, osetor teve um mês atí¬
pico. Mas, se for para obem do plano,
ninguém reclama. Até aplaude. “Palmas para
0consumidor que demonstrou amadureci¬
mento, emesmo com ainflação baixa, não
saiu afoito esvaziando as prateleiras”, co¬
menta Valdecir de Britlo, da Dama, reven-
dedora Volkswagen.

Entre os veículos usados, aqueda
na comercialização também foi grande.
José Jamil Guandalini, do Auto da XV

VENTO PARA
SERGRAND
PRECISA TER

STRUTURA.

H

Após um período afastado, oconsumidor
volta às compras

r í

do Mundo, seguida do frio, epara finali¬
zar, entrou oreal”, lamenta ogerente da
Cicies Elton Atacado, Heitor Delefrati. Ele
calcula em 50% aqueda nas vendas.

Oproprietário da Cicies MM, Misael
Mandarino, também soma os prejuízos da
queda na comercialização de bicicletas,
mas está otimista etem aproveitado algu¬
mas promoções das indústrias. “Existem
muitas promoções. Quem tem dinheiro na
mão consegue comprar peças por até 85%
do preço normal”, diz.

Em períodos de va¬
cas magras, vale acriati¬
vidade. Nesta, os funcio¬
n á r i o s d a C o c a m a r - C o o ¬

perativa dos Cafeicultores
eAgropecuaristas de Ma¬
ringá -saíram ganhando.
AAssociação dos funcio¬
nários da Cooperativa ne¬
gociou aaquisição de 50
bic ic letas, em dois lo tes,
que foram repassados aos
seus associados pelo pre¬
ço de custo eem oito par¬
c e l a s .

Qualquer que seja o
número de participantes,
oHotel Deville éolugar
ideal para suas reuniões.
T^üdicional em promover
esediargrandes eventos,
oHotel Deville tem todas
as condições para fazer
da sua convenção

encon t ro um ve rdade i ro
s u c e s s o .

o u

Confecções: esticando prazos para
recuperar as vendasA s b i c i c l e t a s f o r a m

SOLUÇÕES PRÁTICAS EM TELEFONIA
h o t é i s

MARINGÁ

W / j R E V E B E O M m a R I Z A O O

c e l u l o requí le lA

TelecomunlcaçBai

AV.HERVAL.26
INFORMAÇÕES ERESERVAS

PABX-FAX-APARELHOS TELECOMUNICAÇÕES
2 2 2 - 5 5 1 1INSTALAÇAO EMANUTENÇÃO

226-1001TEL:
lEl -ACIM -AGOSTO/94



L u c r a n d o c o m

porta níqueis
A v. T i r a d e n t e s

á
Em uma economia com inflação

baixa, até as moedas metálicas pas¬
sam ater valor. Eos brasileiros, acos¬
tumados apenas ao papel-moeda, ti¬
veram que se adaptar aos novos tem¬
pos. Esta adaptação tem feito aale¬
gria do empresário Devanir Almenara,
dono da Lumibrindes. Sua empresa se milhares de porta-níqueis, que substi-
especializou na confecção de porta- tuem canetas, calendários eréguas na
níqueis, principalmente voltada para preferência dos eleitores,
acampanha política.

ALumibrindes confecciona de 10 ada, Devanir alugou um novo salão para
12 mil porta-níqueis por dia. Oobjetivo éabrigar as máquinas eos novos funcio-
produzir um milhão de peças até ofinal náriosquecontratou:aposentados,defi-
da campanha política. Devanir qualifica cientes físicos eaté os detentos do
esta coincidência entre aimplantação do minipresídio de Maringá, que trabalham
real eacampanha eleitoral como "casa- dia enoite. Oempresário sabe que a
mentofeliz". Candidatos de todo oPara- "febre" épassageira ecalcula que ela
ná eMato Grosso do Sul Já reservaram vai durar por mais três meses.

Até os presos participam da
confecção dos porta-níqueis

De segunda a
sexta, das 18 às
20 horas, o
u s u á r i o PA M t e m

para atendê-lo:
●C l í n i c o G e r a l
● P e d i a t r a

●Ginecologista e
O b s t e t r a .

Uma equipe de
plantão instalada
em um completo
AMBULATÓRIO.

M a i s u m a
e x c l u s i v i d a d e

PAM para seu
c o n f o r t o e

tranquilidade.

Para atender ademanda inespera-

Veículos, calcula em 70%. Ele acredita
que muitas pessoas estão receosas de in¬
vestir, mantendo odinheiro na poupança,
enquanto outras compra¬
ram dólares eagora es¬
tão esperando que a
m o e d a n o r t e - a m e r i c a n a

se iguale ao real para
aplicar em bens.

João Willrich, pro¬
prietário da Nortevel
Veículos, concorda com
Guandalini ediz que o
d i n h e i r o “ s u m i u ” d o

m e r c a d o . E l e a c r e s c e n t a

que além do plano, agea¬
da também prejudicou os
negócios. Mas, “tem fé”
de que as coisas vão me¬
lhorar em um curto pra¬

zo. “Estou confiante no plano do Gover¬
no ecom aestabilização das taxas as pes¬
soas vão recomeçar afinanciar erealizar

i n v e s t i m e n t o s ” .

Acomercialização
foi baixa também no se¬

tor moveleiro. Aindús¬
tria baixou aprodução e
está cedendo aos apelos
do comércio, que chora
por prazos mais longos
que 0normal para opa¬
gamento. “Apesar de
não ganharmos prazo dos
fornecedores, estamos
negociando várias formas
de pagamento com nos¬
sos clientes, que podem
fazer planos melhores
para oconsumidor final”.

Stofl'el: mudanças na filosofia
d e t r a b a l h o d o s b a n c o s

1 rL e v i ’ s C e n t r o L e v i ’ s
®

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

TUDO EM ATÉ 3PAGAMENTOS
Avenida Herval, 337 -Fone: (044) 222-8943 -Fax: (044) 222-7792
Shopping Avenida Center -Fone: (044) 222-8507 -Maringá -Paraná PARANÁ >^SISTÉNC1A

M É D I C A
2 2 4 - 1 5 3 0

ACIM -AGOSTO/94 -Dl



F a l t o u t r o c o conseguir trôco em reais foi uma ta¬
refa quase impossível, valorizando o
desgastado cruzeiro real. E, na au¬
sência deste, otrôco acabava sendo
balas, chicletes eaté vales. Omaior
transtorno foi da empresa Transporte
Coletivo Cidade-Cançõo. Nos horários
de maior movimento, afalta de moe¬
das dificultava ofluxo de passagei¬
ros. Ironicamente, no comércio opro¬
blema só não foi maior porque as ven¬
das cairam no início da implantação
d a n o v a m o e d a .

O B r a s i l i n t e i r o a s s i m i l o u s e m t r a u ¬

mas anova moeda. Apenas no início
houve uma certa confusão sobre ovalor
do real em relação ao cruzeiro. Oúnico
saldo negativo queficoufoi abaixa emis¬
são de moedas, principalmente de 1,10 e
50 centavos, oque obrigou oBanco
Central aesticar oprazo de vida do
cruzeiro para 31 de agosto.

No comércio varejista ena em¬
presa de transporte coletivo urbano.

*V<xcè

explica Cleyton Pavani, gerente financeiro
da Indústria de Estofados Maringá.

Antonio de Jesus Calsavara, da Indús¬
tria de Estofados Inka, também está dando
prazos para seus clientes, oque “ajuda nas
vendas”. Ele acredita que opovo ainda “está
com medo” de comprar,
esperando uma acomoda¬
ção melhor do plano.
“Acreditamos que apior
fase já passou eaposta¬
mos na recuperação das
v e n d a s n e s t e m ê s d e

agosto”, diz Calsavara.
O T I M I S M O : N e m a

queda nas vendas con¬
segue brecar ootimis¬
mo do proprietário da
Babylu Creações Infan¬
t i s , U m b e r t o C a r l o s
Macedo. “Temos que
ter paciência. Aecono¬
m i a e s t á e n t r a n d o n o s

eixos e0povo demons¬
tra que aprendeu alição enão está repe- leiro aprendeu a
tindo oque fez em 1986, durante oPla¬
no Cruzado, quando só queria saber de
gastar”, reflete.

Umberto diz que depois de um início
difícil, as vendas pós-Planos Real melhora¬
ram. “Estamos dando prazos de até 90 dias.

Ocusto financeiro está entre 3e4%, oque
permite que nos programemos amédio pra¬
zo. Os fo rnecedores também não es tão au¬

mentando preços. Diante deste quadro, acho
que chegou anossa vez”, acredita Umberto.

No Shopping Vest Sul, asituação não
é d i f e r e n t e . A d i r e t o r a

a d m i n i s t r a t i v a E v a n i z a

M a r i a L i r a , c o n s t a t o u
que no início os clientes
estavam “receosos”, pois
ninguém sabia oque iria
acontecer. “Para piorar o
Itamar pedia para nin¬
guém gastar”, comenta.
Evaniza diz que no per¬
fi l d o s c o n s u m i d o r e s d o
Ve s t S u l c o n t i n u a o m e s ¬

mo. “Só que estão vindo
novos clientes”, conclui.

Para Evaniza, hoje
o s c o n s u m i d o r e s e s t ã o

“com os pés no chão”.
Ela acredita que obrasi-
exigir preços baixos alia¬

dos àqualidade dos produtos. Este, se¬
gundo ela, foi um dos fatores que breca¬
ram aexpansão ainda maior de empresas
do setor. “Abrir uma confecção não édi¬
fícil. Adificuldade está em conquistar e
s e m a n t e r o m e r c a d o ” .

V «
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COMPLETO SERVrÇO
L A C A R T \

PIZZAS, RODÍZIO
D E P I C A N H A ,

S E L F S E R V I C E

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

E M U I T O M A I S !

Valdecir: “aplausos*’ para o
c o n s u m i d o r
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AGÊNCIA TUlUTIFONE;
(No Shopping Mercadorama)

●Coleta de correspondências nas empreses, gratuítamente
●Serviços de SEDEX
●Correspondências nacionais einternocionais; e
*Todos outros serviços dos correios

f044j
Fone: 222-9162

Rua Santos Dumont, 2.555
223-0852
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Ç a r a m a s a i r e m p e q u e n a s
proporções. Quem com¬
prou dólar, por exemplo, já
começou aespecular no
mercado”. Ribeiro acredi¬

ta que “quando oplano es¬
tiver alicerçado, as pessoas
farão mais negócios, ecom
segurança”.
CÂMBIO: Com oinício
do plano eaparidade ini¬
cial entre oreal eodólar,
as casas de câmbio sofre¬

ram uma grande queda no
volume de negócios. Gil¬
berto Carlos Furini, da EJ
Câmbio eTurismo, diz que
0movimento de balcão, “que émassifíca-
do”, sofreu os maiores prejuízos. Ele ga¬
rante, porém, que aincidência de “gran¬
des negociações” diminuíram, mas conti¬
n u a m .

Sem tradição
Se oreal nasceuforte no Brasil, no

exterioranova moeda ainda vai ter que
provar seu lastro para ser aceita Para
os turistas brasileiros, ojeito éconti¬
nuar autilizar odólar. Éque amoeda
éuma mercadoria como outra qual¬
quer eexiste uma dificuldade grande
em se vender reais. Aprópria agência
do Banco do Brasi l em Roma não esta¬

va aceitando oreal, argumentando que
não tem como fazer amoeda circular.

Ve í c u l o s u s a d o s : u m d o s s e t o r e s

mais atingidos pelo planoNo setor de materiais de construção,
as promoções da indústria também estão
sendo repassadas para oconsumidor.
Galileu Maia, do Depósito BR 369 vai
além eafirma que houve deflação de al¬
guns preços ou aumento no prazo de pa¬
gamento. “As indústrias sentiram asitua¬
ção eestão preocupadas. Elas se cons¬
cientizaram de que têm que fazer ome¬
lhor”, afirma Gali leu.

Antonio de Almeida Ribeiro, do de¬
partamento de vendas da Construtora Ci¬
dade Verde, diz que as vendas “esfria¬
ram” àespera de uma “acomodação” do
plano econômico. “Os negócios já come-

dólar eoutra, que acaba de ser lançada”.
Oreal passou aser moeda forte tam¬

bém nas lojas de importados de Marin¬
gá. Odiretor da World, Eduardo Gon¬
çalves Silva, diz que algumas pessoas ain¬
da insistem em pagar em dólar, mas a
m o e d a m a i s u t i l i z a d a é m e s m o a b r a s i ¬

leira. Ele afirma que oplano prejudicou
as vendas no início de julho, mas no fi¬
nal do mês houve recuperação. Na Via
Brazil, oproprietário Fausi Salem, ga¬
rante que omovimento “melhorou” com
oplano, assim como também aumentou

“Uma grande parte dos investidores
continua optando pelo dólar eacredito que
em 30 ou 60 d ias ova lo r das duas moe¬

das vai se igualar novamente”, diz Furini.
Ele acrescenta que para se ter uma idéia
real do plano épreciso esperar pelo me-

‘É difícil fazer compara-n o s s e i s m e s e s ,

ções entre uma moeda tradicional como o

r I
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nas contas, no bolso, ou no caixa das em¬
presas. Amudança de hábito do cliente
provocou uma reação imediata: as agên¬
cias passaram aestimular as aplicações.

“Deslocamos funcionários para as
áreas produtivas, de vendas”, declara o
gerente Darci Inácio Stoffel, da agência
Unibanco de Maringá. Hoje os bancos não
têm mais arentabilidade dos “floatings”,
do dinheiro que “dorme” nas agências.
Eles dependem da cobrança dos serviços
erealização de negócios.

