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V O L T A . A s A U L A S o
o

PASSE DIRETO NESTE ANO
yVenha direto àBom Livro^ou àPapelaria Maringá.
^Onde você encontra tudo

d a s u a l i s t a d e m a t e r i a i s .
Nada de perder tempo, nem dinheiro. Venha direto

o n d e v o c ê t e m c e r t e z a d e e n c o n t r a r t o d o s o s
materiais escolares elivros didáticos que precisa.

Venha àBom Livro ou àPapelaria Maringá.

O s m e l h o r e s p r e ç o s a v i s t a o u a p r a z o .

Você encontra artigos de ótima qualidade,
pelos melhores preços eos maiores prazos.

Sempre com um atendimento nota dez. Na volta às aulas,
passe direto na Bom üvro ou na Papelaria Maringá.

r .

Born Li^fo íí maringá
A C I M >

A F O R Ç A
E M P R E S A R I A L

QUE UNE ECONSTRÓI

5

AACIM éuma entidade dinâmica eoquadro
atual de associados éuma prova de que seus servi¬
ços são aprovados pela comunidade empresarial.

Sempre em dia com os novos tempos, ela tem se
modernizado, aumentando onúmero e, principal¬
mente, melhorando aqualidade dos serviços pres¬
tados.

I
!H

Oempresário moderno precisa estar em sinto¬
nia com as novas tendências da economia mundial,
por isso, aACIM promove eapóia cursos, palestras
eseminários com consultores eexecutivos de su-

I '

-SPC-DIC-SCI -SERASA-TELECHEQUE
- C O N S U L T O R I A S

●JURÍDICA, CONTÁBIL EECONÔMICA
●TRABALHISTA EPREVIDENCIÁRIA
●COMÉRCIO EXTERIOR

-VÍDEO-CHEQUE
- B I B L I O T E C A
- V I D E O T E C A
-AUDITÓRIO PARA 100 PESSOAS

- T E L E X E F A X
-FOTOCÓPIA
- r e v i s t a A C I M
-CONVÊNIO COM HOTÉIS
-CONVÊNIOS MÉDICOS

● U N I M E D
● B A M E R I N D U S
● P A M

c e s s o .

Arealização de eventos como aFeipar, Feiras
de Ponta de Estoque eoutros, tem contribuído para
odesenvolvimento do comércio, indústria epres¬
tação de serviços.

Enunca édemais lembrar os serviços que o
associado usufrui na ACIM:

RUA NÉO ALVES MARTINS, 2321 -FONE: (044) 226-1331 -FAX: (044) 223-5007
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P E S Q U I S A
Iniciamos oano conhecendo mais a

fundo aACIM. Apesquisa que realizamos
no final de 1994 nos indicou nossos pontos
fortes eonde precisamos melhorar. Os as-
.sociados nos deram ainda sugestões que
serão discutidas com nossos diretores.

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

tempo, oempresário deve participar mais
da ACIM. Eéesta participação que busca¬
mos sempre, para podermos servir melhor.

S C P C

Emjaneiro terminamos areadequação
das antigas instalações do SCPC -Serviço
Central de Proteção ao Crédito. Com isso,
os novos equipamentos já estão trabalhan¬
do num local defini t ivo.

influente jornalista brasileiro da atualida¬
de. Éum profissional competente emuito
bem informado e, com certeza, deve atrair
aatenção do empresariado maringaense.

P L A N O S

No final de 1994 cada diretor apresen¬
tou suas metas para 1995. Além dos traba¬
lhos normais como seminários, feiras ponta
dc estoque, promoções do comércio em
datas festivas eoutros, queremos ainda
realizar muito mais. AACIM vai buscar
maior integração com órgãos que Já traba¬
lham pelo empresário como Fiep, Senai e
Senac; vamos discutir com as autoridades-
novamente -aquestão da Segurança Pübl i-
ca evamos defender sempre os interesses
regionais junto ao Governo do Estado.

M E R C O S U L

Ecom grande satisfação que vemos
nossa consultor ia de Comércio Exter ior -
em parceriacom oSebrae-atendendo aum
n ú m e r o c a d a v e z m a i o r d e i n t e r e s s a d o s e m

importar ou exportar. Saímos na frente mais
uma vez eestamos lutando para que Marin¬
gá se torne um pólo regional do Mercosul.
Para isso, estamos esperando com muita
expectativa duas obras de grande importãn-
cia: 0aeroporto internacional eaEstação
Aduanei ra do In ter ior -Por to Seco.

R E F O R M A S

Aqui de longe, lutamos etorcemos
para que oGoverno Federal consiga reali¬
zar algumas reformas estruturais funda¬
mentais para nossa economia. Aindústria
vem batendo recordes de produção. Oco¬
mércio está aquecido e, com alguns ajus¬
tes, esta situação pode se tornar perene.

P E R S O N A L I D A D E S

Uma das primeiras promoções da As¬
sociação Comercial eIndustrial neste ano é
oAlmoço Empresarial com apresença do
Secretário de Estado Silvio Magalhães
Barros II. Durante oano, vamos realizar
uma série de eventos do gênero com perso¬
nalidades dedestaque regional ou nacional.

R O D O V I A S

Aqui pelos lados do Paraná continua¬
mos os contatos para que seja viabilizada
uma rodovia com duas pistas até Curitiba.
Oal to número de ac identes emor tes nas

estradas neste fim de ano justificam essa
o b r a .

L U I S N A S S I F
E n o d i a 7 d e f e v e r e i r o e s t a r e m o s

promovendo uma palestra com ojornalista
Luís Nassif, colunista do jornal "Folha de
S. Paulo" ecomentarista econômicoda Rede
Bandeirantes de rádio eTv. Nassif foi con¬
siderado, em recente pesquisa, como omais

Lukas Consumidor: Novo Perfil 2 40 4

E n t r e v i s t a Cap i tão Abe la rdo 2 70 6

2 8A r t i g oCapa 0 9

Convênios Médicos Meu Negócio 2 91 8

3 0Importações 2 0 Penso Assim
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Entrc 8e8h30 da manhã de hoje oIBOPE perguntou amilhares de pessoas, que

todos os meses põem amão na minha coluna, oque elas acham da dita cuja. Veja as
respostas:

L

*Restaurantes (3.500 pessoas).

-100% disseram que nhac, nhac, grunch, gasp, arrota!!!
*Uarzínhos da moda (80 pessoas sentadas e545 em pé, na calçada).

-8% perguntaram ãpessoa do lado oque responder.
-16% não souberam responder.
- 1 4 % l e r a m e n ã o e n t e n d e r a m I h u f a s .

-70% preferem ler oExpediente.
*ACIM (40 pessoas)

-100% acham meia-boca; mas dão amaior força.
*INAMPS (75 funcionários sentados e35 deitados)

-28% pediram pra gente esperar 3horas antes de responder.
- 3 5 % t i n h a m “ a c a b a d o d e s a i r ” .

-37% dos médicos não entendem aletra dos balõezinhos.

*Câmara dos Deputados (uma renca de pessoas)
-16% acham que devia haver palavras cruzadas.
-20% não têm tempo de ler durante as folgas.
-20% não têm tempo de ler durante 10 meses do ano.
-18% não lêem porque dá muito trabalho.
-26% só falam na presença do advogado.
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Leiturax Empresariam

Qualidade! Através das pessoas
Por Gilclér Regina

O1U11U.I0 muiiose fala em Qualidade To-
lai. vale apena ler QUALIDADE! ATRA¬
VÉS DAS PESSOAS do Consultor Júlio Lo¬
bos. Vúrias pessoas que leram este livro, qua-
lilicaram-no de “agressivo”. Agressivo, mais
especilicamente. com relação àempresa bra¬
sileira easeus dirigentes. Mas que agressivi¬
dade? Vale perguntar. a\s denúncias referen¬
tes ao atraso de mentalidade, cujo imediatis-
mo diíiculta ainstalação do Gerenciamento
da Qualidade, seriam talvez, agressivas? O
que pode ser mais agressivo do que uma
classe dirigente que chega ao ponto de enco¬
brir sua própria realidade? Eque nem por
isso. deixa de aspirar ãQualidade Total e. por
meio dela. sonliarem competirem nível inter¬
nacional e. consequentemente, melhorar o
nível de vida de empregados econsumidores!

Júlio Lobos, com base em uma pesquisa
com mais de 50 mi Itrabalhadores sobre oclima

das organizações cm que eles trabalham, cons¬
tata que sete em cada dez não se sentem reco¬
nhecidos cm seus méritos nem pela empresa,
nem por seus superiores imediatos. Para que
então agir com Qualidade, .se não há ninguém
olhando egostando?

Isso traz ãtona aquestão da mensuração
da Qualidade, que como dizem os entendidos,
não éum valor fantasmagórico, mas algo muito
concreto. Produtos

como ocliente quer. Ele quer 100 toneladas de
alguma coisa? Eis amedida da Qualidade.
Nem mais, nem menos. Sem nenhum atraso?
Aícxisteoutramedidaexata. Sem devoluções?
Éisso aí.

n a d a d e f a l a r

cm Qualidade.
Oproblema é
que. enquanto
Japoneses e
a m e r i c a n o s

têm o.seu de-

s c m p c n h o
med ido desde
o m o m e n t o

e m q u e n a s ¬
c e m . v i v e m

degluiindocs-
t a l í s i i c a s e
vêem nos con¬

troles uma oportunidade para melhorar. Anos¬
sa situação está longe disso.

Omínimo imprescindível, além do ne¬
cessário. éter uma empresa minimamente ca¬
pacitada para agircom Qualidade. Fazem parte
desta: pessoas, coisas, informações cmetas. E
por último aideologia. Na maioria dos casos,
então, em vez de se atentar para programas
mirabolantes recorrendo anovas técnicas, cabe
garantir o“arroz com feijão” usando bem as
técnicas tradicionais. Não faz sentido, por exem¬
plo. montar registros estatísticos de um Proces¬
so quando suas operações éque estão erradas
ou são executadas com equipamentos descali-
brados. Corrigir, queiramos ou não, vem antes
de aperfeiçoar.

Oalerta procede porque os últimos 20
anos demonstraram que as empresas são rápi¬
das em adotar modismos gerenciais, mas lentas
em checar ate que ponto os fundamentos estão
efetivamente .sendo praticados, emais lentas

ainda, em aceitar arealidade quando estes não
oe.stão. .Assim, antes de começar afalar em
japonês com uns poucos, ou melhor, antes de
mais nada. diga atodos os operadores, em bom
português, por que epara que eles estão ali. E
v o c ê t a m b é m .