“Os bancos têm que lançar linhas de
crédito alongo prazo: terão que ser ban¬
cos no verdadeiro sentido da palavra, em¬
prestando dinheiro, enão sendo apenas
um intermediário no mercado financeiro”,
define Stoffel. OGerente Principal do
Banco Sudameris, Luiz Augusto Lamport
Coelho, concorda com Stoffel.

“Os bancos têm que se readequar,
voltar aser instituições de fomento, rea¬
lizando empréstimos de longo prazo às
pequenas emédias empresas eàs pes¬
soas físicas. Com aqueda nas taxas, os
fi n a n c i a m e n t o s fi c a r ã o m a i s a c e s s í v e i s

para os tomadores de recursos”, afirma
Luiz Augusto. Ele acredita que aesta¬
bilidade da moeda propiciará ocresci-

Oreal eas geadas esfriaram
a s v e n d a s d e b i c i c l e t a s

mento econômico eageração de novos
e m p r e g o s .

Ogerente do Sudameris diz que após
0real houve um aumento significativo nos
depósitos àvista, devido àtaxação de im¬
postos nos fundos de curto prazo. “Esta¬
m o s a c o n s e l h a n d o o s c l i e n t e s a i n v e s t i ¬

rem em aplicações de longo prazo como
cadernetas de poupança, CDBs efundo
de commodities”, informa Luiz Augusto.
OSudameris também tem procurado ser
flexível na cobrança de tarifas, que po¬
dem ter valores com níveis diferenciados,
dependendo do grau de parceria do clien¬
t e c o m o b a n c o .

Para Lambert, aestabilidade da nova
moeda propiciará odesenvolvimento

e c o n ô m i c o

onúmero de cheques pré-datados.
BANCOS: Osetor que mais foi atingido
pelas mudanças impostas pelo real foi o
bancário. Com ofim das especulações do
mercado financeiro, as pessoas já não se
preocupam tanto em aplicar odinheiro.
Assim, um grande volume ficou parado

Omelhor ponto da Zona Sete para você morar!
E D I F Í C I O
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POMTÀ DE SSTOQUE

Vendas superam R$ 350 mil
Comercialização surpreende organizadores do Feirão de Variedades. Sem frio ejogo do Brasil,

empresários acreditam que teriam vendido muito mais. Próximo passo érealizar
uma Ponta de Estoque no Alvorada

fosse em outro dia, ou horá¬
r io te r íamos vend ido mui to
m a i s ” , a v a l i a M a r i s a
Sampaio, da Cariza Tecidos.

Bruno Stump, da Bay
Shore, concorda com aem¬

presária. Se dependesse dele,
aFeira seria prorrogada até o
domingo. Omovimento no
estande da Bay Shore foi tão
grande, que Stump foi obri¬
gado afechar uma das duas
lojas que tem no centro ere-
manejar os funcionários para
0 P a v i l h ã o . E l e fi c o u t ã o e n ¬

tusiasmado com os resultados,
que ao final da Feira chegou

asugerir ao Conselho da Mulher da ACIM
arealização de uma nova edição da Ponta
de Estoque na primeira semana de no¬
v e m b r o .

As 109 empresas que
ocuparam 126 estandes do
I® Feirão Ponta de Estoque
de Variedades de Maringá
c o n t a b i l i z a r a m u m s a l d o s u ¬

perior aR$ 350 mil. Oeven¬
t o f o i r e a l i z a d o d e s e t e a

nove do mês passado, no
P a v i l h ã o I n t e r n a c i o n a l d o

Parque de Exposições da
cidade. Apromoção foi do
C o n s e l h o d a M u l h e r E x e ¬

cutiva eEmpresária da As¬
sociação Comercia! eIndus¬
trial, com apoio do Sebrae.

Foi aprimeira experiên¬
cia no gênero do Conselho
d a M u l h e r d a A C I M n o P a v i l h ã o . A t é e n ¬

tão, as duas edições anteriores da Feira
Ponta de Estoque haviam sido organiza¬
das na região central de Maringá. “Como
queríamos uma Feira de Variedades, oúni¬
co local disponível eadequado para abri¬
gar oevento era oPavilhão. Eficou pro¬
vado que aestrutura pode ser utilizada
para este fim sem problemas”, afirma
Sônia Uliana, presidente do Conselho.

Ela comenta que ototal comercia¬
lizado surpreendeu os organizadores. A
presença de consumidores de cidades
da região foi outra surpresa. Além de
Maringá, compraram na Feira morado-

Preços baixos levaram um bom público
ao Pavilhão de Exposições

res de Marialva, Paranavaí, Campo Mou-
rão, Umuarama, Atalaia, Loanda eMan-
daguari, entre outras. Na opinião de
Sônia Uliana, eles foram atraídos pelos
preços baixos epela possibilidade de
inves t i r bem seus rea i s .

OPINIÃO: Os empresários que partici¬
param do Feirão também ficaram satisfei¬
tos com omovimento. Apenas lamenta¬
ram ofrio que castigou acidade nos três
dias de realização do evento ede fechar
os estandes no sábado às 15 horas, por
causa do jogo entre Brasil eHolanda, vá¬
lido pelas quartas-de-final da Copa do
Mundo dos Estados Unidos. “Se ojogo

Segundo Stump, adata éideal para
que os empresários façam capital de giro
para oNatal. “As empresas renovariam
seus estoques eteriam condições de ofe¬
recer maior variedade de artigos para as
compras de final do ano”, argumenta. Os
organizadores estudam aproposta da Bay
Shore. Antes porém, estão concentrados
na viabilização da II Ponta de Estoque do
Jardim Alvorada, destinada aos lojistas es¬
t a b e l e c i d o s n o b a i r r o .

B O S C H
S e r v i ç o A u t o r i z a d o B O S C H , D i e s e i e E l é t r i c oSERVIÇO

*PeçQs ef tcessór ios
*Serviços de Çletricidode poro autos
* € n r o l o m e n t o s d e m o t o r e s e l é t r i c o s

*flegulogens de Bombas Injctoros c
bicos injetores BOSCH eC.R.V.
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UnI?£M
V

Aprocura de novos alunos
Depois deformar aprimeira turma de alunos-empresários, aUniversidade para a
Pequena Empresa promove ciclo de seminários para definir quem vai preencher

as 30 vagas da próxima etapa do programa

nome éde uma sobrinha. Eles têm for¬
mação superior eteriam um aproveita¬
mento muito bom”, avalia.

Sócio-proprietário da Creações
Raphael, uma pequena empresa de con¬
fecção elocação de roupas finas,
Tibúrcio diz que aparticipação na
Unipem foi válida. Ele afirma que vai
conseguir aplicar na empresa grande
parte dos ensinamentos adquiridos nos
quatro meses do curso. Principalmente
no que diz respeito ao relacionamento
com funcionários, consumidores efor¬
necedores. Tudo voltado para ame¬

lhoria da competitividade de seu empre¬
e n d i m e n t o .

Osócio-proprietário da Gráfica
Boaventura, Shinji Gohara, declara que
graças ao programa vai poder também
aprimorar odesempenho da sua empresa.
“Ganhei mais confiança para implantar as
mudanças necessárias para valorizar as
vantagens competitivas da gráfica”, frisa.
Oempresário destaca ainda que ocurso
deixou bem claro oquanto énecessário
se preocupar com asatisfação do cliente.

Gohara comenta que além de produ¬
zir evender, épreciso verificar se apro¬
dução está suprindo as necessidades da
clientela. Para isto, oempresário já ini¬
ciou um programa de treinamento dos fun¬
cionários. No Departamento de Vendas,
por exemplo, ele quer transformar todos
os vendedores em relações públicas da em¬
presa. “Eles estão em contato direto com
os clientes evão trazer sugestões para me¬
lhorarmos nossa competitividade”, expli-

Terá início este mês oprocesso
seletivo dos empresários que participa¬
rão da segunda turma do Programa
para oAumento da Competitividade
da Pequena Empresa do Paraná. Opro¬
grama faz parte da Unipem -Universi¬
dade para aPequena Empresa. Na pri¬
meira turma, 24 alunos concluíram o
curso. Entre os formandos estavam em¬

presários de Maringá, Cianorte, Para-
navaí, Sarandi, Araruna eIvaiporã.

Oprograma foi criado pelo Isad -
Instituto Superior de Administração de
Empresas do Paraná -da Pontifícia
Universidade Católica, eSebrae, em Cu¬
ritiba. Ainteriorização foi possível gra¬
ças ao convênio firmado com aUniversi-

Convênío assinado dia 11 possibilitará a
formação de uma nova turma do Unipem

dade Estadual, Associação Comercial e
Industrial ePrefeitura de Maringá. Um
dos objetivos do curso écapacitar emoti¬
var os empresários para que promovam
mudanças nas suas empresas.

Na primeira turma, os
presários” foram selecionados apartir de
entrevistas. Após aseleção, eles se reuni¬
ram durante quatro meses para assistir a
palestras com empresários de sucesso no
país eaulas teóricas epráticas com pro¬
fessores especializados, amaioria douto¬
res com experiência internacional. Para a
segunda turma, os coordenadores promo¬
veram algumas alterações no programa.

Aprincipal modificação será na for¬
ma de seleção dos 30 empresários que
vão integrar aturma. Eles serão escolhi¬
dos entre os participantes de um ciclo de
quatro seminários, que está sendo realiza¬
do neste eno próximo mês. “Queremos
um grupo homogêneo. As vagas serão de
quem demonstrar mais interesse durante
o s s e m i n á r i o s ” , a d i a n t a V i c e n t e
Chiamaronte Pires, coordenador da
Unipem, em Maringá.
REPERCUSSÃO: Ese depender do
tusiasmo dos formandos do primeiro gru¬
po, os coordenadores terão muito traba¬
lho para definir os 30 novos alunos. Para
se ter uma idéia, omicroempresário Jorge
Tibúrcio indicou três nomes para serem
convidados aparticipar do ciclo de semi¬
nários. “Dois são meus filhos eooutro

N A O J O G U E
N O E S C U R O

á l u n o s - e m -

Todo omaterial eainstalação
elétrica para construção e

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

c e r t e z a n a E X P O L U Z .
Aqui, tanto oatendimento

c o m o a m ã o - d e - o b r a
são treinados para oferecer o

melhor para você.
Faça omelhor negócio.

c a .

Além destes cuidados, Gohara lem¬
bra que oempresário deve definir em qual
fatia de mercado quer atuar. Apartir daí,
ele acredita que ésó oferecer produtos
diferenciados para garantir apermanên¬
cia na atividade. “É preciso ousar. Pensar
grande. Efoi isso que aUnipem nos ensi¬
nou. Ela criou condições para que os em¬
presários dinamizem seus negócios”, fi¬
n a l i z a .

MATERIAIS ELFTRICOS

Av. Brasil, 4.917 -Maringá
Fone; (044) 262-2127
Fax: (044) 262-1552

e n -
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B o m Ü ^ r o
liviTariaepapelariQ

Potencial de um mercado
Grupo líder na venda de material escolar epara escritório amplia seu raio de atuação. Diretor

garante que Londrina pode ser aprimeira de uma rede de lojas pelo interior do Paraná

Londr ina fo i ac idade es¬

colhida para abrigar aprimei¬
ra loja da rede de livrarias
Bom Livro fora de Maringá.
Localizada na região central da¬
quela cidade, afilial foi inau¬
gurada no dia 15 do mês pas¬
sado, ecm menos de 30 dias já
havia conquistado oconsumi¬
dor londr inense.

Segundo odiretor do gru¬
po, empresário Massao Tsu-
kada, omovimento nas quatro
primeiras semanas surpreendeu.
“Os resultados positivos com¬
provam que apostamos no mer¬
c a d o c e r t o . A l é m d e L o n d r i n a

ser uma grande cidade, asua re¬
gião de abrangência tem um po¬
tencial enorme, que viabiliza nossa ativida¬
de”, afirma.

Ogrupo Bom Livro teve início em 1985,
com aabertura da primeira loja na Avenida
Herval, cm Maringá. “Era uma loja pequena.
Com otempo fizemos ampliações até che¬
garmos ao que éhoje”, diz Massao Tsukada.
Com aestrutura f ís ica no l imi te eac l iente la

aumentando cada vez mais, oempresário foi
obrigado abuscar um novo espaço.

Foi quando, em 1990, surgiu aBom
Livro da Santos Dumont com aGetúlio Var¬

gas. “Sempre buscamos localizações privi¬
legiadas para facilitar avida dos nossos
clientes”, comenta oempresário. Massao

era com estruturação da empre¬
sa. “Procuramos colocar as pe¬
ças certas nos lugares certos
para edificarmos uma empresa
sólida”, justifica.

Dentro deste processo de
concretização do grupo Bom
Livro, ainformatização da em¬
presa mereceu local de desta¬
que. Hoje todas as três lojas e
0atacado estão interligados. A
informática, na opinião de
Massao Tsukada, agiliza não
s ó a p a r t e a d m i n i s t r a t i v a
como proporciona rapidez no
a t e n d i m e n t o a o c o n s u m i d o r.

Esta rapidez no atendi¬
mento faz parte de outra preocu¬
pação do grupo que éaexcelên¬

cia nos serviços prestados. Eéaí que entra o
treinamento eaperfeiçoamento da mão-de-
obra. “Como precisamos estar sempre atua¬
lizados na informática, também necessitamos
de funcionários capazes de absorver as mu¬
danças no comportamento do cliente”, argu¬
m e n t a M a s s a o Ts u k a d a .