Informal, às vezes i r re\ ’erente. Júl io Lo¬

bos mostra neste livro que oGerenciamento da
Qualidade éuma porta para amodernidade
envolvendo especialmente novas relações en¬
tre as pessoas que integram as Organizações.
Com fina ironia, confronta aquestão da Qua¬
lidade com operfil da grande maioria das
empresas brasileiras.

Ocaminho aser percorrido pelo Brasil
em prol da concorrência internacional por meio
do Gerenciamento da Qualidade émais sinuo¬
so eacidentado do que se pensa. Enão será um
programa nacional de fomento àQualidade
que oencurtará. AQualidade está arraigada
nas instituições enas pessoas eéjustamenle
com elas que as coisas parecem estar erradas.

Romances normalmente são escritos para
agradar os leitores. Este livro, no entanto, é
sobre Qualidade. Qualidade dos produtos, dos
processos edos relacionamentos humanos. Em
um momento em que, as pesquisas sobre com¬
petitividade internacional colocam oBrasil
atrás do grupo de países recentemenie industri¬
alizados, éclaro que olema não seria agradá¬
v e l ! E i s o a s s u m o d e s t e l i v r o . O r o m a n c e ,

então, terá que esperar asua vez.

o u s e r v i ç o s c x a t a m c n i e

Gilclér Regina
C o n s u l t o r e D i r e t o r d o C E A GTudo mcdidiiiho na ponta do lápis. Ou
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CNTREVISTÀ

ASanta Casa pede socorro
Instituição filantrópi¬

ca, aSanta Casa de Ma¬
ringá vem passando por
dificuldades financeiras.
Fundada em 1953 , a i ns¬

ti tuição éadministrada
pelos Irmãos da Miseri¬
c ó r d i a d e M a r i a A u x i l i a ¬

dora, irmandade com sede
em Tr ier, na Alemanha.

Ohosp i t a l ema te r¬
nidade éum dos mais hem

equipados do município,
mas as dificuldades finan¬
ceiras preocupam sua di¬
reção, que está buscando
soluções junto àcomuni¬
dade. Recentemente, após
in ic ia t i va do a rceb ispo
D o m J a i m e L u i z C o e l h o ,
teve in íc io um movimento

para se criar um Conse¬
lho de Amigos da Santa
C a s a .

procedimentos de alto cus¬
t o .

A C I M : A l é m d e r e c u r s o s

do SUS, quais as outras
f o n t e s d e r e c u r s o s d a S a n -

t a C a s a ?

G H I Z O N I : C o m 7 0 % d o

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

n a d o a o S U S , o r e s t a n t e
d o s r e c u r s o s é o r i u n d o d a

c l i en te la de convên ios c

particulares. E, infelizmcn-
le, estamos mantendo os
compromissos com os for¬
n e c e d o r e s m e d i a n t e e m ¬

préstimos realizados junto
às instituições financeiras.
Eaprópria Irmandade tem
enviado recursos que de¬
v e r í a m s e r u t i l i z a d o s n a

conclusão de 84 leitos, mas

que foram usados para hon¬
rar compromissos de fun¬

do de garantia, de recolhimento de INSS e
para quitar odécimo terceiro salário dos
no.ssos funcionários.

Pela Constituição Federal temos di¬
reito também àverbas municipais, esta¬
duais efederais, mas há muito não vemos
acor desse dinheiro. Não sei se isso se deve

auma movimentação política para que a
Santa Casa não evolua como deveria...

ACIM: Além da UTI Infantil quais os
principais serviços que aSanta Casa
o f e r e c e ?

GHIZONI: Por ser um hospital geral,
basicamente atuamos em todos os segmen¬
t o s d a á r e a d e s a ú d e . E n t ã o t e m o s a U T I

adulto, serviços de hemodiálise, de trau-
matologia eortopedia, sendo oúnico da
Região credenciado pelo Ministério da
Saúde autorizado afazer implantes como
prótese total do joelho ede quadril. O
hospital também écredenciado arealizar
os serviços de nefrologia em função da
hemodiálise. Está habilitado arealizar
transplantes renais, serviços de grande ci¬
rurgia no setor de neurocirurgia, diagnós¬
tico por imagens como radiologia,
tomografia, ultra-sonografia. Tem labora¬
tório próprio dentro da instituição.

T e m o s a i n d a u m a a l a d o s e t o r d e

L

^‘Pela Constituição Federal temos
direito àverbas municipais, estaduais
efederais, mas há muito não vemos

a c o r d e s s e d i n h e i r o

ram as instituições illantrópicas apassa¬
rem por dificuldades?
GHIZONI: Exatamente. E.ssas in.stituições
d ã o a s s i s t ê n c i a m a s n ã o t ê m r e t o r n o m í n i ¬

mo necessário para repor omaterial eo
m e d i c a m e n t o u t i l i z a d o s n o a t e n d i m e n t o

das pessoas carentes. Afilanlropiaé possí¬
vel ,mas só quando há recursos para que
ela seja praticada. Oestatuto das institui¬
ções filantrópicas diz que todos os recur¬
sos obtidos na prestação de serviços têm
que ser revertidos para melhoria das condi¬
ções eampliação do atendimento ao caren¬
te. Não existe distribuição de lucro entre os
proprietários. No nosso caso, inclusive, a
diretoria éconstituída por religiosos ene¬
nhum deles éremunerado. Amanutenção
deles éfeita pelos familiares epela Ir¬
m a n d a d e .

ACIM: Existem outras instituições de
saúde filantrópicas em Maringá?
GHIZONI: Não, aúnica éaSanta Casa de
Misericórdia de Maringá. Eem virtude de
termos oúnico serviço da Região Noroeste
do Paraná com Unidade de Terapia Inten¬
siva Infantil, hoje estamos absorvendo o
atendimento de pessoas carentes de mais
de 84 municípios. Isso representa omaior
volume de atendimento dessa UTI. Esão

Conhecedor profundo da instituição,
o a d m i n i s t r a d o r d a S a n t a C a s a , A n t o n i o
Pascoal Ghizoni, que está há 24 anos no
cargo, concedeu entrevista àRevista
ACIM, quando falou do trabalho edas
dificuldades da instituição.
ACIM:0 que define aSanta Casa como
instituição filantrópica?
GHIZONI: Toda atividade de uma insti¬
tuição filantrópicaé voltada ao atendimen¬
to da pessoa carente. Alegislação em vigor
determina que 70% da assistência ofereci¬
da àcomunidade tem que ser priorizada ao
sistema SUS, atendendo as pessoas que
não podem comprar este serviço. Apenas
30% dos serviços são oferecidos àcliente¬
la diferenciada, em nível de convênio ou
particular.

Em função dos baixos valores que a
Previdência remunera hoje por serviços
prestados, basicamente esse ônus do aten¬
dimento prestado vem sendo carregado
pelas instituições filantrópicas. Os proce¬
dimentos de alto custo eaqueles pacientes
que não têm recursos para ressarcimento
de despesas, são canalizados para essas
instituições.
ACIM: Este éum dos motivos que leva-
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infeclo-coniagiosos que eslá pronta
há mais de dois anos, mas ainda não
foi liberada para funcionamento.
ACIM: Equem autoriza esse fun¬
c i o n a m e n t o ?

G H I Z O N I : O e n c a m i n h a m e n t o b á s i ¬

co éfeito através da Regional de
Saúde, onde protocolamos odocu¬
mento. Apartir daí segue para aSe¬
cretaria de Estado edepois acredito
que seja feito ocredenciamento final
junto ao Ministério da Saúde em Bra¬
s í l i a .

ACIM: Esse atraso na autorização
prejudica muito aSanta Casa?
GHIZONI: Nossa dificuldade égran¬
de diante dessa situação. Se temos um
paciente com um problema mais gra¬
ve que deveria e.star num isolamento
desse, gastamos até R$ 1.200 para
a te n d ê - l o e r e c e b e m o s d e R $ 8 0 a
120. Se fôssemos credenciados, tal¬
vez recebéssemos os R$ 1.200.

ACIM: E0senhor tem ideia do que
está travando esse credenciamento?

GHIZONI : Acred i to que esse
credenciamentodependadeumaação
política. Havendo interesse político, há
possibilidade de uma liberação acurto
p r a / . o .
ACIM: Qiuintos leitos aSanta Casa têm
credenciados Junto ao Ministério da Saúde?
G H I Z O N I : R e c e n t e m e n t e r e c e b e m o s u m a

documentação da Regional de Saúde pe¬
dindo que seja preenchido onovo
cadast ramento da Santa Casa. Em uma

documentação que veio de Brasília consta
que aSanta Casa está com 39 leitos cre¬
denciados. Mas, lemos um contrato assi¬
nado junto ao Ministério da Saúde em
novembro de 1985 onde aSanta Casa teve
127 leitos credenciados. Temos esse con-

partir daí contactamos outras lideran¬
ças, como Emílio Germani, Annibal
Bianchini da Rocha, Adriano José Va¬
lente, Cláudio Mukai, Noemi Seravalli,
Osvaldo Chiucheta, Odelano Veronezi
eoutras. Apartir daí estamos inician¬
do um trabalho para encontrar uma
solução ereverter essa situação de
dificuldade que aSanta Casa vive.
Precisamos divulgar mais os serviços
que ainstituição oferece; abrir anova
ala de isolamento, que seria um ponto
de referência na região; abrir os novos
84 leitos, que são dois andares de um
prédio que está praticamente concluí¬
do; econseguir essa mudança de 39
para 137 leitos credenciados.
ACIM: Existem vantagens para as
pessoas físicas ou jurídicas que co¬
laborarem com instituições filan¬
trópicas. Quais são essas vantagens?
GHIZONI: As pessoas físicas ou jurí¬
dicas podem fazer doações àSanta
Casa, que está autorizada aemitir reci¬
b o s d o s v a l o r e s d o a d o s . E s s e s r e c i b o s

terão valor para dedução do imposto
de renda dos doadores . De acordo com

alegislação, adedução pode chegar a5%
do imposto aser recolhido para pessoa
jurídica e10% no caso de pessoa física.

Pessoas físicas ou jurídicas que contribuí¬
rem com aSanta Casa receberão recibos

para que possam deduzir do imposto de
renda um percentual do valor doado

t i

e s t á s e n d o c r i a d a ?

GHIZONI: Nós t ivemos uma primeira
reunião com oarcebispo Dom Jaime, ea

BOX BUNDEX ame
1.000.000 DE UNIDADES VENDIDAS

Você ainda vai ter um
trato em nosso poder, com aorientação por
especialidade: clínica médica, pediatria,
obstetrícia ecirurgia geral, que são os
quatro segmentos básicos de um hospital
geral.

Éum banho de elegância eeconomia. Na Vidraçaria Guaporé você adquire
0box mais sofisticado do país -Blindex Classic, com instalação grátis.
Vale lembrar que ainstalação pela Vidraçaria Guaporé éamais rápida

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

Essa documentação da Regional de
Saúde nos surpreendeu eestamos aguar¬
dando uma confirmação de uma audiência
junto ao secretário para decidirmos qual
conduta adotaremos. Agora entendemos o
porque da dificuldade de obtermos recur¬
sos, já que um hospital que tem um cadastro
de apenas 39 leitos éinsignificante em
nível de região.
A C I M : D i a n t e d e t a n t a s d i fi c u l d a d e s
encontradas, vocês decidiram apelar
para acomunidade em busca de auxílio.
Oque vocês esperam desta entidade que

VIDRAÇARI A®FONE: (044)
È 2 2 4 - 2 2 3 5

AV. 19 DE DEZEMBRO, 569 ■FAX: 224-6557 -MARINGÁ- PR
ACIM -FEVEREIRO/95 -CS
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Pesquisa aponta opinião
dos associados

Empresários dão sugestões eopinam sobre os atuais serviços prestados pela entidade.
Objetivo da associação éutilizar deforma mais racional seus recursos

para atender melhor seus associados

AAssociação Comercial eIndus¬
trial de Maringá realizou no final do ano
passado uma pesquisa junto aos seus
associados com oobjetivo de aferir o
grau de satisfação deles com aentidade.
Apesquisa foi realizada pelo Ipese -
Instituto de Pesquisas eEstudos Sócio-
Econômicos da Universidade Estadual
de Maringá.

De um modo geral, os resultados da
pesquisa agradaram adiretoria da ACIM.
“Agora sabemos qual opensamento dos
associados com relação àentidade”, co-

m.ACIM -FEVEREIRO/95

menta opresidente Pedro Granado. Ele
acrescenta que oBrasil eomundo vivem
uma era de grandes mudanças, onde o
cliente coloca aqualidade em primeiro
lugar.

iniciativa éuma forma de valorização do
próprio associado. “É também uma for¬
ma de aassociação desenvolver melhor
seus serviços, utilizando melhor seus re¬
c u r s o s ” .

“Sabendo quais as necessidades dos
associados edetectando nossos pontos
fortes efracos, poderemos prestar servi¬
ços de melhor qualidade”, explica
Granado. Segundo oprofessor-assisten-
te do Departamento de Administração da
UEM, Francisco Giovanni David Vieira,
que coordenou otrabalho de pesquisa, a

Apesquisa abrangeu todo ouniver¬
so de associados da ACIM. Os questio¬
nários foram enviados pelo Correio, com
prazo de 15 dias para devolução. As
empresas que não devolveram os ques¬
tionários foram visitadas por equipes do
Ipese. Os associados puderam opinar
sobre serviços como convênios médicos.



Revista ACIM, consultorias, promoções,
SCPC eoutros. Ao todo foram 25 ques¬
t õ e s . o R A M T E M o P R A Z E R

D E I N F O R M A R A O S

SEUS USUÁRIOS QUE
ALÉM DE SER OÚNICO
PLANO DE SAÚDE EM

MARINGÁ COM
AMBULATÓRIO

PRÓPRIO, AGORA É
TAMBÉM OÚNICO

C O M

Entre todos os serviços oferecidos
pela ACIM, omais utilizado éoSCPC -
Serviço Central de Proteção ao Crédito,
que tem 800 empresas cadastradas. Eo
índice de aprovação do serviço junto aos
associados foi quase unânime: 91,55% o
consideraram “bom” ou “ótimo”, enquan¬
to 7,89% assinalaram “regular”.

Oque deixou adiretoria da ACIM
mais satisfeita foi ofato de apesquisa ter
sido feita antes da troca dos equipamen¬
tos do SCPC. Atroca começou aser feita
em novembro eos novos computadores
e n t r a r a m e m a t i v i d a d e e m d e z e m b r o . “ E s ¬

ses novos equipamentos têm capacidade
de armazenamento de dados superior aos
antigos. Agora, com certeza, nosso
atendimento irá melhorar muito”, comen¬
ta odiretor para Assuntos Cadastrais
Carlos Roberto Previdelü.

ODepartamento de Informação Co¬
mercial -DIC -eoVídeo-Cheque tam¬
bém receberam aprovação dos associa¬
dos. ODIC obteve 91,58% de “ótimo” e
“bom” eoVídeo-Cheque 91,61%. Esses
são serviços essenciais eatravés deles, os
comerciantes podem realizar seus negó¬
cios com mais confiança.
C O N S U LTO R I A S : O u t r o s
muito utilizados pelos associados da
ACIM são as consultorias jurídica, con¬
tábil efinanceira. Aconsultoria jurídica
já foi acionada por 48,66% dos
dos, acontábil por 38,20% eafinanceira
por 32,19%. Odepartamento de consul¬
toria éformado por uma advogada, um
contador um economista eum estagiário
de Direito.

Segundo oeconomista José Adilson

! x , ' I ^
^ *

V í

A

LÁBORÀTÓRIÒ
PRÓPRIO
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Granado: qualidade em
primeiro lugar

UMA CONQUISTA QUE
T O R N A N O S S O

A T E N D I M E N T O A I N D A
M A I S P E R S O N A L I Z A D O .

E X C L U S I V I D A D E E

QUALIDADE ASSIM, SÓ
M E S M O U M P L A N O D E

SAÚDE QUE TEM O
C O M P R O M I S S O D E S E R

O M E L H O R .

Gianotto, odepartamento recebe em mé¬
dia 500 consultas por dia. “Nas épocas
em que ogoverno edita algum plano
econômico, esse número sobe para mais
de mil consultas por dia”, acrescenta. Na
avaliação dos associados, aconsultoria
presta bons serviços: ajurídica tem a
aprovação de 85,42%; acontábil de
91,97% eafinanceira 94,47%.

Criado há mais de um ano, oDepar¬
tamen to de Comérc io Ex te r i o r da ACIM

tem sido pouco utilizado pelos associa¬
dos. De acordo com apesquisa, 10,15%
dos empresários filiados consultaram o
departamento. Mas, existe uma tendên¬
cia de aumento no número de consul tas

desde oinício de janeiro, com aabertura
do Mercosul. Oíndice de aprovação des¬
ta consultoria éde 85,46%.

s e r v i ç o s

a s s o c i a -

A A C I M t a m ¬

bém oferece aos as¬
soc iados convên ios

médicos eplanos de
saúde. Aent idade
mantém convên io
com 73 médicos e
dentistas, com um
hospital e2labora¬
tórios. Estes servi¬
ços são utilizados
por 21,91% dos as¬
sociados. Destes,
8 3 , 6 9 % c o n s i d e -

PARANÁ ASSISTÊNCIA MÉDICA

0Seu Plano de Saúde

Av.Tiradentes, 10614.(044)224-1530.r a m o s s e r v i ç o s
“bom” ou “ot imo”.Gíovanni apresenta apesquisa aos diretores da ACIM

ACIM -FEVEREIRO/95 -EEl



AAssoc iação mantém
parcerias com planos de saúde
da Paraná Assistência Médica,
B a m e r i n d u s S a ú d e e U n i m e d .

Entre os associados, 23,44%
já utilizaram estes serviços. O
índice de aprovação também é
alto: 83,69% consideram os
c o n v ê n i o s “ b o m ” o u “ ó t i m o ” .

Adiretora do Departamento
deRelações Públicas da ACIM,
Noemi Seravalli, diz que os
convênios eplanos são funda¬
mentais, principalmente devi¬
do àcrise do sistema de saúde
d o B r a s i l .

PROMOÇÕES: AACIM rea¬
liza promoções como Almoços Empre¬
sariais, Cursos de Formação eTreina¬
mento, Feiras Ponta de Estoque, aFeipar
-Feira de Integração do Paraná- além de
iniciativas que visam oincremento do
comércio em datas festivas como Dia dos
Pais, Dia das Mães, Natal, Dia dos Na¬
m o r a d o s e o u t r a s .

Oíndice de participação dos asso¬
ciados em cada promoção foi oseguinte:
Feira Ponta de Estoque 14,10%; Dia das
M ã e s 2 1 , 8 8 % ; D i a d o s N a m o r a d o s
22,46%; Dia dos Pais 21,84%; Dia das
Crianças 20,84%; Natal 20,35% eCur-

mos com oapoio de nossa
d i r e t o r i a e d o s c o n s e l h o s d a

Mulher Empresária edo Jo¬
vem Empresário”, frisou.

O D e p a r t a m e n t o d e
Reprografia teve índices de
aprovação superiores a90%
nos serviços de fotocópia, en¬
cadernação, plastificação e
transmissão de fax. Esse de¬

partamento passou por uma
renovação no final do ano pas¬
sado, com atroca de antigos
equipamentos. Duas máqui¬
nas fotocopiadoras substituí¬
ram as menores que estavam
em operação.

AACIM invest iu R$ 20 mi l na mo¬

dernização do setor, que tem capacidade
para reproduzir 140 mil cópias por mês-
acapacidade era de 100 mil -com quali¬
dade superior. Outra vantagem éque as
novas máquinas fazem reduçãoe amplia¬
ção de documentos. “Quem trabalha com
prestação de serviços tem que se preocu¬
par constanlemente com oaperfeiçoa¬
mento técnico ede pessoal”, comenta o
diretor de patrimônio da ACIM, Cláudio
M u k a i .

REVISTA: Segundo apesquisa, ame¬
lhor maneira de aentidade se comunicar
com seus as.sociados éatravés da Revista

ACIM. Nesta questão, com resposta esti¬
mulada, os entrevistados deram prefe¬
rência de 27,18% para aRevista; 18,83%
indicaram oCorreio, através de mala-
direta; 11,37% assinalaram otelefone e
9,24% acham que acomunicação deve
ser feita pessoalmente.