Todos estes investimentos foram que
asseguraram uma base sólida para oprogres¬
so do grupo Bom Livro. Líder em Maringá,
na venda de materiais escolares, para escri¬
tórios, papelaria em geral elivros, Massao
Tsukada espera agora conquistar aliderança
também em Londrina. Emais. Em breve no¬

vas lojas podem ser incorporadas àrede.

Em Londrina também aopção pela
localização privilegiada

Tsukada declara que esta segunda-loja tam¬
bém passou por várias modificações para
a t e n d e r a d e m a n d a d o s c o n s u m i d o r e s .

Com as duas lojas tendo apreferência
da população de Maringá eRegião, ogru¬
po decidiu partir para osegmento de ataca¬
do. Assim, há dois anos era criada aBom
Livro Atacado. Neste período aempresa
cresceu ehoje atende, além do Paraná, to¬
dos os Estados que fazem divisa com ele.
SUCESSO: Toda esta trajetória de sucesso
do grupo Bom Livro tem uma explicação;
ousadia, planejamento einvestimento em
Recursos Humanos. Massao Tsukada lem¬

bra que desde oinício amaior preocupação

>

Massao Tsukada fala aos presentes durante
inauguração da loja de Londrina

Diretores do grupo com aequipe de
gerentes da nova filial
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fSIRAS

Mídia completa
As feiras setoriais eprofissionais ganham cada vez mais espaço nos calendários das empresas brasileiras.

Empresários consideram aparticipação nestes evento como necessária evital para os seus negócios

Quem quer crescer
precisa aparecer. Baseadas
nesta afirmação, muitas
empresas têm utilizado,
nos últimos anos, feiras co¬
merciais para se fixarem
n o m e r c a d o . N e s t a s f e i r a s
vende-se de tudo. De brin¬

quedos atratores, passan¬
do por supercomputadores
eartigos para condomí¬
nios. Isto faz com que as
fe i ras se se to r i zem ese
profissionalizem cada vez
m a i s .

toriais eprofissionais.
C o m o a s s e s s o r a d o G r u ¬

po de Interesse de Expor¬
tação do setor de confec¬
ções, organizado pela As¬
sociação Comercial eIn¬
dustr ial de Maringá e
pelo Sindicato do Vestuá¬
rio, ela esteve em Santia¬
go do Chile no mês pas¬
s a d o . A c o n s u l t o r a a c o m ¬

panhou 5empresários,
que foram representar as
15 empresas do Grupo na
F e i r a I n t e r m o d a B r a s i l -
C h i l e .Para se ter uma idéia

do que as feiras represen¬
tam para aindústria, basta
olhar para os resultados
obtidos por algumas em¬
presas. Os números são surpreendentes.
Em apenas cinco dias, aEstrela -maior
fabricante de brinquedos do país —vendeu
mais de 5milhões de dólares em bonecas

Barbie, miniaturas de super-heróis como
Batman, ebichinhos de pelúcia eletrôni¬
c o s .

M a r i a A l i c e a fi r m a

que aparticipação do gru¬
po maringaense foi um
s u c e s s o . “ C o n s t a t a m o s

Empresários garantem que as feiras comerciais são
investimento com retorno garantido

que as empresas do grupo que produzem
Outro exemplo: na última UD pelo camiseta, moda praia ebonés estão pre-

menos 2.000 revendedores de eletroele- paradas para entrar no Chile”, garante. A
trônicos passaram pelos 1.800 metros do consultora explica que durante aIntermoda
estande da Philips. Para visitar tantos foram feitos 69 contatos com empresários
clientes, aequipe de vendas da empresa chilenos. Opúblico durante os cinco dias
consumiria um mês emeio de trabalho, da feira foi de 24 mil pessoas. Em média
“Hoje aparticipação em feiras éindis- 1,2 mil espectadores assistiram aos
pensável para qualquer empresa que de¬
seje preservar eampliar sua fatia de mer¬
cado”, diz aconsultora de comércio exte¬
rior, Maria Alice Bourdon.
I N T E R N A C I O N A L : E l a o r i e n t a t o d o s o s

seus clientes aparticiparem de feiras se-

maiores do gênero no mundo.

Avenda oco r reu du ran te aAbr in -

principal feira de brinquedos do país. Ou¬
tra feira, aFenasoft levou ao Anhembi,
em junho do ano passado, mais de 800
mil pessoas. Eles foram conhecer os últi¬
mos lançamentos em software, apresenta¬
dos durante oevento, considerado um dos

VS$ 30 bi
Segundo aUbrafe -União Brasi¬

l e i r a d o s P r o m o t o r e s d e F e i r a s - e m

1993, as feiras geraram negócios de 30
b i l h õ e s d e d ó l a r e s . A c a d a e v e n t o n o

Anhembi -maior centro de feiras co¬
merciais do país -cerca de 5mil novos
empregos temporários foram criados.

Para 1994, aprevisão éde que
sejam organizadas pelo menos 60 gran¬
des feiras no país. Fora outras cente¬
nas de encontros regionais -como a
Feipar 94 -de menor porte. Pelos
dados da Ubrafe, estes eventos devem
abrigar ao todo 30 mil empresas. To¬
das dispostas aaumentarem suas ven¬
das, exibir suas marcas eampliar os
horizontes no mercado.

J[dctmanír0
Consuítoria “EmpresariaC

●Assessoria Econômica
●Assessoria Jurídica

●Assessoria de Informática
●Cálculos Trabalh istas

Praça Raposo Tavares, 36 -Ed. Herman Lundgreen -Sala 703
Telefax: (044) 223-0744 -CEP 87013-922 -Maringá -PR
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N a m i r a

do público

estão fazendo de tudo para que aFeira
seja um sucesso de público. “Como éum
evento dirigido, realizamos um programa
de visitas aoutras cidades do Paraná, ea
Buenos Aires eAssunção, onde mantive¬
mos contato com empresários destas loca¬
lidades", afirma. Ele espera também que
os expositores estejam convidando forne¬
cedores, clientes eclientes em potencial
para estarem em Maringá de 13 a17 de
s e t e m b r o .

maiores empresas do setor químico do
pais, para aFiepag —Feira Internacio¬
nal de Embalagem, Papel eArtes Grá¬
ficas —realizada em maio.

Semanas antes da abertura da feira,
aDuPont identificou as principais em¬
presas do setor eenviou-lhes centenas de
malas-diretas anunciando os principais
lançamentos. Além disto, aequipe de
telemarketingfez 80 ligações para convi¬
dar executivos eempresários acompare¬
cerem ao estande da empresa. Oresulta¬
do desta prática foi considerado excelen¬
te: 40% dos negócios engatilhados par¬
tiram de freguesesjá contatados. “É esta
orientação que gostaríamos de passar
aos expositores da Feipar 94. Eles devem
buscar seus clientes enão esperar ape¬
nas os visitantes que os promotores vão
atrair para oevento ", revela Fernando
V i e i r a R a i m u n d o .

Amenos de um mês para oinício da
Feipar 94 -Feira de Integração do Pa¬
raná -avenda de praticamente todos os
258 estandes disponíveis eofechamento
l a t e r a l d o P a v i l h ã o I n t e r n a c i o n a l d e E x ¬

posições são motivos amais para deixa¬
rem organizadores epromotores otimis¬
tas quanto àrealização do evento. Se¬
gundo Fernando Vieira Raimundo, dire¬
tor de Eventos ePromoções da Associa¬
ção Comercial eIndustrial de Maringá,
as atenções nesta reta final estão con¬
centradas na confirmação de caravanas
de v i s i t an tes .

Fernando Vieira diz que aACIM e
oSebrae, como promotores daFeipar 94

Sobre amelhor forma de atrair um
bom público, odiretor da ACIM cita uma
reportagem publicada na Revista Exame
com 0consultor americano Douglas
MacLean, especializado em marketing de
feiras. Na opinião do consultor oprinci¬
pal passo édefinir opúblico visitante,
para poder cercá-lo da maneira ideal.
Como exemplo, MacLean cita uma estra¬
tégia utilizada pela DuPont, uma das

desfi les rea l i zados todos os d ias .

De 11 a14 deste mês, ogrupo este¬
ve em outra feira internacional. Desta vez

os empresários levaram seus produtos a
Assunção, no Paraguai, na Expocostura.
Foi uma participação diferente. Eles não
tiveram um estande, mas contactaram em¬
presários paraguaios através de rodadas
de negócios.
EXPORTAÇÃO: Uma das empresas que
comemorou os resu l t ados da fe i ra do Ch i¬

le foi aOlhar Gateado. Alinha praia da
confecção conquistou as chilenas eopri¬
meiro lote deve embarcar em breve para
Santiago. A“Olhar” já exporta para Por¬
tugal e, além do Chile, deve fechar con¬
tratos com aEspanha. “Fiquei surpresa
com aIntermoda. Foi minha primeira ex¬
periência internacional efiquei muito sa¬
tisfeita”, declara Isabel Dumas, sócia-pro-
prietária, que também participou da feira
em Assunção.

Gyseli Bertoni da Costa éoutra em¬
presária que ficou impressionada com a
sua primeira participação em feira, no ano
passado. Ele foi uma das expositoras da
Feipar 94, eseu estande um dos mais pro¬
curados. Graças aisto, aDi Bertoni -
uma fábrica de gravatas, cuecas esuspen¬
sórios de seda -teve um crescimento ace¬
lerado. “Foi um resultado inesperado, que
contribuiu para asolidificação da empre¬
sa, recém-fundada na época”, justifica.

Aempresária considera as feiras uma
mídia perfeita. “É um investimento com
retorno garantido. Você fala diretamente
com oseu público alvo”.

Ela argumenta ainda que as feiras

contribuem para adequar aprodução às Nos contatos com empresários dos dois
necessidades do mercado. “No contato países, Gysele constatou que os preços de
com clientes em potencial verificamos suas gravatas está acima do praticado no
onde devemos investir para melhorar a Chile eParaguai. Para tomar sua linha
qualidade dos nossos produtos”, frisa.

Com participante do Grupo de Ex- tação de seda. ‘Teremos que buscar lá
portação, aDi Bertoni também esteve pre- fora amatéria-prima que está muito cara
sente nas feiras de Santiago eAssunção, no Brasil”, avalia.

competitiva, uma das saídas será aimpor-

V A L T R A C T U R I S M O
Viagens Nacionais eInternacionais ●Passagens Aéreas Nacionais eInternacionais

●Ecoturismo pelo Pantanal eoutras regiões ●Reservas de hotéis
●Pacotes especiais para pescaria ●Organização de grupos para:

cursos, congressos, convenções etc...

Mais uma empresa do grupo Valtrac-Yamaha sob adireção de Silvia Franchini Rezende

turî íiio
Rua Piratíninga, 75 -sala 01

Telefax: (044) 223-0603
Maringá -Paraná
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Comércio Sxtsrior

Iniciativa extrapola metas
Criado com oobjetivo de atingir omercado externo, Departamento de Comércio Exterior

da ACIM cumpre seu papel eainda serve como elo de união entre os empresários

sultado do departamento éacriação dos
grupos de interèsse. “A união das empre¬
sas do grupo servirá como alavanca para
outras, inclusive de outros segmentos, que
poderão se organizar eseguir omesmo
c a m i n h o ” .

Entre ás empresas dos grupos, várias
já praticavam ocomércio exterior, como
Romagnole, Ziober-Martch, Noma e
C o t t o n ' s B o n é s . O u t r a s c o m o M a l h a s
Torch eOlhar Gateado conquistaram os
primeiros resultados após acriação dos
grupos. As empresas já participaram de
várias feiras no exterior.

Ogrupo de confecções participou em
junho da Intermodas, no Chile, quando
foram realizados inúmeros negócios econ¬
tatos. “Nossas camisetas, maiôs ebonés
têm mercado garantido no Chile eos jeans
também fizeram sucesso” , re lata acon¬
sultora Maria Al ice Bourdon.
SINDICATOS: Os sindicatos dos dois
setores envolvidos com os grupos -
Sindivest, de Confecções, eSindimetal,
da Metal Mecânica -também estão parti¬
cipando ativamente da iniciativa. Além do
“total” apoio aos grupos, esses sindicatos
têm promovido ereivindicado junto àen¬
tidades como Fiep, Sesi, Senai eSebrae,
arealização de cursos de aperfeiçoamen¬
to profissional.

Opresidente do Sindivest, Miguel
Salas, diz que os técnicos do Sebrae estão
ministrando cursos com oobjetivo de me-

Maringá produz, nos mais diversos
setores da economia, com qualidade epre¬
ços competitivos no mercado internacio¬
nal. Mas, paramuitos empresários ocomér¬
cio exterior era um tabu. Essa mistificação
está sendo quebrada aos poucos através do
trabalho desenvolvido pelo Departamento
de Comércio Exterior da ACIM, em parce¬
ria com 0Cexpar, Sebrae ecom os sindica¬
tos do ves tuá r i o ede me ta l -mecân i ca .

Um dos primeiros trabalhos desen¬
volvidos foi acriação dos grupos de inte¬
resse em comércio exterior, nos setores
de confecções emetal-mecânica. Essa
união possibilitou acontratação de uma
c o n s u l t o r a d e c o m é r c i o e x t e r i o r e v i a b i l i ¬

zou também aparticipação de empresá¬
rios dos dois setores em feiras no Brasi l e

n o e x t e r i o r .