Oíndice de leitura da Revista ACIM
éalto entre os associados: 41,01% lê a
publicação “sempre”; 26,55% lê “regu¬
larmente” e26,22% lê “às vezes”. A
r e v i s t a t a m b é m é b e m c o n c e i t u a d a :
89,22% dos associados assinalaram “óti¬
ma” ou “boa”. Há seis anos como diretor
da revista, oempresário Luiz Carlos
Masson ficou satisfeito com os resulta¬
d o s .

OSCPC éconsiderado oserviço mais
importante da ACIM

sos de Formação eTreinamento 31,63%.
Os associados puderam opinar .so¬

bre as promoções, com os seguintes índi¬
ces de “bom” e“ótimo”: Almoços Em¬
presariais 90,85%; Cursos de Formação
eTreinamento 91,71%; Feipar 84,07%;
Ponta de Estoque 85,90%; Dias das Mães
86,82%; eNatal 83,75%.

Os percentuais de aprovação obti¬
dos, .segundo opresidente Pedro Granado,
são estímulos amais para que aentidade
continue realizando promoções. “Este
a n o d e v e r e m o s i n c r e m e n t a r a i n d a m a i s

este setor de promoções. Para isso conla-

£

Entre os entrevistados pela pesqui¬
sa da ACIM, 50,6% pertencem ao ramo
de comércio; 30,3% àprestação de ser¬
viços; 7,2% àindústria; 7,2% ao comér¬
cio eprestação de serviços; 3,8% ao
comércio eindústria e0,9% àindústria,
comércio eprestação de serviços. Quan¬
to ao porte da empresa, 39,4% são pe¬

quenas, 37,2% são micro; 10,9% são
médias e9,4% são grandes.

Quanto ao tempo de filiação à
ACIM, 20,9% são associados de 4a8
anos; 18,8% há mais de 12 anos; 18,4%
e n t r e 2 e 4 a n o s ; 1 2 , 8 % d e I a 2 a n o s ;
9,7% menos de Iano e9,1% de 8a12
a n o s .

CONSULTORIA DE COMÉRCIO EXTERIOR
AACIM oferece aiodos o.s associados. Consultoria de Comércio Exterior e

Balcão de Exportação/lmportação do Sebrae -PR

●Orientação quanto aos documentos
exigidos na exportação;
●Divulgação de oportunidades comerciais
(informativo quinzenal “CEXPAR/ACIM".
específico para os setores têxtil/confecções,
metalmecânico eeletroeletrônico; e
●Promoção de cursos eseminários de

comércio exterior.

S E R V I Ç O S O F E R E C I D O S :

“O resul tado éfruto de um trabalho

que realizamos há muito tempo, sempre
com apoio dos demais diretores efuncio¬
nários. Procuramos primar pela qualida¬
de, desde omaterial utilizado até aesco¬
lha dos profissionais que trabalham na
confecção da revista”, diz Masson. A
Revista ACIM chega em 1995 ao ano 31,
com 350 edições já lançadas.

●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;
●E s t i m a t i v a s d e c u s t o s n a

importação eexportação;
●Cotação de frete internacional

(marítimo, aéreo eterrestre);

m L I G U E
(044) 226-1331J

ACIM: AForça Empresarial que une econstrói
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E n t r e o s u s u á ¬
r i o s d a B i b l i o t e c a

da ACIM, oserviço
f o i c o n s i d e r a d o

“ ó t i m o ” o u “ b o m ”

por 91,89% dos en¬
t r e v i s t a d o s . J á a
V í d e o t e c a t e v e

91,43% de “ótimo”
o u “ b o m ” . Ta n t o a
V í d e o t e c a c o m o a

Biblioteca possuem
acervos de l ivros e
fitas técnicos ou de

aperfeiçoamento
pessoal de consul¬
t o r e s c o m o M a r i n s

Outra publicação da ACIM éoIn- Filho, João Roberto Gretz, entre outros,
forme Técnico, lido “sempre” por43,80% GERAL: De um modo geral, quem mais
dos entrevistados e“em termos” por utiliza os serviços da ACIM são os pró-
41,60%. Numaquestãoderespostasesti- prios empresários. Apesquisa apontou
mu ladas , 54 ,97%
dos associados afir¬

maram que utilizam
o i n f o r m e p a r a
“a tu a l i zação” ,
24,61% para “bus¬
ca de informações”;
12,04% para con¬
sulta deíndices eco¬
n ô m i c o s . O u t r a s
respostas apontadas
foram “aperfeiçoa¬
mento”, “curiosida¬
de”, “dirimir dúvi¬
das” e“pesquisaem
geral”.

c — a

* v < ^

Revista: melhor canal de comunicação
c o m o s a s s o c i a d o s

1 ^ -

c o m p j : j e t o s e r v i ç o
●●A LA CART" ,

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 !

Consultoria: média de 500 consultas por dia

Metodologia da pesquisa
Oprocedimento adotado para a

condução da pesquisa foi olevanta¬
mento censiteírio, com oenvolvimento
de todos os assoc iados da ACIM. Na

época base do planejamento do traba¬
lho de campo econdução das ativida¬
des iniciais visando acoleta de dados,
aentidade contava com um quadro
associativo composto por 1.477 em¬
presários.

Ométodo depesquisafoi oestudo
d e s c r i t i v o e s t a t í s t i c o e d e c a s o . O s

tipos de análisesforam tanto quantita¬
tivas, quanto qualitativas. Ométodo
adotado para co le ta de dados

correspondeu ao envio prévio de ques¬
tionários para os associados através
de mala-direta. Em seguida omaterial
foi recolhido junto aos associados por
uma equipe de entrevistadores, sob a
SKpeiyisão dos responsáveis pelo pro¬
jeto.

S T » S ~ P S ~ 7 »

Do total de 1477 empresas envol¬
vidas, foram visitadas 1373. Aequipe
técnica do Ipese responsável pela pes¬
quisa foi formada pelos professores
Francisco Giovanni Ú.avid Vieira —
c o o r d e n a d o r - I s o l d e Te r e s i n h a S a n ¬

t o s P r e v i d e l l i - e s t a t í s t i c a - e W â n i a

Rezende Silva -sociologia.

Fone: 222-9162
Rua Santos Dumont, 2.555
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T a b e l a 3 3

Oserviço de Fotocópias é:
A V A L I A Ç A O
Ótimo
Bom

Regular
Ruim

Péssimo

TOTAL

% T a b e l a 6 6

Em relação àQualidade,
os serviços da ACIM são de:

35,81
56,52

6,65
1,02

AVA L I A Ç A O : %
,00

100 ,00
ótima qualidade
De boa qualidade
De razoável qualidade
De péssima qualidade.
De qualidade duvidosa

26,12
68,04

5,15T a b e l a 3 8

Oserviço de SCPC é: ,34
AVA L I A Ç A O :
Ótimo
Bom

Regular
Ruim

Péssimo

TOTAL

% , 3 4
4 6 , 2 0
45,35 T O T A L 100 ,00

7 , 8 9
,00
,56

100,00

mT a b e l a 7 7

M e l h o r m a n e i r a d a A C I M

c o m u n i c a r - s e c o m o s A s s o c i a d o s :

T a b e l a 4 3

Oserviço de Consultoria Financeira é:
AVALIAÇÃO:
Ótimo
Bom

Regular
Ruim

Péssimo

TOTAL

%

35,91
58,56 M E L H O R M A N E I R A %

4,42
1,10 Através da Revista ACIM

Através dos jornais locais
Através do rádio

Através da TV

Através do correio (mala direta)...
Através de telefone

Com representante/pessoalmcnte..
Outros

Assinalou mais de uma al ternat iva

27,18
,00 2,13

100 ,00 , 0 0

,36
V

18,83
11,37

T a b e l a 4 7

Oserviço de Planos de Saúde é: 9,24%AVA L I A Ç A O :
Ótimo ,3634,04

49,65 30,55Bom

Regular
R u i m . . . .

P é s s i m o

T O T A L

11,35
T O T A L 100,003,55

1,42
100,00

que, das pessoas que utilizam aestrutura
da entidade, 24,69% são os proprietários
das empresas; 11,46% são os contado¬
res; 10,23% são secretárias e6,70% são
executivos egerentes em geral.

Com relação àopinião sobre os ser¬
viços da ACIM, 94,16% dos entrevista¬
dos consideraram de “ótima qualidade”
ou de “boa qualidade”. Oatendimento
recebido pelos associados na ACIM é
considerado “geralmente rápido eágil”
por 62,69% dos entrevistados; “sempre
rápido eágil” por 19,08% e
lento edemorado” por 17,21%.

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

Transportando com segurança equalidade

Rod. PR 317 -km 02 -Sa ída para Campo Mourão
F o n e : ( 0 4 4 ) 2 2 5 - 2 7 4 8 - F a x : ( 0 4 4 ) 2 2 5 - 2 5 4 7

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

y y

a s v e z e s

mACIM -FEVEREIRO/95



Um dado que demonstra
aimportância da entidade jun¬
to aos assoc iados éoresu l tado

que avalia aACIM: 94,15%
d o s e n t r e v i s t a d o s i n d i c a r a m
“ó t ima” ou “boa” . Es te núme¬

ro deixou satisfeito opresi¬
dente daentidade, mas ele afir¬
ma que ainda nâo ésuficiente.
“Temos muito oque fazer pelo
associado e, com muito traba¬
lho, queremos melhorar ainda
mais nossa performance”.
D I R E C I O N A M E N T O : U m a

questão proposta aos empre¬
sários foi quanto ao direcio¬
namento que eles acham que deve nortear
o s t r a b a l h o s d a A C I M . A a l t e r n a t i v a
mais assinalada foi “prestação de servi¬
ços básicos aos empresários”, com
28,62% das indicações. Aseguir vem “a
defesa dos interesses dos empresários
com 27,57%. Também foram apontados
“a integração empresarial” e“eventos e
promoções”.

Os entrevistados opinaram também
sobre as ações eserviços que eles julgam
s e r n e c e s s á r i o s d e n t r o d a A C I M . E m

primeiro lugar aparece acriação de um

em consideração ejá estão
sendo discutidas pelos dire¬
tores. “Caso seja viável ein¬
teresse realmente aum gran¬
de número de associados, al¬
gumas destas sugestões po¬
derão sair do papel”, garante
odirigente.