C a r l o s W a l t e r : i n i c í a t í v a u n i u( (

os empresários

Além disso, opróprio departamento
da ACIM possui dados importantes como
arelação de fabricantes no exterior, rela¬
ção de importadores, estatísticas, legisla¬
ção, procedimentos administrativos, calen¬
dário de feiras internacionais, incentivos
fiscais na importação eoutros. As consul¬
tas são gratuitas, inclusive para quem não
éassociado aos grupos de interesse.
ALAVANCA: Ocoordenador do Depar¬
tamento de Comércio Exterior da ACIM,
Jefferson Nogaroli, lembra que não ha¬
viam iniciativas concretas para acessar o
mercado externo. Para ele, oprincipal re-

€T1C >

E N G E N H A R I A E

COMÉRCIO DE VIDROS

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

S A N T A M A R I N A Ihorar aqualidade eprodutividade nas em-
“Os técnicos deram aulas teóricasp r e s a s ,

eestão indo em cada empresa para minis-
●Box Cr is ta l Temperado

- C l á s s i c o e M a r í n e

●C r i s t a l Te m p e r a d o
para instalação em obras

●Cr is ta l Laminado Tr íp lex
●Projetos especiais p/ todas as

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

trar aulas práticas”, explica.
UNIÃO: Para ovice-presidente do
Sindimetal ecoordenador do grupo de
metal-mecânica, Carlos Walter Martins
Pedro, além do principal objetivo que é
promover as relações com ocomércio ex¬
terior, ainiciativa uniu os empresários.
“Hoje discutimos assuntos que podem nos
beneficiar em outras áreas. E, quando pre¬
cisamos fazer reivindicações para entida¬
des ou para oPoder Público, vamos em
bloco”, fr isa.

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

OQUE ASUA IMAGINAÇAO CRU
A E N G E V T D R O S E X E C U TA , Salas: apoio total do Sindivest ao

Grupo de Interesse
03 -ACIM-AGOSTO/94



KaILII flADDÀD

Um espaço aberto
para acultura

OTeatro eMuseu Kallil Haddad terá as obras concluídas em breve. Será otão esperado espaço
cultural, que vai colocar Maringá definitivamente no circuito dos grandes espetáculos

A t é o fi n a l d o a n o
que vem, ou no máximo
até oinício de 96 Marin¬
gá vai ganhar uma obra
há muito esperada: oseu
teatro municipal. Na ver¬
dade, ocomplexo cultu¬
r a l K a l l i l H a d d a d s e r á

muito mais que um tea¬
tro: ele vai abrigar mu¬
seus histórico, botânico e
de artes plásticas, além do
teatro, que terá capacida¬
de para 700 pessoas.

Todo 0empreendi¬
mento está sendo cons¬

truído com recursos pró¬
prios do município eo
custo final deverá ficar
em torno dos 6milhões de dólares. A
área total em construção passa dos 7.800
metros quadrados. Os projetos da obra
—cenotécnico, de iluminação, acústico
-estão sendo elaborados pelos profis¬
sionais mais renomados do Brasil. Tudo
para garantir acriação de um dos mais
modernos espaços culturais do país.
GRANDES CAPITAIS: “Uma c idade

d i m e n t o n o n í v e l d a s

grandes capitais.
C U R S O S E O F I C I ¬

N A S : A l é m d o t e a t r o

edas áreas dos museus,
ocomplexo vai contar
com espaços para inú¬
m e r a s a t i v i d a d e s c u l t u ¬

rais dirigidas àcomu¬
n i d a d e . A l é m d i s s o h a ¬

v e r á t a m b é m u m a á r e a

destinada àrestauração
d e o b r a s d e a r t e .

“Nós pretendemos
promover muitas ativi¬
dades culturais no com¬
plexo. Teremos ali mu¬
s e u s d i n â m i c o s , c o m
atividades permanentes.

Teatro; um sonho antigo dos Maríngaenses

como Maringá tem aobrigação de ter Já temos todo oacervo para oMuseu
uma casa de promoção cultural como Histórico, que hoje está na Divisão de
será oTeatro eMuseus Kallil Haddad”. Patrimônio Histórico do Município. E
Aafirmação édo prefeito Said Ferreira, convênios poderão ser firmados com a
que explica que aobra, iniciada em 87, UEM para aconsolidação do Museu Bo-
deverá ter toda aparte estrutural con- tânico”, explica Marilin Cordeiro Tupan,
cluída até ofinal deste ano. secretária de Cultura de Maringá, que

Ocomplexo estará equipado para acrescenta: “esta obra vai atender um
receber grandes espetáculos, oferecen- anseio antigo dos maringaenses”.
do toda ainfra-estrutura necessária. O
teatro terá um palco de 26 metros de
altura, com uma “boca de cena” de 160
metros quadrados. Haverá ainda um es¬
paço de 40 metros quadrados reserva¬
do para orquestras edois palcos late¬
rais com 93 metros quadrados cada. Isso
sem falar nos 5camarins individuais e
nos 3coletivos, que terão apoio de sa¬
las de costura, de guarda-roupa, de en¬
s a i o e d e a u l a s d e b a l é .

‘Todos os atores que têm vindo a
Maringá nós temos convidado para visi¬
tar as obras. Eaaprovação tem sido to¬
tal”, lembra osecretário de Planejamento
Remígio Fondazzi, que coloca oempreen-

I

L ● í

Said: **Maríngá tem obrigação de ter
uma casa de promoção cultural”

M a r i l i n : V á r i a s a t i v i d a d e s c u l t u r a i s
e m u s e u s d i n â m i c o s

ACIM -AGOSTO/94 -B|
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Aforça do interior
Maringá sedia pela primeira vez um encontro de supermercadistas edistribuidores de alimentos

do interior do Paraná. Oevento teve aparticipação de mais de duas mil pessoas

Mudar para vencer. Esta foi afra¬
s e q u e o r i e n t o u o s t r a b a l h o s d a
Exposuper-94 -Feira Regional de Pro¬
dutos eEquipamentos para Supermer¬
cados -edo 8® Seminár io Paranaense
d o s e t o r . O s d o i s e v e n t o s f o r a m r e a l i ¬

zados de 22 a24 do mês passado, em
Maringá. Aorganização foi da Apras -
Associação Paranaense de Supermerca¬
d o s .

melhor oconsumidor”, comenta.
Foi aprimeira vez que eventos desta

na tu reza fo ram rea l i zados no i n te r i o r.
Para Uchimura este fato teve um signi¬
ficado importante. Ele explica que se-
diar aExposuper eoSeminário foi o
reconhecimento do potencial do Norte
eNoroeste do Paraná, nos setores de
supermercados ede distribuição de ali¬
m e n t o s .

mudanças que oPlano Real está provo¬
cando no varejo.

F a l a r a m a o s i n s c r i t o s n o S e m i n á ¬

r io , espec ia l i s tas como opro fessor
Moacir Moura, consultor de Marketing
no varejo; Hélio Cadore, superintendente
do Sebrae-Pr, eSandra Tur ra , coorde¬
nadora Estadual do Procon. ‘‘Foi um ciclo

de palestras práticas voltadas para area¬
lidade do setor”, diz asecretária da
Apras, Josilda Rodrigues.
A LT E R N AT I VA S : O d i r e t o r r e g i o n a l
da Associação, Paulo Uchimura afirma
que oSeminário foi um grande fórum de
debates entre supermercadistas, fornece¬
dores epessoas ligadas ao setor. “Juntos
e s t a m o s b u s c a n d o n o v a s a l t e r n a t i v a s .

Principalmente para entender eatender

Durante os três dias mais de duas

mil pessoas visitaram os 31 estandes
da Feira eparticiparam de cinco pales¬
tras do Seminário. Entre os presentes
estavam supermercadistas erepresentan¬
t e s d a s i n d ú s t r i a s d e a l i m e n t o s d e t o d o

o P a r a n á . O s t e m a s d o S e m i n á r i o f o ¬

ram voltados para aqualidade total e

Segundo relatório da Apras, as re¬
giões Noroeste, Norte eNorte Pioneiro
representam 30% da força de distribui¬
ção do Paraná. Ao todo são 350 lojas,
com 1.650 “check-outs”- caixas regis¬
tradoras -que geram 8.100 empregos
diretos. “São dados significativos que
devem ser respeitados no cenário para¬
naense”, ressalta opresidente da Apras,
E d u a r d o A n t ô n i o D a l m o r a .

Ele acompanhou toda amovimen¬
tação nos estandes da Feira epartici¬
pou das palestras. No encerramento,
Dalmora avaliou como positivo osaldo
dos dois eventos. “O interior provou que
pode realizar estas iniciativas. Apartir
de agora pretendemos extender estas rea¬
lizações aoutras regiões do Estado”,
a d i a n t a .

COMER BEM É ARTE.
No Restaurante ePizzaria C® Qlasarão

você tem asensação de estar fazendo
parte de um grande banquete.

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

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

Além de promover olançamento
de produtos eequipamentos de última
geração para os supermercados, a
Exposuper teve outra novidade. Nos três
dias da feira foi mantido um balcão de
negócios. Através de um sistema infor¬
m a t i z a d o f o r a m a r m a z e n a d a s i n f o r m a ¬

ções sobre quem quer comprar, vender
ou mesmo quem procura um represen¬
tante comercial ou pretende promover
arepresentação.

Com estes dados, os associados da

Apras vão poder de agora em diante rea¬
lizar negócios. Dalmora declara que o
sistema funcionou muito bem. Aprocu¬
ra pelo balcão foi satisfatória, epossibi¬
litou aformação de um banco de dados,
que será de grande utilização no futuro.

. «

A P i z z a r i a d a F a m í l i a

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

Av. XV de Novembro, 492 -Fone: (0442) 22-6903 -A50m da Catedral -Maringá -PR
Contatos com Renato ou Valmor
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Modernização

Cooperfios investe US$ 1mi
Em 1991 aempresa iniciou um processo de modernização, que está em sua segunda etapa. Novos

equipamentos estão sendo adquiridos, aumentando aprodução eaqualidade dos produtos

A C o o p e r fi o s
S o c i e d a d e A n ô n i m a

está investindo US$ 1
milhão na instalação
de equipamentos de
fiação de última ge¬
ração. Oprocesso de
troca dos equipamen¬
tos antigos pelos no¬
vos demora pelo me¬
nos quatro meses, já
que são máquinas fei¬
tas sob encomenda. O

diretor da empresa,
Claudomiro S i ro t i ,
espera um aumento
de 20% na produção,
a l é m d a m e l h o r i a n a

qualidade dos produ-

ceiros” aprendem a
lidar com os equipa¬
m e n t o s d e n t r o d a

própria empresa. Os
programas de trei¬
n a m e n t o d u r a m e m
m é d i a 9 0 d i a s .

ACooperfios
e s t á i n s t a l a d a e m
uma área de 48 mil

metros quadrados. A
e s t r u t u r a f í s i c a d a

e m p r e s a t a m b é m
está passando por
modificações. Um
antigo depósito dei¬
xará ocorpo da fá¬
brica eserá destina¬

do àinstalação dos
novos equipamentos.
Um outro local está

Atroca dos equipamentos vai propiciar amelhoria
na qualidade ena produtividade na indústriat o s .

O o b j e t i v o d a
Cooperfios émodernizar totalmente afá- US$ 1milhão até ofinal do atual pro- sendo destinado ao depósito, aumentan-
brica nos próximos três anos, substituin- cesso emais US$ 2milhões na próxima do de 10 para 11 mil metros quadrados
do todos os equipamentos mais antigos, etapa.
Aprimeira etapa desta modernização RH: Além da preocupação com amo-
aconteceu em 1991, com atroca de um demização dos equipamentos, aCooper- ma utilizada pela Cooperfios. Aindús-
terço dos equipamentos. Hoje estão sen- fios também tem investindo na especia- tria éabastecida com aprodução da pró-
do trocados mais um terço. Nos próxi- lização dos recursos humanos dentro da pria região de Maringá. Amatéria-prima
mos três anos, oprocesso será efetivado empresa. Com atroca das máquinas, opassa por um processo especial de clas-
eaempresa terá 100% de máquinas no- quadro de funcionários deve aumentar sificação, tratamento etransformação até

em 10%. Hoje são 300. Os novos “par- chegar ao produto acabado. Os fios pro¬
duzidos são comercializados basicamen-

de á rea cons t ru ída .

Oalgodão éaprincipal matéria-pri-

v a s .

“A evolução no
nosso setor érápida
equem não se mo¬
dernizar acaba sain¬
d o d o m e r c a d o ” ,
explica Claudomiro
Siroti. Ele acrescenta
que as máquinas tra¬
balham 24 horas por
dia, num processo
contínuo, por isso o
desgaste égrande. No
to ta l , aCooperfios
está investindo US$ 3
m i l h õ e s n a s u b s t i ¬

tuição dos equipa¬
m e n t o s d a f á b r i c a -

te em São Paulo eSanta Catarina, maio¬
res pólos de confecções do país.

P a r c e r i a
ACooperfios foi fundada em 1986

através da parceria entre aCocamar,
de Maringá, Cocari, de Mandaguari,
Coagel, de Goioerê eCopagro, de To¬
ledo. Oobjetivo éindustrializar algo¬
dão eresíduos pelo sistema "Open-
end” para aprodução de fios naturais,
singelos eretorcidos. Hoje sua produ¬
ção gira em tomo de 4.800 toneladas/
ano de fios de algodão erami.Com aconstrução do novo barracão, aempresa passou

ater 11 mil metros quadrados de área construída

ACIM -AGOSTO/94 -Q|



ÀCIM

Agência completa um ano
AAssociação Comercial eIndustrial de Maringá foi aprimeira do interior do estado afundar

uma agência, na Zona Norte da cidade. Ainiciativa foi aprovada pelos empresários

ACIM realizou uma pesquisa entre
seus associados, que indicaram ove¬
reador para ser odiretor da agência.

Valdir Pignata fala com entusias¬
mo da iniciativa. “Através da agência
pudemos aumentar onúmero de asso¬
ciados. Os empresários não conheciam
ao certo os serviços que aACIM ofe¬
rece. Hoje, muitos já conhecem eutili¬
zam”, comenta. Para opresidente Pedro
Granado, aagência eum forte elo de
ligação com os comerciantes da Zona
N o r t e .

Dia 2de agosto de 1993. Nessa
data, aAssociação Comercial eIndus¬
trial de Maringá inaugurava aagência
da Zona Norte da cidade, no Jardim
Alvorada. Um ano depois, após reali¬
zar uma Feira Ponta de Estoque, um
Almoço Empresarial ediversos cursos,
além dos serviços prestados como fax,
SPC, xerox, emissão de guias do PAM,
eoutros, aagência está consolidada.

Éclaro que aACIM não está sa¬
tisfeita. Quer incrementar ainda mais
os serviços eaparticipação da entida¬
de no dia-a-dia do comércio, indústria
eprestação de serviços daquela região.
“Para isso énecessário que os empresários
locais participem mais. Temos idéias eas
colocamos em prática, mas ninguém me¬
lhor do que opróprio comerciante para nos

Coquetel com empresários do bairro
marcou o1° aniversário da agência

“Essa presença física da ACIM
naquela região éfundamental para que o
empresário local lenha acerteza de que
suas necessidades serão atendidas”, afir¬
ma Granado. Ele elogia otrabalho de Val¬
dir Pignata eacrescenta que aagência terá
sempre um empresário da região no co¬
mando. “E importante que esse diretor seja
estabelecido nas proximidades da agência
porque assim ele poderá ser um porta-voz
do empresariado local”, explica.

apontar suas necessidade.s”, diz odiretor da
agência, vereador Valdir Pignata.
PESQUISA: Valdir lembra que no ano
passado poucos acreditavam na abertura
de uma agência da ACIM naquela região.
“Lutamos muito para isso eaAssociação
entendeu que precisava ficar mais próxi¬
ma dos empresários da Região Norte, que
éoprincipal ponto comercial depois do
centro”, comenta Pignata. Na época, a

Empresários satisfeitosC O B R A P A R

Entre os empresários
locais, asatisfação de ter
uma agência da ACIM
por perto égrande. Apro¬
prietária da Yuriko Con¬
fecções, Nelly Lopes de
Moraes Gil, diz que não
e r a a s s o c i a d a e n e m c o ¬

nhecia os serviços da as¬
sociação. "Só depois da
abertura da agência é
que fiquei conhecendo a
ACIM. Hoje já me asso¬
ciei eutilizo vários servi¬

ços da entidade ”, frisa.
Para Nelly, um dos

maiores benefícios da
agência foi a1° Feira Ponta de Estoque
do Jardim Alvorada, realizada no ano

corda com Nelly. Ele diz
que utiliza os serviços da
ACIM, mas destaca o
e v e n t o c o m o u m a " ó t i m a

iniciativa”. "A feira aju¬
da adesovar oestoque, e
além disso serve como di¬

vulgação da loja", afir-

.COBRANÇAS

.SERVIÇOS

.ASSESSORIA JURÍDICA

1 5 A N O S
EM MARINGÁ

m a .

W A L D I R M I A R I S
Advogado -

Osócio-proprietário
do Depósito Alvorada,
Egídio Urgnani, diz que a
agênciafavoreceu bastan¬
te os comerc ian tes loca is .

"Ficou mais fácil utilizar
serviços como fax exerox.
Alémdisso, enviamosnos-

sos funcionários para cursos que são
promovidos na agência". Urgnani des-

passado. Oproprietário da Manhata taca também que acomunicação com a
Baby, José Batista do Nascimento con- ACIM ficou mais ágil.

MARINGÁ -FONE: (044) 226-5114
LONDRINA -FONE; (043) 323-1838 Nelly Lopes só se

associou após a
abertura da agênciaAÚNICA EMPRESA QUE

DÁ AGARANTIA REAL
AO SEU CRÉDITO

F I L I A D A A O G R U P O U N I D O S - R J
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Orçamentos com segurança
Programa exclusivo para gráficas, da Cia de Software, garante maior

segurança, agilidade eotimização na elaboração de orçamentos

tar os sistemas fornecidos pela Cia de
Software. Ena avaliação dos empresá¬
rios só houve benefícios. Dois exemplos
s ã o a G r á fi c a B o a v e n t u r a e a G r á fi c a

Ideal (leia box).
Além destas empresas, oSingramar

- S i n d i c a t o d a s I n d ú s t r i a s G r á fi c a s d e

Maringá eRegião -tem oprograma ins¬
talado. Aempresa Cia de Software doou
oprograma àentidade, para que outros
empresários do setor gráfico possam
c o n h e c ê - l o .

Agilização na emissão de propostas
eorçamentos, egarantia de segurança
para agráfica epara cliente. Estas são
apenas algumas das vantagens do pro¬
grama Ciagraf, da Cia de Sofware, de
Blumenau. Santa Catarina. Oprograma
édestinado exclusivamente aempresas
do setor gráfico epermite um completo
gerenciamento na área de orçamentos.

Em Maringá várias empresas ado¬
taram oprograma eestão comprovando
sua eficiência na prática. Ele fornece às
gráficas um sistema totalmente integra¬
do, que permite aelaboração de orça¬
mentos seguros ecom vantagens para o
cliente: garante ofechamento dos servi¬
ços com preços mais acessíveis.

Oprograma foi inteiramente desen¬
volvido pela Cia de Software. OCiagraf
possibilita oacompanhamento das ven¬
das, da produtividade, do estoque eaté
do laluramenlo da gráfica. E, oque é
muito interessante, aCia de Software
oferece às usuárias do programa um sis¬
tema eficiente de assistência: oTele-Su-
porte, que hoje émuito utilizado em paí¬
ses da Europa por Software Houses.
P R AT I C I D A D E E E C O N O M I A : A
Cia de Software atende cerca de 60 clien¬
tes em diversas regiões brasileiras com
0sistema Tele-Suporte. Isso épossível
graças ao apoio de um software de co¬
municação, um Modem, ede uma linha
telefônica. Através do Tele-Suporte, a
Cia de Sofware faz qualquer tipo de al¬
teração epresta assistência técnica ao

Márcio: “solucionamos qualquer
problema em tempo recordej j

"Ficou maisfáci! atender ocliente, por¬
que oCiagraf trouxe muita rapidez. Oprograma
gerencia toda aparte de d a g r á fi c a , e c o m
muita segurança. Ele nos dá, inclusive, mais

flexibilidade nos custos, porque lemos sempre a
noção do volume de .serviços realizados e, em
alguns casos, há até como reduzir cu.stos em
alguns itens".

"Os resultados do Ciagraf são excelentes,
oprograma otimizou o.setor de orçamentos,
trouxe maior precisão no trabalho. Podemos
armazenar individualmente os dados por clien¬
te, oque facilita na hora de refazennos certos
.serviços. Aelaboração do orçamentoficou mui¬
to mais rápida e.segura. Equando passamos a
receber a.s.sisíência através do Tele-.suporte,
então, tudo ficou ainda melhor".

Sérgio Luiz Dallálio,
diretor da Gráfica Ideal e
presidente do Singramar

Shinji Gohara, diretor da
Gráfica Boaventura

Gerência eficaz
ACia de Software oferece também oCiafin

-Administrativo Financeiro Integrado. Este pro¬
grama pode ser utilizado por empre.sas etambém
por profi.s.sionais liberais.

OCiafin écomposto por vários módulos:
Contas aReceber. Contas aPagar, Controle
Bancário, Fluxo de Caixa. Faturamento, Contro¬
le de Estoque eMala-Direta. Através do sistema,
oempresário tem acesso aprojeções erelatórios

p r o g r a m a .
“Através do sistema nós estramos

no programa do cliente esolucionamos
qualquer problema em tempo recorde,
comparado ao tempo gasto na visita de
um técnico”, explica Márcio Sérgio
Nolasco, gerente comercial da empresa.
Ele salienta que desta forma ocusto ope¬
racional para ousuário do programa cai
em cerca de 80 a95 por cento.

Em Maringá há um ano algumas
indústrias gráficas começaram aimplan-

de acompanhamento seguros eprecisos para o
gerenciamento do Departamento Financeiro.

1 — ; r '

Rua Paul Hering, 90 -sala 201 -Centro
C E P 8 9 0 1 0 - 0 5 0 - B L U M E N A U - S C
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Bom para todos
Maringá sofre uma “invasão” de legiões estrangeiras que foram participar de eventos

internacionais, nacionais eestaduais realizados no mês passado, na cidade
Fotos: Edson Guiuí

Julho de 1994 vai ficar marca¬
do com um dos meses mais agitado
da história de Maringá. Há muito
tempo não se registrava um movi¬
m e n t o t ã o b o m n o s h o t é i s e r e s t a u ¬

rantes da cidade. ONúcleo de esta¬
belecimentos do gênero, ligado àAs¬
sociação Comercial eIndustrial, cal¬
cula que 0aumento foi, em média,
d e 2 5 % .

de jogos, as bilheterias da Acema -
Associação Cultural eEsportiva -re¬
gistraram uma presença de público
de 30 mil pessoas.

Para se t e r uma i dé ia da mov i¬

mentação dos torcedores, na final as
arquibancadas da Acema ficaram to¬
talmente lotada. Os organizadores do
Pan divulgaram que compareceram
ao jogo oito mil pessoas. Boa parte
desse público era formada por ma-
ringaenses. Mas teve também cara¬
vanas de Umuarama, Curitiba, Lon¬
dr ina, Assa i , Uraí , São Paulo ,
Guarulhos, eMogi das Cruzes.

Esta agitação toda ocorreu gra¬
ças aquatro grandes eventos realiza¬
dos na cidade.

Amovimentação teve início
com oCongresso Nacional de Zoo¬
tecnia, continuou com aExposuper 94,
com o8° Seminário Paranaense de Super¬
mercados, com 03° Campeonato Pana-
mericano de Beisebol Pré-Júnior, etermi-

com 0II CEPIAL -Congresso de
Educação para aIntegração da América
L a t i n a .

Cepial e...

Ooutro evento que teve participa¬
ção importante no movimento dos hotéis
erestaurantes foi o3® Panamericano de

Beisebol. Ocampeonato reuniu equipes
de seis países. Estas seleções levaram à
Maringá 140 pessoas, entre dirigentes, co¬
missão técnica ejogadores. Nos sete dias

Sa ldo do Pan
Apesar de aexpectativa de público

ter ficado bem abaixo da esperada, a
ACIM eaAcema -promotoras da cam¬
panha que envolveu lojistas de Maringá
com oPanamericano de Beisebol -con¬

sideram positivo osaldo da iniciativa. A
Acema estimou opúblico em 100 mil
pessoas, sendo que ao final do campeo¬
nato foram contabilizados 30 mil in-

n o u

Destes oque mais teve repercussão
foi oII CEPIAL. OCongresso reuniu de¬
legações de 14 países. Ao todo foram
quase sete mil pessoas inscritas, entre con¬
gressistas, educadores, intelectuais, ere¬
presentantes de entidades eorganizações
não governamentais, as ONGs. Oobjeti¬
vo do encontro -que teve aapresentação
de 300 trabalhos —foi debater os proble¬
mas eapontar soluções que contribuam
para odesenvolvimento integrado da Amé¬
rica Latina.

g r e s s o s .
Pedro Granado, presidente da

ACIM, diz ter sido muito importante a
parceria entre as duas entidades. “A
Acema mostrou organização ecompe¬
tência para sediar eventos internacio¬
nais. AAssociação Comercial eIndus¬
trial aproveitou omomento para tentar
aumentar avenda no comércio marin-

...Pan movimentaram Maringá

T R A N S C O C A M A R gaense”, afirma.
Trinta eoito empresas participa¬

ram da promoção. Foram vendidos 62
kits, compostos cada um de cinco bonés,
cinco camisetas, 50 bandeirolas, e100
ingressos para os jogos. Além disto, os
empresários compraram 60 camisetas e
22 bonés, em separado. “A participa¬
ção foi regular, epoderia ter sido
maior", admitiu odiretor do Comércio
da ACIM, Donisete Busíquia.

T R A N S P O R T E S L T D A .

Transportando com segurança equalidade
Rod. PR 317 -km 02 -Saída para Campo Mourão

Fone; (044) 225-2748 -Fax: (044) 225-2547
C E P 8 7 0 6 5 - 0 0 0 - C a i x a P o s t a l , 4 5 1

M a r i n g á - P a r a n á
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ESCRITÓRIO
' i E = r

Av i tór ia do t raba lho
Empresário maringaense imprime marca pessoal no sucesso de sua empresa.

Daniel Mandarino, numa trajetória em que começou como office-boy,
prova que com trabalho ainda épossível vencer neste país

oescritório está instalado atualmente,
ainda está em obras. Asede já está
pronta, com 400 metros quadrados de
área, que abriga toda aestrutura ne¬
cessária para obom atendimento aos
clientes. Oprédio -que será concluí¬
do até ofinal de 1995 -terá sete an¬

dares de salas comerciais efoi opri¬
m e i r o i m ó v e l c o n s t r u í d o n o N o v o
Cent ro .