Os ent rev is tados ind ica¬

ram alguns setores que po¬
dem me lho ra ra indama is . Pe la

ordem são: SCPC, Vídeo-
Cheque, Consultorias em ge¬
ral, fotocópia, promoções e
cursos. Como já foi dito, tan¬
to oSCPC, Vídeo-Cheque e

Fotocópiajápassaram porreformulações
no final do ano passado, após otérmino
da pesquisa.

Adiretoria para Assuntos Sócio-
Econômicos está estudando mudanças
para dinamizar ainda mais os serviços
da consultoria, que no final do ano
passado ganhou oapoio de uma esta¬
giária. Os “pontos fortes” da associa¬
ção, segundo apesquisa, são pela or¬
dem: SCPC, Vídeo-Cheque, Consulto¬
rias, serviço de fotocópia epromoções
d e e v e n t o s e c u r s o s .

Para oassociado, ACIM deve
incrementar as promoções

SPI -Serviço de Proteção Imobiliária -
seguido de promoção etreinamento de
mão-de-obra; criação de um setor de
cobrança; ampliação dos cursos; realiza¬
ção de recrutamento eseleção de pes¬
soal; criação de um banco com relação
de cheques roubados; consultas de CGC
em nível nacional; intervenção nas deci¬
sões municipais emaior representativi-
dade junto aos setores públicos, entre
o u t r a s .

Todas as sugestões, segundo opre¬
sidente Pedro Granado, serão levadas

A L E R T A A L E R T A A L E R T A A L E R T A

LISTA TELEFÔNICA OFICIAL
SÓ TEM UMA:

AL is ta Te le fôn i ca Ed i t e i .
Só as Listas Telefônicas Oficiais têm garantia da TELEPAR.
Pessoas inescrupulosas vêm usando onome da EDITEL edas Listas Telefônicas tentando
enganar os anunciantes.
EDITEL éaúnica empresa, no Paraná, que tem aautorização da TELEPAR, mediante contrato,
para editar, comercializar edistribuir gratuitamente Listas Telefônicas.
Para informações ou esclarecimentos, anunciantes eassinantes das Listas Telefônicas,
devem falar na EDITEL com oSetor de Atenção ao Cliente pelos telefones:
Londrina: 9(043) 322-6363 eem Curitiba: (041) 800-8888 (ligação gratuita).

T E L E P A R

L i s t a s Te l e f ô n i c a s S . A ,
AÚnica autorizada pela TeleparÍÉ TELEBRAsI
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¥ 1 D E S T
% "Se tivemos acoragem de

iniciar projetos que irão dar frutos
daqui acinco, dez, quinze ou vinte
anos, estaremos fortalecendo o
Noroeste, melhorando aqualidade
de vida da nossa população ehon¬
rando anossa passagem pela vida,
tornando-a melhor, mais fraterna e
mais justa".

P a u l o R o b e r t o P e r e i r a d e S o u z a

D R O P Sw

I M P O R T A D O

●Maringá ganhará brevemen-
le uma nova revenda de car ros

importados. Anova empresa
pertencente ao Grupo DAMA
S . A . s e r á i n s t a l a d a n o N o v o

C e n t r o e r e v e n d e r á c a r r o s d a

R E A L P A R A T I

l i n h a A U D I .

C H E V R O L E T

●M4 Veículos éamais nova

revenda Chevrolet, em Marin¬
gá, que será inaugurada na se¬
gunda quinzena de março. A
nova empresa gerará de imedi¬
ato, 40 novos empregos dire¬
tos. AM4 Veículos pertence
ao Grupo Copabra, de Pato
Branco, eem Maringá será di¬
rigida pela empresária Rejane
M a s s a r o l l o B a r a n c e l l i .

d o n e c e s s i d a d e , o H a d d o c k

participa de toda organização
do evento, desde aconfecção
de convites, decoração da fes¬
ta, assessoria em protocolo e
c e r i m o n i a l .

U m n o v o

c o n c e i t o e m

serviço de buffet
Inaugurada no último dia

15, as novas instalações da Real
Parati, revenda exclusiva de pi¬
sos eazulejos Eliane emetais e
louças sanitárias. Localizada na
avenida Morangueira, 2349, a
empresa écomandada pelo em¬
presário Marcos Aparecido Pau¬
l i s t a

Um simples coquetel, um
churrasco informal ou uma fes¬

ta infantil deixe por conta do
H a d d o c k .

Sempre atual aequipe
do Buffet Haddock, coman¬
dada pelo empresário Paulo
Marchese, se preocupa com
as modernas funções de um
serviço de buffet, que deve
promover um acontecimento
social único, uma festa para
marca época, independente do
s e u t a m a n h o .

No seu próximo even¬
to, programe oHaddock. Cen¬
t r a l d e R e s e r v a s n a a v. C o c a -

mar, 1000 -Telefax (044) 262-
1 2 4 5 .

Com capacidade para até
300 pessoas, distribuídas pelo
seu moderno salão refrigerado
epela aconchegante varanda,
aberta para exuberantes jardins
tropicais, oBuffet Haddock se
diferencia dos demais nos pe¬
quenos detalhes que garantem a
segurança etranquilidade de
qualquer empresa ou pessoaque
contrate seus serviços. Haven-

SEMINÁRIO
Acontece no próximo dia

08 de março, no Cine Teatro
Plaza, oSeminário Empresarial
"AForçadaMotivação".Oeven-
to terá como apresentador o
Consultor ePh.D, Luiz Almeida
M a r i n s F i l h o .

Apromoção édo CEAG
com apoio da ACIM. Informa¬
ções einscrições pelos fones;
(044) 226-1331 e222-0697.

U N I B A N C O

●Robson Luiz Simões assu¬

miu no último dia primeiro, a
gerência geral do Unibanco,
em Maringá, em substituição a
Darci Inácio Stoffel que foi
transferido para aagência de
L o n d r i n a .

C O N S U L T O R I A
B O A V I S T AI n i c i o u a t i v i d a d e s n o ú l t i -

mo mês de janeiro amais nova
empresa de consultoria da cida¬
de: AVJr -Aghmar Vieira Jr. -
C o n s u l t o r i a e A s s e s s o r i a e m

Desenvolvimento Organizacio¬
nal. Instalada no 12° andar do

Centro Empresarial Europa -
fone: (044) 262-2620, atua nas
áreas de Reestruturação Organi¬
zacional; Qualidade Total; ISO
9000; Educação, Treinamento e
Desenvolvimento; CulturaeCli-
ma Organizacional eFormação
de Sucessores em Empresas Fa¬
mi l iares.

● A d i r e t o r i a d o B a n c o

Boavista estará presente em
Maringá, no próximo dia 22,
oportunidade em que recep¬
cionará clientes, autoridades e
convidados, para ainaugura¬
ção da agência local, na aveni¬
da Brasi l - térreo do Edi f íc io
Sh imabukuro . V lad imi r Mos-

cardi, assume agerência. A
nova agência gerará 18 novos
empregos diretos.

B o l i c h e
E l e t r ô n i c o

s á r i o s J o s é e M o a c i r D e m o r i

(foto), convidam você para
passar momentos agradáveis

Pinos eBolas éoprimeiro na av. Cerro Azul, 993, de 2“ a
boliche eletrônico, 100% com- 6“feiras apartir das 17 horas
putadorizado na contagem de eaos sábados edomingos, à
pontos, em Maringá. Os empre- partir das 15 horas.
m - A C I M - F E V E R E l R O / 9 5



C à c i m o r

E le i ta nova diretor ia
Hélio Costa Curta assume presidência da Coordenadoria, afirma que vai trabalhar pela valorizaçao dos

ser\’iços prestados, epela união das associações localizadas na área de abrangência da entidade

Oempresário maringaense Hélio Cos¬
ta Curta foi eleito presidente da Cacinor -
Coordenadoria das Associações Comer¬
c i a i s e I n d u s t r i a i s d o N o r t e e N o r o e s t e d o

Paraná. Costa Curta éprimeiro vice-presi¬
dente da ACIM. ehá vários anos participa
como dirigente de entidades empresariais.

Entre outros cargos ele já ocupou a
presidência da Sociedade Rural de Marin¬
gá. Na ACIM, cumpre seu segundo manda¬
to. No primeiro, foi diretor de Patrimônio
da entidade. “Será mais uma experiência
dentrodo movimento representativodaclas-
se empresarial”, afirma Costa Curta.

A C a c i n o r é u m a d a s d e z

Coordenadorias Regionais vinculadas à
Faciap —Federação das Associações Co¬
merciais, Industriais eAgrícolas do Paraná.
Estas Coordenador ias servem de e lo de

ligação entre as entidades do interior ea
Faciap. Outra função delas éestimular o
surgimento de novos serviços. Principal-
mcnte nas pequenas associações.

Fa/.em parte da Cacinor, as associa-

rança, São Pedro do Ivaí, Sárandi, Terra
Boa, Floresta, Mandaguaçu, Maringá e
Paiçandu. Asede da Coordenadoria está
loca l izada na ACIM.

Omandato de Hél io Costa Curta vai

até março de 1996. Além do empresário
maringaense foram eleitos José Nidércio
Rabassi, de Jandaia do Sul. como vice;
Carlos Alberto Soriane, de Marialva, como
s e c r e t á r i o ; C l á u d i o M u k a i , t a m b é m d e

Maringá, como primeiro tesoureiro; e
Dionísio Simões, de Floresta, como segun¬
d o t e s o u r e i r o .

Durante operíodo em que vai ficar à
frente da Cacinor, Costa Curta vai realizar
reuniões periódicas com os membros da
Coordenadoria. Nestes encontros, opresi¬
dente vai levar idéias emostrar as experiên¬
cias da ACIM que podem ser implantadas em
outras associações. Ele vai concentrar esfor¬
ços também no fortalecimento da entidade.
“Vamos valorizar osistema associativista e

mostrar aimportância de aregião trabalhar
com objetivos comuns”, frisa.