Histórias de pessoas que vencem
na vida com luta emuito trabalho são

gratificantes num país com tantas más
no t í c i as como oBras i l . E fo i r eman¬
d o c o n t r a a m a r é d a s m á s n o t í c i a s e c o ¬

nômicas brasileiras —planos fracassa¬
dos, governos sem pulso para manter
amoeda es táve l , mercado re t ra ído e

outras -que um empresário de
Maringá conseguiu se estabelecer e

Além da sede própria, aempre¬
sa investiu ainda algo em tomo de 50
mil reais no processo de informatiza¬
ção. "Tudo oque construímos foi pen¬
sando em oferecer omelhor serviço.
Porque osegredo da nossa atividade

está na qualidade dos serviços prestados e
n o b o m a t e n d i m e n t o . E o u t r o f a t o r f u n d a ¬
mental também -lembra oempresário -"é
oinvestimento numa equipe de profissionais

competentes”.
Quando perguntado

se éum otimista, ele ape¬
nas so r r i . Se ac red i ta no

Plano Real? “Sim, porque
opaís foi preparado para
e l e ” . E s e a e c o n o m i a d o

país não melhorar, ades¬
peito de qualquer plano?
Ele novamente sorri elem¬

bra que construiu sua em¬
presa jus tamente numa
época muito desfavorável
na economia. “O que éne¬
cessário mesmo éter cora¬

gem, i dea l i smo emu i ta
v o n t a d e d e t r a b a l h a r . E

gostar muito do que se faz.
Eu sou um apaixonado
pelo que faço”, resume.

prosperar.
Dan ie l Mandar ino é técn i co em

contabilidade, tem só 32 anos, mas já
eoque se pode chamar de empreen¬
dedor. Atrajetória de sua empresa -
0Escritório Lex, especializado em
contabi l idade -está toda baseada na inic ia¬

tiva empreendedora dele. Afinal, Daniel co¬
meçou atrabalhar na empresa em 1979, como
office-boy. Edesta época até hoje, ele reali¬
zou mu i ta co i sa . Tudo baseado em mu i to

trabalho, em doses generosas de otimismo e
na persistência.

Quando Mandarino ingressou na em¬
presa, oLex era um escritório de porte mé¬
dio, que ficava no centro de Maringá. Hoje
são 180 clientes, empresas dos mais diver¬
sos setores. Todo otrabalho érealizado por
uma equipe de 20 funcionários. Para tanto,
uma grande estrutura foi sendo montada ao
longo dos anos.
BOM ATENDIMENTO: Daniel Mandarino che¬

gou aproprietário da empresa com conheci¬
mento de causa. Ele trabalhou em pratica¬
mente todos os departamentos do escritório,
eem 1986 assumiu agerência geral. "Foi
nessa época que comecei apensar na idéia
de adquirir aempresa. Sabia que tinha po¬
tencial. Era só acreditar”, recorda Mandarino.

Aoportunidade apareceu quando oan-

Oescritório possuí uma sede ampla, onde
traba lham 20 func ionár ios

tigo proprietário decidiu vender aempresa.
Mandarino lembra que usou todas as econo¬
mias eainda parcelou em quinze* vezes o
restante do pagamento. “Muita gente chegou
adizer que eu era louco”,
diz, sorrindo.

Hoje, aexperiência
mostra que Mandarino to¬
m o u o c a m i n h o c e r t o .

Logo que terminou de pa¬
gar acompra da empresa,
ele partiu para aaquisi¬
ção de um terreno no
Novo Centro, para cons¬
truir asede própria. Com¬
prou em sociedade com
outro empresário, emais
tarde adquiriu também a
parte do sócio.

No ano seguinte já
deu início àconstrução da
sede do escritório, no ter¬
reno recém-adquirido. O
edif íc io Mandar ino, onde

Mandarino: paixão pelo
trabalho que exerce

^INDÚSTRIA DE
CAIXAS DE PAPEIÃD

o n d u l a d o

(044) 224*8181

A
C o l t I t S ]

t e l

Telefax:(044) 224-2377
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Aseleção e
o c o m é r c i o

Agenda da
D i r e t o r i a

Entre outros compromissos, aDi¬
retoria Executiva da Associação Co¬
mercial eIndustrial de Maringá cum¬
priu aseguinte agenda no mês de julho:
Dia 03 -Vários diretores participaram
da entrega dos certificados para alunos
do curso da Unipem.
D i a 0 4 - P e d r o G r a n a d o e M a s s a o

Tsukada, juntamente com adiretoria da
Pró-UEM, se reuniram com ogoverna¬
dor Mário Pereira, em Curitiba.
D i a 0 6 - P e d r o G r a n a d o r e c e b e a v i s i t a

de Gladys Floriano, presidente da Casa
L a t i n o - A m e r i c a n a , d e C u r i t i b a .
Granado participa também do lança¬
mento do gibi "Maringá Essa História é
Nossa", da escritora Cássia Arruda e
do desenhista Roberto Bertola.

Dia 08 -Pedro Granado eJejferson
Nogaroli participam de reunião com
empresários de metal-mecânica.
Dia 15 -Dirceu Martins participou de
palestra com Vilson Biadola, sobre alei
8.661. No mesmo dia, os diretores fo¬
ram àentrega do título "Comerciante
do Ano "aDonizete Busíquia.
Dia 20^ Diretores participam do lança¬
mento da Feipar 94.
Dia 22 —Jejferson Nogaroli participou
da abertura da Exposuper 94. No mes¬
mo dia, Fernando Vieira Raimundo e
Luiz Carlos Masson participaram de
reunião com ogerente geral do Banco
do Brasil em Tóquio, Sócrates Mendes,
ecom Lincoln Barros de Souza, Supe¬
rintendente do Banco do Brasil, no Pa¬
raná, que inauguraram um posto de
atendimento da instituição na Coca-
mar. Ainda no dia 22, Sabas Martins
Fernandes foi àposse da Associação
Maringaense de Odontologia.
Dia 23 —Jorge Toyofuku participou da
abertura do III Panamericano de Beise¬
bol, na Acema.
Dia26-Jorge Toyofuku, ValdirPignata
eJosé Luiz Sander receberam epartici¬
param de palestra com Yuan-Szu- Yang,
da Taiwan Trade Center. No mesmo dia,
Fernando Raimundo participou de Se¬
minário Mercosul, no Banestado Re¬
gional.
Dia 28 —Valdir Pignata participou da
abertura do II Cepial.

ATaça do Mundo énossa. Pela quar¬
ta vez. Mas alguns brasileiros festejaram,
além do título, oaumento na venda de
seus produtos. Acada vitória brasileira
era maior onúmero de pessoas que ves¬
tiam acamisa com osímbolo da seleção
canarinho. Em Maringá, aMR produziu
120 mil peças evendeu quase tudo.

Torcedor fanático de futebol —já foi
presidente do Grêmio de Esporte Maringá
-Devanir Marion, proprietário da MR, afir¬
ma que produziu camisetas até ojogo en¬
tre Brasil eHolanda. “A Copa éum tor¬
neio rápido. Quem deseja investir tem que
confiar no time enas vendas”, declara
Marion, que ficou entusiasmado com os
resultados financeiros de sua estratégia.

Outro setor que teve motivos de so¬
bras para festejar otetracampeonato foi o
da venda de fogos de artifício. Aúnica
loja que comercializa este tipo de produ¬
tos em Maringá, aDispropil, teve um mo¬

vimento “excelente”, segundo ogerente
Antônio Marcos de Souza. Osaldo posi¬
tivo pôde ser confirmado após os gols das
v i t ó r i a s b r a s i l e i r a s .

VIAGENS: Nas agências de turismo de
Maringá, no entanto, aeuforia com Copa
do Mundo foi menor. Muitas nem chega¬
ram avender pacotes promocionais. Pau¬
lo Jorge Carolino, da Atlas Viagens eTu¬
rismo, comenta que omaringaense prefe¬
re ir auma olimpíada do que auma Copa
d o M u n d o d e F u t e b o l .

Das agências que ofereceram paco¬
tes para EUA, aloja da Rio-Sul foi aque
mais vendeu. Ana Rita Maia Paes, geren¬
te da loja, declara ter vendido este ano
mais passagens do que na copa anterior.
Outra diferença foi quanto ao perfil dos
turistas. “Os pacotes foram adquiridos por
jovens empresários eprofissionais libe¬
rais. Na última copa, os turistas eram pes¬
soas com idade mais avançada”.

MB 180^: 'Ut i l i tár ios para
' o ^ a b a l h o e p a r a o l a z e r

1 * ^ ● - ^

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

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

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

to3 fo d ie /e l ve ícu lo / I tda
Coacessionáiio

Mercedes-Benz
Revendedor Uma empresa

M C H E U N

Av. Colombo, 1.240 -Fone: (044) 222-3207 -Fax: (044) 222-3038
Telex: 44-2222 -CEP 87045-000 -MARINGÁ -PARANÁ
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Capital de Giro O N “ 1 E M L A Z E R

M u l h e r e s

Lucila Campos, Maria dos Anjos
Araújo, Elizabete Emídio, Sônia Uliana
eMaria Alice Pinatti, diretoras do Con¬
selho da ACIM, participaram em São
José dos Pinhais, do XIII Encontro Es¬
t a d u a l d o s C o n s e l h o s d a s M u l h e r e s E m ¬

presárias eExecutivas do Paraná.

Jantar do Copejem Odelegado da Receita Federal, em
Maringá, Amilton Paulo Lemos foi ocon¬
vidado especial do Jantar Empresarial
promovido pelo Copejem -Conselho Per¬
manente do Jovem Empresário -da As¬
sociação Comercial eIndustrial. Oen¬
contro foi no dia 27do mês passado eteve
aparticipação de 104 pessoas. Durante
apalestra. Lemos frisou aimportância
dos cuidados que os empresários devem
ter no trato das questões fiscais etributá¬
r i a s .

Passe um final de semana

CINCO ESTRELAS com sua

família. Sua esposa énossa
convidada. Tarifas com des¬

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

M c D i a F e l i z C o m e r c i a n t e d o a n o
No próximo dia 27, oMcDonald's

promove acampanha beneficente
“McDia Feliz”, em lodo oBrasil, com
oobjetivo de ajudar as crianças com
câncer. Neste dia, todo dinheiro arreca¬
dado com avenda do Big Mac édoado
para instituições ligadas ao tratamento
do câncer infantil, uma das três maiores
causas da mortalidade das crianças no
país.

ODiretor para Assuntos do Comér¬
cio da ACIM, Antonio Donisete Busíquia,
recebeu título de Comerciante do Ano. A
solenidade de homenagem foi feita pelo
Sincomm, no salão social do Maringá Clu¬
be, no último dia 15. Na oportunidade
Busíquia recebeu das mãos do empresá¬
rio etambém diretor da ACIM, Jefferson
Nogaroli, a“Medalha do Mérito Comer¬
c i a l ” .

P r ó - U E M

H

I C i d a d ã o H o n o r á r i o <Z J<z> i_ rz>Er s j
\

oDiretor para Assuntos de Indústria
da ACIM, empresário Claudomiro Siroti,
recebeu no último dia 30, otítulo de Ci¬
dadão Honorário do Município de Ata¬
laia. Otítulo foi concedido pela Câmara
daquele município, onde Siroti foi prefei¬
to na gestão 83/88. Ohomenageado éna¬
tural de Atalaia efilho de pioneiros da¬
quela cidade.

li 0Opres idente da ACIM, Pedro
Granado acompanhou os diretores da
Pró- VEM, durante audiência com ogo¬
vernador Mario Pereira. APró-UEM foi
pedir aliberação de verbas para oHos¬
pital Universitário efoi atendida pelo
governador.

S U I T E . H O T E U

Rua Néo Alves Martins, 2398
Maringá -Paraná

RESERVAS: (044)226-4511
ACÍM -AGOSTO/94 -m



-DEPÓSITO ESTRELA
Av. Kakogawa, 1351 -fone: 228-4720
-ASSOCIAÇÃO DE LOJISTAS

D O A V E N I D A C E N T E R

Shopping Avenida Center -loja 04
F o n e : 2 2 3 - 3 8 9 5

-FORDÃO PEÇAS
Av. Co lombo , 5202 - f one : 225 -3576

Com. edistr. de peças para Veículos
- F O L H A D E L O N D R I N A -

SUCURSAL DE MARINGÁ
Av. Parigot de Souza, 184
Fone: 262-3255
- T D B T E C I D O S

R. Santos Dumont , 1951 - fone: 222-9480
-TOZIN AUTO PEÇAS
Av. Morangueira, 931 -fone: 223-0491
- F I S K ’ S B E L A M O D A

Av. Dr Alexandre Rasgulaeff, 359
F o n e : 2 2 8 - 1 2 2 5

Com. varejista de confecções
-XIKI CONFECÇÕES
Av. Cer ro Azu l , 1335 - fone : 222-7863
- B I K E S H O W

Av. Paraná, 449 -fone: 224-0616
Com. de bicicletas eacessórios
- I . P . T . C .