Omandato de Costa Curta vai até

março de 1996

ções comerciais, industriais eagrícolas de
Astorga,Cianorte, Colorado, Floraí, Jandaia
do Sul, Mandaguari, Marialva, Nova Espe-

CAC3

Alerta contra “picaretagem99

Confederação faz alerta aos empresários para tomarem cuidado com cobranças de taxas feitas por
associações civis. Antes de pagar épreciso verificar aorigem eserviços prestados por estas entidades

São exemplos desta prática ilícita a
Associação Comercial do Estado de São
Paulo, aAssociação Comercial eIndustrial
do Brasil, aAssociação Comercial, Indus¬
trial, Autônomo eAtacadista do Brasil, e
Associação do Sistema Unificado do Co¬
mércio eIndústria do Estado de São Paulo.

Todas estas entidades, segundo a
CACB, foram criadas para “extorquir van¬
tagens, que caracterizam verdadeiro
estel ionato”. Foram tantos casos de co¬

branças, que aAssociação Comercial de
São Paulo, emais tarde aprópria Confede¬
ração, propuseram ação judicial contra tais
“associações”.

Depois de apreciar os processos, aJusti-

Os empresários precisam estar atentos
àcobrança de contribuições “indevidas”
por parte de entidades civis criadas com
procedimentos “questionáveis”. Oalerta
foi feito, em dezembro do ano passado, pela
CACB -Confederação das Associações
Comercia is do Brasi l .

Após denúncias de empresas que esta¬
riam com débitos junto aestas “associa¬
ções”, aCACB constatou osurgimento de
inúmeras entidades “suspeitas”. Elas têm
nomes semelhantes aos das associações
comerciais filiadas àConfederação, colo¬
cados justamente para gerar confusão e
distorções dentro do sistema associativo
empresarial.

ça reconheceu que as “associações agiam de
maneira inescrupulosa eantiética”. Ficou
decidido que estas “entidades” retirariam de
seus nomes civis as expressões “Associação
Comercial” ede “São Paulo” edo “Brasil”.

Para resguardar todo osistema
associativo empresarial, aCACB orienta
os empresários averificarem aorigem e
serviços prestados por entidades, que ve¬
nham aenviar “bloquetos” de cobrança de
taxas com débitos de suas empresas. “É
preciso coibir fatos que prejudiquem aima¬
gem das Associações Comerciais eIndus¬
triais, que desempenham um importante
papel afavor da classe empresarial do
país”, adverte aConfederação.
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P o r t o S e c o

Janela para omundo
AEstação Aduaneira do Interior abre novos horizontes para importadores eexportadores do Noroeste

do Paraná, que terão mais agilidade, rapidez eredução de custos na comercialização dos
produtos voltados ao mercado internacional

Cocamar-Cooperativa de Ca-
feicullores eAgropecuarisla -
eoutro encabeçado pelo em¬
presário Sílvio Name. Ainda
sem saber quem seria ovence¬
dor -as propostas foram aber¬
tas no dia 13 deste més. após o
fechamento desta edição -o
mais importante para aPrefei¬
tura era ocompromisso assu¬
mido pelos dois concorrentes.

José dos Santos Ribeiro,

secretário municipal de Indús¬
tria. Comércio, Agricultura e
Turismo, diz que oPorto Seco
éo.segundo ingrediente mais
importante para odesenvolvi¬

mento da região. “O primeiro éoAero¬
porto Internacional. Estes dois equipa¬
mentos vão compor um conj unto que liga¬
rá oNoroe.ste do Paraná ao mundo”, jus¬
t i fi c a .

ESTRUTURA: Aestrutura da Estação
Aduane i ra te rá a rmazéns , câmaras
frigoríficas egalpões para depóslo ear¬
mazenagem dos produtos; pátios eáreas
para estacionamento de contêineres emo¬
vimentação de veículos; eum ramal ferro¬
viário. Aparte burocrática terá agências
do Banco do Brasil, Secex -Secretaria de
Comércio Exter ior, Pol íc ia eRecei ta Fe¬
d e r a l .

Maringá está prestes aser
inc l u ída na res t r i t a l i s t a das

cidades portuárias do mundo.
Para os desavisados essa afir¬

mação pode soar estranha. Mas
éuma realidade. Desde que o
governo federal autorizou ere¬
gulamentou ainstalação de
Estações Aduaneiras do Inte¬
rior, está sendo possível osur¬
gimento desse tipo de equipa¬
mento, destinado aagilizar as
operações de comércio exte¬
r i o r .

Como opróprio nome diz,
as Estações nada mais são do
que ainteriorização dos servi¬
ços aduaneiros. Conhecidas também como
Porto Seco, elas realizam todo otipo de
trabalho de expedição erecebimento de
produtos voltados ao mercado internacio¬
nal. Com uma vantagem: os processos de
importação eexportação são mais rápidos
e b a r a t o s .

Maringá será aprimeira cidade do Paraná ater uma
Estação Aduaneira do Interior

vés de licitação.
Dois grupos, ambos de Maringá, dis¬

putavam aconcorrência. Um liderado pela
i n a i R o b e n o F u r l . i n

Isto porque as empresas importado¬
ras eexportadoras da cidade eregião têm
àsua disposição todo os órgãos responsá¬
veis pelo desembaraço das mercadorias
bem mais próximas das suas sedes. Oque
implica na redução de tempo ede gastos,
além de ser um fator de geração de empre¬
go ede oportunidades para osurgimento
de novos empreendimentos ligados ao
s e t o r .

1996: AEstação Aduaneira do Interior de
Maringá deverá entrar em operação no
início de 1996. Aprevisão éda Prefeitura.
Após cumprir seu papel na elaboração e
t r a m i t a ç ã o d o p r o j e t o j u n t o a o g o v e r n o
federal, opoder público sai de cena eabre
espaço para ainiciativa privada. Toda a
construção ead mi ni stração do Porto Seco
será feita por uma empresa escolhida atra-
m - A C I M - F E V E R E I R O / 9 5

A lém da es t ru tu ra f í s i ca edos ó r¬

gãos oficiais deverão surgir na cidade
escritórios de despachos aduaneiros,
agências de Comércio Exterior, empre¬
sas de manutenção de contêineres, entre
outros prestadores de serviços. Oco¬
mércio varejista local também se bene¬
ficiará com omovimento gerado pelo
fluxo de caminhões, executivos eem¬
presários de todo país que vão circular
pela região.

Ribeiro diz que oPorto Seco eo
Aeroporto vão ligar Maringá

a o m u n d o



Acim-Uem

Parceria ampliada
Convênio de criaçao do SER -Serviço de Estágio Remunerado —abre oportunidades para alunos em fase

de conclusão de curso serem contratados pelas empresas da cidade, atítulo de estágio profissional

Aassinatura de um aditivo ao convênio
de cooperação firmado em 1989, ampliou a
parceria entre aAssociação Comercial eIn¬
dustrial eaUniversidade Estadual de Míirin-
gá. OdcKumcnto foi oficiali/^do no dia sete
de de/embro do ano passado eabre apossi¬
bilidade dc as empresas filiadíis àACIM
c o n t r a t a r e m e s t u d a n t e s u n i v e r s i l d r i o s e m f a s e

de conclusão de curso, atítulo de estágio
r e m u n e r a d o .

Todos os departamentos da UEM estão
envolvidos com oprojeto SER -Serviço de
Estágio Remunerado. Para participar do pro¬
grama. as empresas entram em contato com a
Uni versidadee solicitam oestagiário da íírea
de interesse. Aremuneração éde um salário
mínimo mais de/ por cento. Orepítsse éfeito
àUEM. Os de/ por cento são utilizados na
manutenção da estrutura do SER.

Opresidente da ACIM, Pedro Granado
Martines. acredita que oconvênio éuma
forma de acidade aproveitar melhor os recur¬
sos humanos formados pela Universidade.
Ele dÍ7. também que oestágio éamelhor
maneira de oaluno conhecer arealidade do
mercado. I^ara oreitor da UEM, Luiz Antô¬
nio de Souza, oSER éuma viade duas mãos.

Na opinião do reitor, oconvênio bene-

vários contratos sejam assinados.
Para dar exemplo, aACIM foi aprimei-

raasebeneficiardo programa. Nomesmodia
em que ampliou aparceria, aentidade empre¬
sarial contratou uma estagiária do curso de
D i r e i t o . Va l é r i a A f o n s o H i l o , e s t u d a n t e d o

último ano do curso, foi aescolhida. Desde
então, integra aequipe do Departamento de
Consultoria da Associação Comercial eIn¬
d u s t r i a l .

Valéria afirma que oestágio cria opor¬
tunidades de oaluno complementar oapren¬
dizado. “É essencial para onosso futuro
profissional”, frisa. Ela comenta ainda que
logo de saída pode sentir oquanto édiferente
ateoria da prática. “Surgem dúvidas que nem
imaginamos”, atesta. Oirabalhoda estagiária
émonitorado pelo consultor jurídico da
ACIM, Wagner Ramos.

Além da Associação Comercial eIndus-
trialedaUEM.estãoenvolvidoscomoprojeto
SER oDCE- Diretório Centrai dos Estudan¬
tes -eaPró-UEM. Luiz Lourenço, presiden-
tedaPró-UEM. esteve presente nasolenidade
de assinatura do aditivo ao convênio. Segun-
doele, ainiciativaé mais um passo para estrei¬
ta r a i nda ma i s o re l ac i onamen to da Un i ve rs i¬

dade com acomunidade maringaense.

Valéria foi contratada pela ACIM

ficia atodos. “Os alunos poderão constatar
como éateoria na prática, eas empresas terão
em seus quadros mão-de-obra qualificada”,
justifica. Aexpectativa agora équanto a
aceitaçãodoempresariadomaringaense. Tan¬
to Granado como Souza estão ot imistas. E les

esperam que com oinício do ano letivo.

F r a n q u i a

Lei disciplina contratos
A F r a n q u i a E m p r e s a r i a l - o u

.“franchising” -uma prática comercial que
ganhou enorme impulso nesta década, foi
disciplinada por uma lei sancionada pelo
então presidente da República llamar Fran¬
co no dia 15 de dezembro de 1994. Alei

número 8.955 regula arelação entre fran¬
queados efranqueadores.

Segundo alei, aFranquia Empresarial
éosistema pelo qual ofranqueadorcedeao
franqueado odireito de uso de marca ou
patente, associado ao direito de distribuição
exclusiva ou semi-exclusiva de produtos ou
serviços e, eventualinente, também ao di¬

reito de uso de tecnologia de implantação
eadministração de negócio ou sistema
operacional desenvolvidos ou detidos pelo
franqueador, mediante remuneração direta
ou indireta, sem que, no entanto, fique
caracterizado vínculo empregatício.

Alei prevê que ofranqueador deve
fornecer ao interessado em tornar-se fran¬
queado uma “Circular de Oferta de Fran¬
quia”. Acircular deve conter, entre outros,
dados da empresa, perfil do franqueado
i d e a l ” e t o t a l e s t i m a d o d o i n v e s t i m e n t o

necessário àaquisição, implantação een¬
trada em operação da franquia.

Ofranqueador deve ainda relacionar
serviçosque oferecerá ao franqueado, como
supervisão de rede, treinamento -especifi¬
cando duração, conteúdo, ecustos -auxílio
na análise eescolha do ponto onde será
instalada afranquia elayout epadrões
arquitetônicos nas instalações do franquea¬
d o .

Alei 8.955 entrará em vigor na segun¬
da quinzena deste mês. Os interessados em
obter maiores detalhes sobre alei que trata
do contrato de Franquia Empresarial po¬
dem se dirigir àAssessoria Jurídica da
A C I M .
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ComvImios Médicos

Associado, utilize-se dos serviços que aACIM lhe oferece. Arelação abaixo
traz os profissionais na área de saúde com os quais aentidade mantém

convênio. Todos oferecem descontos ou cobram atabela
AMB na remuneração dos serviços.

Para utilizá-los, basta dirigir-se àsede da ACIM, levando carteira de
identificação da empresa, amesma utilizada no setor de fotocópias. Procure a
funcionária Rosângela. Ela providenciará aguia de consulta sem qualquer

custo. Opagamento na forma oferecida pelo profissional, será realizado
diretamente no consultório, no ato da consulta

* C A R D I O L O G I A D E S C O N T O : T a b e l a d a A M B

- D R A . M A R I A L U I Z A Z A P A T A

L O R I T A

Av. Rio Branco, 512
F o n e : 2 2 4 - 2 1 9 3

D E S C O N T O : 2 0 % d a T a b e l a A M B

- D R A . M A R I A R E G I N A M A C E D O

A L V E S

Av. Cidade de Leiria, 287
F o n e : 2 2 4 - 6 6 7 5

D E S C O N T O : T a b e l a d a A M B

Sta. Casae Hospital Maringá
F o n e : 2 2 4 - 9 9 8 2

D E S C O N T O : T a b e l a d a A M B- D R . R O B E R T O P L E P I S

Av. Paraná, 242 -sala 1606 -16® andar
Fone : 226-436 !
D E S C O N T O : T a b e l a d a A M B

- D R . C A R L O S A L B E R T O D E C A S T R O

Rua Silva Jardim, 386 -1® andar
S a l a 0 1 - f o n e : 2 2 5 - 3 5 5 5

D E S C O N T O : T a b e l a d a A M B

* D E R M A T O L O G I A

- D R A . L E O N O R A C O S T A A C O S T A

S M A N I O T T O

Av. Paraná, 242 -16® andar -sala 06
F o n e : 2 2 2 - 7 8 7 8

D E S C O N T O : T a b e l a d a A M B

*FARMÁCIA BIOQUÍMICA* C I R U R G I A G E R A L
* F O N O A U D I O L O G I A - I N F A N T I L
- D R A . L U C I A N A M A R I A M E N I N

R I B E I R O

Rua Santos Dumont, 3472 -sala 503
F o n e : 2 2 4 - 0 4 5 3

D E S C O N T O : T a b e l a d a A M B

- D R . E D U A R D O D A S I L V A A G O S T I

Rua Silva Jardim, 386 -sala 08
F o n e : 2 2 4 - 8 3 1 5

D E S C O N T O ; T a b e l a d a A M B

- D R . M A R T I N Z A V A D I N A C K N E T T O

Av. Parigot de Souza, 211
Fone: 224-9744
DESCONTO: 50% sob re a tabe la

particular

- D R A . M I R I A N U E D A Y A M A G U C H I

Av. Parigot de Souza, 141
F o n e : 2 2 4 - 5 9 7 1

D E S C O N T O : T a b e l a d a A M B

*FISIOTERAPIA eREABILITAÇAO
* F O N O A U D I O L O G I A A D U L T O S e

CRIANÇAS- D R . A N T O N I O N U N E S F I L H O

R. Princesa Isabel, 213
F o n e : 2 2 4 - 6 4 7 0

D E S C O N T O ; T a b e l a d a A M B

- D R A . N O R M A A T S U K O M O R I M O T O

N O S A K I

Av. Ti radentes, 1096
F o n e : 2 6 2 - 1 2 2 3

D E S C O N T O : T a b e l a d a A M B n o

h o r á r i o c o m l e 2 x a t a b e l a f o r a d o

h o r á r i o

- D R A . C E L I A C R I S T I N A U E Z U
Av. Rio Branco, 512
F o n e ; 2 2 4 - 2 1 9 3

D E S C O N T O : Ta b e l a d a A M B c o m
2 0 % d e d e s c o n t o

*CIRURGIA PLÁSTICA

-DR. CELSO JANDIR SMANIOTTO
Av. Independência, 2020
Fone: 224-4661
DESCONTO: Tabela da AMB * G A S T R O E N T E R O L O G I A

Cirurgia Geral eEndoscopía
*CL ÍN ICA GERAL

-DR. ADÉCIO CÂNDIDO DA ROCHA
Av. Curitiba, 305
F o n e : 2 2 4 - 0 2 3 6

DESCONTO: 30% sobre a tabe la

particular

_DR. AUGUSTO OTTOBONI
Av. Tiradentes, 1008
Fone: 222-7499
DESCONTO: Tabela da AMB

-DR. NILSON BERNARDO MARTINS
R. Santos Dumont, 1554
Fone: 225-3434
DESCONTO: 30% da Tabela AMB

-DR. ORLANDO RIBEIRO DO PRADO
(Clínica) R. Silva Jardim, 560

IQ -ACIM -FEVEREIRO/95

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

- D R A . C L A U D I A A L V E S C R U Z
Av. Paraná, 242 -sala 1906
Fone; 223-5448
DESCONTO: 50% na consulta e30%
n a m e n s a l i d a d e

-DRA. MARTA ESSUANE JARRUS
Rua Santos Dumont, 3472 -sala 503
Fone: 224-0453

*GINECOLOGIA OBSTETRÍCIA

- D R . I R A C I R R O B E R T O F E R R E I R A

Av. Tiradentes, 1208
F o n e : 2 6 2 - 1 6 3 2



D E S C O N T O : T a b e l a d a A M B

-DR. JOSÉ GERDES SOARES
Rua Néo Alves Mart ins, 3107
F o n e : 2 2 4 - 5 1 3 3

D E S C O N T O : T a b e l a d a A M B

- D R A . M A R C I A C O N S T A N T I N O

C O L L l

R. Santos Dumont, 3472 -sala 501
F o n e : 2 6 2 - 2 0 2 8

D E S C O N T O : T a b e l a d a A M B

- D R . N E L S O N L U I Z C E L L A

Av. Parigot de Souza, 550
F o n e : 2 2 4 - 9 7 4 4

DESCONTO: 20% sob re aTabe la
A M B

- D R A . M A R I A N E A R N S D E C A S T R O

R. Silva Jardim, 386
1 " a n d a r - s a l a 0 1

F o n e ; 2 2 5 - 3 5 5 5

D E S C O N T O : T a b e l a d a A M B

- D R . O R L A N D O C O L L l

R. Santos Dumont, 3472 -sala 501
F o n e : 2 6 2 - 2 0 2 8

D E S C O N T O : T a b e l a d a A M B

Méd ico - sa la 204
F o n e : 2 2 4 - 9 7 3 8

DESCONTO: 50% sobre a tabe la

particular
-DRA. RITA DE CÁSSIA UBIALLI

C I N T R A

Av. Cerro Azul . 136
Fones: 222-0750 -222-6959 -222-6631
DESCONTO: 50% sobre atabela
particular

-DRA. RITA DE CASSIA BORGES
B O L F E R

R. Néo Alves Martins, 3415
2° andar sala 207
Fone: 225-2360

DESCONTO: 30% sobre aTabela da
A M B

- D R A . S A N D R A M A R A D E C A R L O S
C E R A N T O

R. Lopes Trovão. 178
F o n e : 2 6 2 - 1 1 6 2

D E S C O N T O : Ta b e l a d a A M B
- D R A . S A T I K O G U Í N O Z A

R. Joubert de Carvalho, 645 sala 12
F o n e : 2 2 2 - 2 4 0 5

D E S C O N T O : Ta b e l a d a A M B
- D R A . S O L A N G E I Z A B E L M A R E G A

R. Lopes Trovão, 178
F o n e : 2 6 2 - 1 1 6 2

D E S C O N T O : Ta b e l a d a A M B

* P S I C O L O G I A

- D R A . A N A M A R I A B O R G E S B . S .