R. João Cardoso de Lima, 119
Fone: 224-6712

Ind. de Tubos, Tubetes, Espulas,
conicais de papelão

-toqueDE PEJ E
Shopping Av. Center -loja 1-28
Fone: 223-2598
Com. de confecções
- i n d i t e c
R. Mitsuzo Taguchi, 526 -fone: 222-8290
Processamento de dados
-TONIFRIO
Av. Carneiro Leão, 941 -fone: 224-8689
Ind. ecom. de móveis erefrigeradores
-ANAUA ALIMENTOS
Av. Ver. João Batista Sanches, 1107
Fone: 225-3482
Com. de alimentos
-WOOFITS LANCHES
R. Nova Esperança, 220 -fone: 222-2949
-ÓTICA VISÃO
Av. Brasil, 3573 -fone: 222-6348
Com. de materiais óticos
- C A R T O N A G E M C I D A D E V E R D E
R. Poeta Paulo Leminski Filho, 105
Fone: 224-8757

Ind. de caixas de papelão

- A U T O E L E I R I C A e B A T E R I A S M I K Ü N I
Av. Carneiro Leão, 299 - fone: 224-6617
-PROPOSTA IMÓVEIS
Av. XV de Novembro, 910
Fone: 222-4641

-CAMILA CONFECÇÕES
R. Joubert de Carvalho, 423
F o n e : 2 2 2 - 0 8 7 7

-T.V CIDADE CANÇÃO
R. Paranaguá, 565 -fone: 228-8083
- J U L I N H A S
R. Piratininga, 466 -fone: 222-8044
Com. varejista de arm. econfecções
- F R U T A M A D U R A

Shopping Av. Center -loja E-04
Fone: 222-8818

Com. de confecções
- A T L A S T U R I S M O
R. Néo Alves Martins, 2282
F o n e : 2 2 2 - 3 7 3 7

- D I S T R I B U I D O R A D E
BEBIDAS SÃO DOMINGOS

Av. São Paulo, 761- fone: 222-8532

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

F o n e : 2 2 4 - 5 7 6 5

CENTRO DE DESENVOLVIMENTO PROFISSIONAL DE MARINGÁ

Garçom/Garçonete
C o n f e i t e i r o
L a n c h e i r o
INFORMÁTICA
Introdução àMicroinformática
Windows 3 .1
Word For Windows 2.0
W i n d o w s 3 . 1

Introdução aMicroinformática
P R O P A G A N D A

Bordados em Pedrarias p/Estilistas de Modas
Impressor de Serigrafia
Impressor de Serigrafia
SAÚDE
Comunicação eRelações Públicas para Re¬
cepcionista de Consultório
Socorros de Urgência
V E N D A

Qualidade em Vendas no Varejo
Telemarketing-Tec. Venda no Telefone
Vendendo ma i s eMe lho r

Técnica ePsicologia de Venda
O U T R A S

Reciclagem em Matemática Básica

ADMINISTRAÇÃO EGERÊNCIA
Desempenho dos Estilos de Liderança
Eficacia em Chefia eLiderança
Excelência na Qualidade dos Serviços
A R M A Z E N A G E M E M B A L A G E M E
EXPEDIÇÃO
Embalagens Decorativas
COMÉRCIO ARTESANAL E
D E P R O D U T O S C A S E I R O S

Salgadinhos para Festas
Téc. Prep. Pães, Roscas eBolachas
Massas Folhadas
Bordados em Ponto Cruz

Docinhos para Festas
COMUNICAÇÃO
Tele fon i s ta

Relações Interpessoais no Trabalho
Etiqueta Social eProfissional
Aperf. Comunicação eExpressão Escrita

ECI-ACIM-AGOSTO/94

A A r t e d e F a l a r e m P ú b l i c o

ESCRITÓRIO
Como Organizar Arquivos
A u x i l i a r d e P e s s o a l

Serviços Financeiros
Auxiliar de Pessoal

Correspondência Comercial
Correspondência Comercial
Auxi l iar de Contabi l idade

Datilografia para Competência
H I G I E N E E B E L E Z A

Atualização em Penteados
Cabe le i re i ro

Maquilagem Pessoal
Atualização em Tintura
Manicuro/Depilador
Maquilagem Pessoal
H O T E L A R I A
Coz inhe i ro



Memór ia

Entusiasmo epíoneírísmo
Maringá não passava de um povoado quando Alfredo Malufse mudou para cá. Ele

participou ativamente do desenvolvimento do Município econvenceu muitos
viajantes afixarem residência na cidade

F o t o : F o l h a d o N o r t e

incentivar oGoverno do Estado aim¬
plantar geradores diesel para ilumi¬
nar Maringá. “Não havia energia elé¬
trica eos geradores, mesmo ilumi¬
nando precariamente, trouxeram gran¬
de benefício”, comenta. Ele acrescen¬
ta que ainstalação dos geradores foi
oponto de partida para ainstalação
da Copei no município”.
HUMILDADE: Empresário bem
cedido, Alfredo Maluf era amigo de
políticos eautoridades municipais e
estaduais, mas não se esquecia dos
mais humildes. Além de suas ativida¬
des filantrópicas atuando pelo Rota-
ry, ele ajudava também os funcioná¬
rios de sua empresa, tanto que che¬
gou afundar uma vila para oquadro
de trabalhadores da Maluf S/A. Exis¬
tiam poucas casas na cidade eos fun¬
cionários tinham dificuldades de
r a d i a .

Em homenagem aAl f redo
Moisés Maluf, oColégio Estadual do
Conjunto Hermann Moraes de Barros
r e c e b e u s e u n o m e . P a r a o s e x - c o m ¬

panheiros eamigos ahomenagem po-
deria ser ainda maior, já que, na opi¬
nião deles, acidade “deve muito” ao
pioneiro maringaense. Entre aqueles
que conheceram Alfredo Maluf, só
existem bons adjetivos quando se re¬
f e r e m a e l e .

Libanês naturalizado brasileiro,
A l f redo Ma lu f v i veu em P i rac i caba

até 1948, quando decidiu transferir
suas atividades para Maringá. Ele era
c a s a d o c o m F r a n c i s c a d o A m a r a l

Maluf etinha quatro filhos. Em Ma¬
ringá, oempresário fundou aMaluf
S/A -Importação eComércio de Au¬
t o m ó v e i s - o n d e f u n c i o n a v a m u m a

oficina mecânica, uma loja de peças
eum posto de gasolina.

Empresár io d inâmico, Malu f
soube aproveitar ofluxo de carros e
caminhões que passavam por Marin¬
gá, última parada antes que os moto¬
ristas seguissem Noroeste adentro,
“onde só existia mato”. Alocalização do
posto, em plena Avenida Brasil, também
ajudou eaempresa se transformou em
ponto de referência para motoristas de
toda aRegião.

Oposto Maluf foi um dos primeiros
de Maringá epossuia um caminhão pró¬
prio que buscava combustível direto no
porto, oque reduzia custos. Assim, ven¬
dia mais barato. Esta conjunção de fato¬
res fez com que, em 1950, aempresa se
transformasse em uma das maiores
revendedoras de combustíveis de todo o
Brasil. AMaluf S/A chegou acomerciali¬
zar carros importados edepois passou a
ser concessionária dos veículos DKV e
A l f a R o m e o .

COMUNIDADE: Alfredo Maluf partici¬
pou ativamente da vida comunitária de

s u -

m o -

Na época em que aenergia elé¬
trica ainda não havia chegado em Ma¬
ringá, Maluf proporcionava sessões de
cinema aos maringaenses. “Ele pos¬
suia gerador próprio na sua empresa

ede vez em quando passava filmes
livre diz Emílio Germani.

Durante anos, aMaluf S/A foi pa¬
rada obrigatória dos pioneiros marin¬
gaenses. Ali se discutiam erealizavam
inúmeros negócios. Muitos viajantes
que passavam acaminho de outras
giões, pernoitavam na casa de Alfredo
Maluf e, graças ao entusiasmo do em¬
presário, acabaram fixando residência
em Maringá.

Nascido em 1900, Maluf morreu aos
84 anos. “Era uma dessas pessoas excep¬
cionais, que fazia amizade com todos ese
preocupava muito com os problemas da
comunidade”, elogia Emílio Germani. O
empresário acrescenta que “é difícil des¬
crever as qualidades de Alfredo Moisés
Maluf em poucas palavras”.

Maluf participou ativamente da vida
comunitária de Maringá

Maringá. “Ele foi um esteio das ativida¬
des sociais no município, trabalhando pela
fundação de entidades que auxiliavam
crianças eidosos”, lembra odentista e
ex-companheiro de Rotary, Eduardo Fróes
da Motta Filho. Oempresário foi também
presidente da ACIM no biênio 57/58.

Alfredo Maluf era diretor da ACIM,
quando oentão presidente Murilo Macedo
se mudou de Maringá. Com apenas qua¬
tro meses de gestão, Macedo passou o
cargo para Maluf, que realizou uma ad¬
ministração muito elogiada. “Ele era um
homem progressista, de espúito público
acirrado”, afirma Emílio Germani, diretor
da entidade na época, etambém ex-presi¬
d e n t e d a A C I M .

Segundo Germani, uma das lutas de
Maluf, enquanto presidente da ACIM, foi

a o a r

' i

r e -
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A r t i g o

Tecnologia aserviço
da saúde

Por João Maria da Si lveira

Observei atento ecom satisfação,
nesta última década, aum crescimento
vertiginoso ocorrido em Maringá, em
vários aspectos: econômico, demográfi¬
co, político, social, tudo me parecendo
ter ocorrido de forma ordenada, aponto
de merecermos ser citados entre outras
cidades brasileiras como detentoras de
uma boa qualidade de vida. Aqui over¬
de éexuberante, aterra fértil. Sua po¬
pulação oriunda dos mais diversos re¬
cantos, me parece viver feliz em suas
praças ealamedas.

Sinto que Maringá, tendo desde sua
fundação, uma vocação agrícola, não so¬
freu tanto com amecanização de seus
campos, que ocorreu nas últimas duas
décadas, trazendo aplenitude do desen¬
volvimento, que se instalou aqui defini¬
tivamente.

otorrinolaringologistas progressivamente
investem na investigação endoscópica
para diagnóstico etratamento.

Entre os pneumologistas atecnolo¬
gia se faz presente na espirometria
computadorizada, bem como nos proce¬
dimentos endoscópicos rígidos ou flexí¬
veis, cirúrgicos etestes clínicos.

Aurologia pratica há algum tempo
alitotrisia extra-cordórea, além de pro¬
cedimentos endoscópicos sofisticados.
R e a l i z a d e r o t i n a e m c o n s o n â n c i a c o m a

nefrologia (três serviços em Maringá) há
mais de dez anos, transplantes renais.

Os gastrenterologistas de Maringá
dispõe dos melhores aparelhos para
endoscopia digestiva alta evideolaparos-
copia cirúrgica.

As clínicas radiológicas têm busca¬
do evolução na aquisição de equipamen¬
tos modernos como omamógrafos. Os
serviços complementares de diagnóstico,
os laboratórios, de forma igual, têm
acompanhado esta evolução tecnológica,
quer na aquisição de aparelhagem mo¬
derna, ou participado de programas que
sempre visem amelhor qualidade.

Éinegável que Maringá possui hoje
uma considerável sofisticação em meios
diagnósticos eterapêuticos.

Epena que todo esse arsenal não
esteja plenamente àdisposição de todo a
nossa comunidade, sobretudo acarente.
Mas quero ter certeza, de que não deve¬
rá ser culpa de nenhum de nós, simples
médicos, tão pouco daqueles que, par¬
tindo da própria iniciativa, tiveram aco¬
ragem de investir nestes projetos.

Final izo demonstrando minhas es¬

peranças no Hospital Universitário, que
nasce da comunidade, podendo prestar
um grande serviço àMaringá.

contarmos hoje com pelo menos três dos
melhores aparelhos, todos com doppler
colorido, atendendo àvárias especiali¬
d a d e s .

Dispomos também de três
ços de tomografia computadorizada, rea¬
lizando exames, os mais sofisticados e
com ótima qualidade. As equipes de
anestesiologia têm se esmerado na aqui¬
sição de aparatos que garantem asegu¬
rança nos procedimentos cirúrgicos, vi¬
sando sobretudo opaciente.

Nas especialidade de cardiologia
clínica ecirúrgica oavanço éinegável:
as intervenções cirúrgicas sobre ocora¬
ção, muito bem acompanhadas por clí¬
nicos ehemodinamicistas, que antes só
eram realizadas em grandes centros, hoje
se constituem em quase rotina em Ma¬
ringá.

s e r v i -

Como se fôra natural, Os endocrinologistas há muito tem¬
po realizam na especialidade acintilo-
grafia de tireóide eadensitometria ós¬
sea, acenando com apossibilidade da

0 p r o g r e s s o
urbano de nossa cidade se fez acompa¬
nhar também às custas quase sempre da
iniciativa privada, de um considerável
avanço tecnológico no que diz respeito
àciência médica, aponto de ter apre¬
tensão de dizer
ilha de excelência

aquisição de uma gama-câmera.
Na ginecologia, os serviços de

cadaroscopia evideolaparoscopia diag-
nóstica ecirúrgica, que já são realidade
há tempos, tendem ase multiplicar pe¬
los hospitais com suas equipes.

E m o b s t e t r í c i a , o a t e n d i m e n t o à
gestação de risco éfeito em várias clíni¬
cas que se dedicam àinterticidade e,
certamente em breve, fertilização assis¬
t ida .

que somos quase uma
neste aspecto.

Maringá éatualmente um centro
referencial, para cá concorrendo pessoas
de várias cidades eestados vizinhos na
busca de resolução de suas necessida¬
des, entre elas aassistência médica. Com
este propósito, os hospitais em geral,
nestes últimos anos, sofreram amplia¬
ções, não somente em área física,
em seus campos clínicos erecursos hu-

Dispomos de uma UTI pediátrica,
bem como atendimento clínico especia¬
lizado nos berçários, sempre incentivan¬
do oaleitamento materno ealojamento
conjunto.

c o m o

m a n o s .

Fato consumado, tecerei algumas
considerações. Há mais ou menos 16
anos tínhamos em Maringá um serviço
pioneiro de ultrassonografia,
novidade daquilo que hoje generaliza¬
mos denominar diagnóstico por imagens.
Esses serviços foram se multiplicando e
se tornando mais perfeitos aponto de

Aoftalmologia realiza hoje exames
sofisticados com oemprego de laser
argônio etécnicas modernas. Espera-se
para breve olag-laser.

Em ortopedia, as cirurgias video-
endoscópicas há muito são rotineiras. Os

a p r i m e i r a

João Maria da Silveira é
presidente da Sociedade Médica

ES -ACIM -AGOSTO/94



Meu Megóc io

Ousadia que faz crescer
Trabalho, dedicaçao eousadia fazem com que oempresário eindustrial Benedito Corimbava cumpra seu

papel, relevante na economia, comemorando 25 anos de uma de suas empresas no setor de petróleo

Há 25 anos, repre¬
s e n t a n d o u m a m u l t i n a ¬

cional no campo de de¬
rivados do petróleo,
B e n e d i t o C o r i m b a v a

acreditou no seguimen¬
to ecom grande ousa¬
dia ecoragem inaugu¬
r o u c o m o u t r o s t r ê s s ó ¬

cios, no final da déca¬
da de 60, aempresa
P e t r o m a r L u b r i fi c a n t e s
Maringá Ltda.

E n f r e n t a n d o t o d a s
as d ificu ldades ine ren¬
tes ao con f ron to do mer¬

cado, aempresa foi con¬
quistando posições. Em
1972, Corimbava assu¬
miu integralmente adi¬
reção da Petromar, adquirindo as par¬
tes dos sócios. Com tenacidade própria
dos vencedores, desenvolveu efixou sua
marca no mercado, permanecendo com
onome de Petromar até 1987, data em
que, evitando confronto direto, efetuou
nova razão social: Nowax do Brasil Pe¬
t r ó l e o L t d a , i n s t a l a d a n o K m 1 3 0 e m

um terreno de 12.000 metros quadra¬
dos de área e3.000 metros quadrados
de construção.

Essa pequena célula industrial de¬
senvolveu edesenvolve até hoje, apoiada
por modernos equipamentos de labora¬
tório etécnicos especializados na área,
mais de 50 produtos de óleos lubrifi¬
c a n t e s a u t o m o t i v o s : m o t o r d i e s e l s é r i e

3; motor álcool/gasolina; motor HD;
multiviscoso; engrenagens; motor de
moto-serra eoutros. Entre os industriais
estão hidráulicos; ci l indros; solúvel;
transformador; incongelável; corte leve;
mancai; corrente de moto-serra eou¬
tros. Entre as graxas, estão graxa para
chassis, rolamento emultipurpose. To¬
dos os produtos da marca Nowax, são
aprovados pelo Centro de Pesquisas Tec¬
nológicas eliberados pelo Departamento
Nac iona l de Combust íve is .

s u a e s t a b i l i d a d e m o l e ¬

cular comprovada”,
afirma. Oproduto aca¬
bado Neutro Pesado é
c o n s u m i d o c o m o m a ¬

téria-prima pela Nowax
e p o r o u t r a s c o m p a ¬
nhias, sendo novamen¬
t e f o r m u l a d o e c o l o ¬

cado àdisposição do
m e r c a d o .

ANortoil partici¬
pa do desenvolvimen¬
to do país, pois faz
parte de um grupo de
aproximadamente 12
empresas, em at iv ida¬
de na área de rerrefi-
n o , c o m e s c r i t ó r i o d e

base edepósitos em
Curitiba, Porto Alegre, Bauru, Ponta
Porã, Campo Grande, Gravataí, Marí-
lia, Cuiabá eSão Paulo, fazendo otrans¬
porte com sua própria frota de 75 ca-

ANorton éuma das empresas de Benedito Corimbava

AMPLIAÇÃO: No início da década de
7 0 h a v i a u m a r e c e s s ã o d e ó l e o s b á s i ¬

c o s . S e m a c o m o d a r - s e d i a n t e d a s i t u a ¬

ção, Benedito Corimbava adquiriu na
época aempresa Nortoil Lubrificantes
Ltda, que passou por várias modifica¬
ções, como ampliação de área, frota,
investimento em novas tecnologias nos
processos unitários econtrole de quali¬
dade. Aempresa foi reconhecida pelo
antigo Conselho Nacional de Petróleo.

ANortoil tem como objetivo are¬
ciclagem de óleo usado, que mesmo sen¬
do contaminado não perde suas carac¬
terísticas originais, "óleo nunca se des¬
gasta, perdendo suas propriedades”, afir¬
ma Corimbava. Ele acrescenta que ain¬
dústria de refino de óleos lubrificantes
por si só, além de trazer divisas para o
país, reaproveitando aparte mais nobre
do petróleo, contribuiu de maneira sig¬
nificativa na diminuição de poluentes
de esgotos erios.

Segundo Benedito Corimbava, a
reindustrialização traz consigo uma gran¬
de contribuição, minimizando aimpor¬
tação de óleos básicos, qualidade do pro¬
duto final éequivalente ou melhor do
que os básicos de primeiro refino, por

minhões/carretas até Maringá.
Como desbravador no mercado

atuando em Maringá, Corimbava tem
conriança em seus negócios evem tra¬
balhando na viabilização da transferência
das duas empresas. Ele já adquiriu um
terreno de 72 mil metros quadrados e
tem um projeto que prevê 10 mil
tros quadrados de construção, assumin¬
do ocompromisso de dobrar

m e -

s u a c a p a ¬
cidade de produção, para um milhão de
litros. Opróximo passo será atingir o
M e r c o s u l .

Otimista por natureza, Corimbava
acredita no futuro do Brasil. Para ele,
atual plano econômico do Governo é
melhor já elaborado no país eestá aju¬
dando aestabilizar aeconomia. Ele só

o

o

nao concorda com opresidente Itamar
Franco, que através dos meios de co¬
municação tem pedido ao povo que di¬
minua oconsumo. “O presidente deve¬
ria aconselhar opovo aprocurar os me¬
lhores preços, mas nunca pedir que ele
não consuma” .

ACIM -AGOSTO/94 -ES



PEMSO Assim

Que povo éesse?
Por Erasmo José Germani

Nem tudo que ébom para os Estados
Unidos ébom para oBrasil. Entretanto
muitas coisas podem ser aproveitadas, pois
afinal, trata-se de um país que deu certo.
Não se pode fechar os olhos aos exemplos
que estão aí, para quem quiser ver.

Qualquer indivíduo que for aqual¬
quer país, deve ter em mente apreocupa¬
ção de aprender um pouco de sua cultura,
pois afinal, estamos todos ligados pela
m e s m a t e r r a .

Assim, como líder de um programa
de intercâmbio de Grupo de Estudos, pa¬
trocinado pela Fundação Rotária, embar-
quei para os Estados Unidos para apren¬
der um pouco de sua cultura.

Agrande vantagem que tive durante
apermanência no país, foi ofato de que a
convivência foi feita dentro das famílias,
onde pudemos trocar importantes informa¬
ções sobre omodo de pensar, de viver, de
sonhar eaté de sofrer.

dania do povo americano, comparada com
anossa. Oque muda éosentimento.

Estava passando ao lado da Casa
Branca , res idênc ia eescr i tó r io ofic ia is
do Presidente da República, quando vi
uma placa, indicando os horários de vi¬
sitação pública. Perguntei aum ameri¬
cano como pode opovo em geral entrar
dentro da Casa Branca? Oque me foi
respondido, com um certo grau de sur¬
presa: Mas, aCasa Branca énossa. Ela
pertence ao povo, por isso temos odi¬
reito de entrar lá. Aí estava aresposta.
Acidadania éum sentimento de posse.
Em "eu sou dono do país".

Ogoverno deve ser cobrado para
fazer sua parte, mas lá vi que ocidadão
faz muito mais para opaís que opaís
por ele. Vi inúmeras vezes, voluntários
ao lado das estradas, recolhendo l ixo.
V i a c o m u n i d a d e d e s m o n t a r u m a f o n t e

da praça central da cidade, para mandar
reparar, sem ajuda da prefeitura. Vi res¬
peito às leis, não só por que elas são
necessárias, mas como meio até de eco¬
nomia. Imagine se todos resolvessem jo¬
gar olixo nas ruas ou nas estradas. Quan¬
to dinheiro etrabalho ogoverno iria ter
para limpar? Seria natural que os im¬
postos tivessem que aumentar, não émes¬
mo? Vi, por fim, muitas casas com a
bandeira hasteada, eaí entendi, que aque¬
le gesto não era superficial, mas sim
expressando, que ali estava acasa eo
país onde morava eque era dono.

Agora, de volta ao meu Brasil, onde
todos querem levar vantagens, penso na
nossa c idadan ia .

N ã o v a m o s s e r s ó n a c i o n a l i s t a s d e

copa do mundo. Devemos impor nossa
cidadania, com avontade férrea de co¬
locar este país para frente, de ajudar os
governantes ede cobrar dos mesmos um
t r a b a l h o s é r i o . N ã o d e v e m o s n o s c o n ¬

formar com ofinal daquela anedota que
diz: Mas vocês vão ver opovinho que
v o u c o l o c a r n o B r a s i l !

Após 35 dias, voltei com acerteza
de que aprendi um pouco sobre aquele não éfácil entender oseu profundo signi-
povo, tão temido, como amado.

Uma das questões que tinha em
mente antes de viajar, era saber porque
um país, que tendo quase amesma ida¬
de eamesma área territorial do Brasil,
tomou-se um gigante no mundo, enquanto eleitas esujeitam-se afazer uma campa
ocupamos hoje somente uma posição
dentro do chamado 3̂  mundo.

Alguma idéia sobre o-assunto já ti¬
nha através de leitura, em que pesquisado¬
res, também preocupados sobre
concluíram que uma nação precisa ter ob¬
jetivos tal qual oser humano. Não são
objetivos exatos de

ficado. Osent imento étão intenso, que
toda esco la p r imár ia esecundár ia
(elementary school ehigh school) tem um
“board” composto por pessoas da comuni¬
dade que traçam asua política. Elas são

nha, que ébem acirrada por sinal, para
absolutamente nada ganhar de honorários.
Éum “status” euma honra participar ou
ter participado do “board” de uma escola.
A c o m u n i d a d e i n c l u s i v e i n v e s t e e m r e c u r ¬

sos financeiros para amelhoria da escola,
se bem que aresponsabilidade édo estado
ou da união. Mas aí vem apergunta. O
que são oEstado eaUnião se não opró¬
prio povo?

Aí foi que constatei que odesen¬
volvimento vem através da educação e
aeducação está nas escolas. Eu não co¬
nheço osistema educacional de outros
países ricos, como oJapão ou aAlema¬
nha, mas tenho certeza que opovo tem
0mesmo sentimento que os americanos.

Enós aqui. Como estamos?
Aminha segunda constatação équa¬

se um consequência da primeira. Foi so¬
b r e a C I D A D A N I A .

o t e m a .

governo , mas s im um

muito mais poderoso, que está embutido
dentro da própria cultura do

Durante minha estadia,
se ante aos meus olhos, duas coisas que
considerei primordiais como resposta àmi¬
nha indagação.

p o v o .
e s c a n c a r a r a m -

Aprimeira foi sobre aEDUCAÇÃO.
Em várias localidade por onde pas¬

sei, as pessoas apontavam dizendo: eis ali
anossa escola !Aênfase com que afrase
era dita epelos comentários paralelos, fi¬
cava patente que aESCOLA era um dos
lugares mais importantes da comunidade.
Isto parece uma coisa muito óbvia, porém

Erasmo José Germani éengenheiro
e d i r e t o r d a O r b i s C o n s t r u t o r a

edo Rotary Club de MaringáNada existe de especial sobre acida-
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A l T U I - . PJUSTSO!

Para vender uma idéia, um serviço
ou um produto, você precisa causar
ótima impressão junto ao consumidor
AGráfica Boaventura confecciona TAG,
com omelhor acabamento equalidade máxima.

ÍG RAfICAm m i m
t 3

a .

è
Jtua Néo Alves Martins, 1124

Telefax: (044) 226-5601
Maringá -PR
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CONHEÇA NA TOMBINI
M E L H O R S H O W - R O O M

o l i u e l l i
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CALCULADORA ELETRÔNICA PROFISSIONAL
possui design robusto, sistema de impressão à

impacto ebicolor, display com números gigantes
para soluções realmenie profissionais.

FA X O F X l O O / l

í

\

( O F I A D O k A ( O M F A C I A
O I J V F I I I 7 0 2 5

'ç. Envia erecebe fax, funciona como telefone e
^gerencia secretária eletrônica. Tudo através da

mesma linha telefônica, distribuindo as funções de
acordo com otipo de chamada. Apraiicidade

necessá r i a em casa ou no esc r i t ó r i o .

Ela economiza espaço eesbanja
performance. Possui gaveta de
alimentação automática com
capacidade para 250folhas

embutida na máquina. Amplia,
reduz, tem zoom evelocidade

de 10 cópias por minuto.

\
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MÁQUINA DE ESCREVER ELETRÔNICA PROFISSIONAL
Exclusivo design onda. Com centralização, negrito e

sublinhado automáticos, construção de tabelas, memória
de textos de 27.000 caracteres, além de dicionário

de inglês com 80.000 palavras eVisor de
duas l i nhas x40 ca rac te res .

l ) M 2 0 9 L

IMPRESSORA de 9agulhas com carro de
136 colunas. Projetada para atividades de
média carga de trabalho, oferece completo

tratamento de papel, seja formulário
contínuo, sejam folhas soltas.

●Móveis ●Máquinas
●Instalações comerciais
●Equipamentos para escritório
●Materiais para informática e
●Suprimentos

CONCESSIONÁRIO EXCLUSIVO

o l i u e l l iT O M B I N I
AV. CARNEIRO LEÃO, 230 -ESQ. C/ PARIGOT DE SOUZA -FONE/FAX: (044) 262-1100 -MARINGÁ -PR