M A S C I A

Av. Paraná, 242 -sala 802
F o n e : 2 2 2 - 4 5 0 1

D E S C O N T O : T a b e l a d a A M B

- D R A . R I S T I N A D I B E N E D E T T O

R. Lopes Trovão, 178
F o n e : 2 6 2 - 1 1 6 2

D E S C O N T O : Ta b e l a d a A M B
- D R A . C O N S U E L O H . T O M I Y O S H l

R. Néo Alves Martins, 3415 -Edf.
Albert Sabin -sala 205
Fone: 224-3968
D E S C O N T O : Ta b e l a d a A M B

-DR. DAGOBERTO DIAS RIBEIRO
Av. Tiradentes, 1008
F o n e : 2 2 2 - 7 4 9 9

DESCONTO: Tabela AMBc/ 30%
d e s c o n t o

-DRA. GILCINEIA R. S. SANTOS
Av. Brasi l , 3080 -sala 12
F o n e : 2 2 6 - 3 5 1 3

D E S C O N T O : 3 0 % d a Ta b e l a A M B
- D R A . I V A N I V E N T U R I N

R. Néo Alves Martins, 3415 -sala 205
Fone: 224-3968
DESCONTO: Tabela da AMB

-DRA. JULIA ELIANE MURTA
R. Alfredo Pujol, 385 -fone: 224-4632
DESCONTO: Tabela da AMB

- D R A . M A R C I A C R I S T I N A
V E L T R I N I

Av. Nobrega, 286 -Zona 04
F o n e : 2 2 4 - 7 7 5 2

D E S C O N T O : 3 0 % s o b r e a t a b e l a

particular ou Tabela AMB
- D R A . M A R I A C R I S T I N A

LOURENÇO
R. Silva Jardim, 280 -fone: 224-5095
DESCONTO: Tabela da AMB

-DRA. MARLENE RAQUEL SANTOS
R. Santos Dumont, 3472
2° andar ,sala 203 -fone: 262-1442
DESCONTO: 30% sobre atabela
particular

- D R A . N O E L I S A N C H E S L I S B O A
R. Néo Alves Mart ins -Edf. Centro

* N E U R O L O G I A

- D R . A L B E R T O H . T O M I Y O S H l
Rua das Camélias, 78
F o n e : 2 2 4 - 5 5 2 2

DESCONTO: Tabela da AMB
- D R . T A K A A K I Y O N E K U R A

Av. Luiz Teixeira Mendes, 1888
F o n e : 2 2 4 - 5 0 7 8

DESCONTO: Tabela da AMB

* O F T A L M O L O G I A

- D R . M I LT O N TA K I Z A W A
Av. Brasil, 4531 —1° andar —sala 05
Fone: 224-9704
DESCONTO: 50% sobre atabela
particular

- D R . VA LT E R C AWA H I S A
Av. Paraná, 280
F o n e : 2 2 2 - 2 7 7 5

DESCONTO: Tabela da AMB

* R A D I O L O G I A - ( R a i o - X e U l t r a -
Som)

- D R . E V E R A L D O R A M O S
DE FRANÇA
R. Silva Jardim, 398
Fone: 224-1055
DESCONTO: Tabela da AMB

* O R T O P E D I A e T R A U M AT O L O G I A
* U L T R A - S O N O G R A F I A

- D R . A N D R E W W I L S O N
- D R A . E L I S A B E T E M I T I K O

K O B A Y A S H I W I L S O N
-DR. RICARDO VALÉRIO SOBRINHO

Av. Tiradentes, 1096
F o n e : 2 6 2 - 1 2 2 3

DESCONTO: Tabela da AMB (Horá¬
rio coml) 2x lab. fora do horário

-DR. CARLOS ALBERTO LAGOS
R. Néo Alves Martins, 3107
F o n e ; 2 2 4 - 5 1 3 3

-DR. SEBASTIÃO PEREIRA DE
J E S U S

Av. Parigot de Souza, 545 -sala 05
Fone: 262-2415
DESCONTO: 20% sobre atabela
particular

-DR. JUAN MOLINA HUESO
Av. Cidade de Leiria, 356
Fone: 224-7122
D E S C O N T O : Ta b e l a d a A M B

* U R O L O G I A* P E D I A T R I A

-DR. JÚLIO MENEGUETTI NETTO
Av. Independência, 60
F o n e : 2 2 4 - 9 7 7 2

D E S C O N T O : T a b e l a d a A M B

- D R . E D I S O N Z A N G A L E A Z E V E D O
R. Néo Alves Martins, 3164
F o n e : 2 2 4 - 7 3 7 2

D E S C O N T O : T a b e l a d a A M B

ACIM -FEVEREIRO/95 m



Im?orta\çâo
A

Epreciso planejamento
Aoportunidade de adquirir produtos eequipatnentos mais baratos eaté melhores

exterior tem seduzido os brasileiros. Mas, épreciso um pouco de pesquisa
ede paciência para que otiro não saia pela culatra

n o

Desde oinício dejaneiro, com aaber¬
tura do Mercosul, as consultas ao Departa¬
m e n t o d e C o m é r c i o E x t e r i o r d a A C I M t e m

aumentado gradativamente. Aconsultora
da associação edo Sebrae, Maria do Céu
Lopes, tem resolvido dúvidas de empresá¬
rios dispostos ase inserir neste novo merca¬
do que se abriu. As principais dúvidas são
relativas àimportação.

Muitos empresários têm se deixado
seduzir pelos preços dos produtos lá de
fora. Mas, Maria do Céu alerta que éimpor¬
tante que oimportador faça uma estimativa
de custos antes de tomar qualquer decisão.
Éque existem muitas despesas que incidem
no custo dos produtos importados, entre
elas ofrete internacional, seguro interna¬
cional, imposto de importação, IPI, ICMS,
despesas portuárias, despesas bancárias, de
comunicação eoutras.

Para se realizar um bom negócio no
momento de se importar épreciso levar em
consideração alguns fatores. Epreciso de¬
finir qual afinalidade da importação; qual
0produto ou serviço que se pretende adqui¬

rir; procurar saber quem pode fornecer
este produto eem que condições; verifi¬
car se existe produção ou revenda de
similar nacional; se familiarizar com toda
aburocracia que envolve oprocesso;
estabelecer ototal de investimento para a
nova atividade; estabelecer opotencial
de consumo dos mercados nos quais a
empresa vai atuar com os produtos im¬
portados epreparar um plano de ação
para implantação de um programa de
importação, com prazos eprioridades.

Também éimportante levarem con¬
sideração algumas regras que podem au¬
xiliar ofuturo importador na otimização
do processo. Importar exige planejamen¬
to, não se compra uma única vez; épreci¬
so realizar pesquisa de mercado afim de
obter diversas alternativas de compra;
transmitir sempre aos fornecedores in¬
formações relativas às exigências especí¬
ficas do Brasil; verificar se os produtos
importados atendem às exigências ou pe¬
culiaridades do Brasil; exigir do fornece¬
dor amostras para fazer testes de produ¬

ção eou vendas; procurar diversificar as
fontes de fornecimento para não ser depen¬
dente de um único fornecedor.
BUROCRACIA: Para que uma pequena
empresa possa realizar importações, opri¬
meiro requisito acumprir éaobtenção do
Registro de Exportador eImportador junto
ao DECEX -Departamento de Comércio
Exterior. Arepresentação do DECEX é
feita pelas agências do Banco do Brasil,
onde func ionam os SECEX -Se to res de
Comérc io Ex te r i o r.

Em princípio, quaisquer produtos ou
serviços podem ser importados, com algu¬
mas exceções. São feitas algumas exigên¬
cias prévias antes da emissão do documento
de importação. Para facilitar aimportação,
ogoverno determina através de portarias e
regulamentos, as mercadorias que têm al¬
gum tipo de tratamento administrativo dife¬
renciado das demais.

Durante aimportação, toda forma de
pagamento escolhida deverá ser realizada
através de um banco autorizado pelo Banco
Central do Brasil aoperar câmbio. As for¬
mas de pagamento mais utilizadas são pa¬
gamento antecipado, cobrança sem saque,
cobrança simples ecarta de crédito. Opa¬
gamento antecipado não oferece garantias
ao importador. Tem avantagem de ser
bastante econômico.

Acobrança sem saque não oferece
garantias ao exportador. Normalmente são
operações realizadas entre empresas do
mesmo grupo. Na cobrança simples, aga¬
rantia do exportador éum saque cambial.
Pode ser àvista ou aprazo. Na carta de
crédito, agarantia da operação passa aser
fornecida pelo banco do importador enão
pelo importador. Éumaformade pagamen¬
to bastante uti l izada internacionalmente.

Os interessados em importar podem
e n c o n t r a r m a i o r e s d e t a l h e s s o b r e o a s s u n t o

no manual do Sebrae “Importar éfácil. A
pequena empresa também pode”. Omanual
pode ser adquirido na Consultoria de Co¬
m é r c i o E x t e r i o r d a A C I M .

Razões para se importar
Aabertura do país para aimpor¬

tação despertou os empresários para
uma nova modalidade comercial que
gera benefícios para empresas econ¬
sumidores. Eis algumas razões
se impor ta r :
-aquisição de matérias-primas ou insu-
mos não existentes no mercado interno;
-possibilidade de aquisição de matérias-
primas e/ou insumos acustos mais baixos
do que os produzidos no Brasil e, muitas
vezes, com melhor qualidade;
-condição de modernizar oparque fabril
com máquinas eequipamentos tecnologi-
camente mais avançados;

-melhoria da produção através de in¬
vestimentos em equipamentos enovas
tecnologias;
-possibilidade de ampliar oquadro de
fornecedores;
-utilização de créditos internacionais
concedidos aos importadores ajuros
baixos;
-oportunidades comerciais para are¬
venda de produtos estrangeiros não fa¬
bricados no Brasil;
-poss ib i l idade de revender ou d is t r i¬

buir produtos estrangeiros similares aos
nacionais, porém acustos mais baixos e
muitas vezes com qualidade superior.

p a r a
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RESTAURANTE
DEVILLECapital de Giror

P i n a t t iR e c o r d e

Almoço executivo com
buffet de 2“ à6^ feira.

Aprodução brasileira de grãos de
1994 bateu orecorde, alcançando 75,228
mi lhões de tone ladas, batendo amaior

safraaté então, ({ue havia sido ade 1989,
com 68,953 milhões de toneladas. Os
n ú m e r o s s ã o r e s u l t a d o d o L e v a n t a m e n t o

Sistemático da Produção Agrícola do
I B G E .

Jan ta r Românt i co à luz
de velas, às 6^ feiras.

Jantar àla carte,
de 2“ feira àsábado,

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

Feijoada aos Sábados.
A e m p r e s á r i a e c o n s u l l o r a d o

Sebrae, Mario Al ice Pinatt i assumiu a

Diretoria de Eventos ePromoções da
A C I M . E l a s u b s t i t u i F e r n a n d o V i e i r a

Raimundo que deixou ocargo após mais
de nove anos de trabalho em defesa dos
in te resses da c lasse empresar ia l
p a r a n a e n s e .

Máquinas
Aboa safra de grãos se refletiu

também na venda de máquinas eequipa¬
mentos, que pela primeira vez cresceu
desde 1987. Levantamentos prelimina¬
res indicam que as empresas de bens e
capital produziram US$ 15,7 bilhões,
13% amais que em 1993.

Mesmo assim, aprodução está lon¬
ge de chegar perto dos níveis dos anos 80.
Em 1986, osetor empregava 370 mil
trabalhadores. No ano passado emprega¬
va apenas 214 mil.

A P R O V E I T E !

Para oseu lazer, piscina,
sauna completa esalão

dejogos.P o r t o S e c o
Prossegue apartir da segunda

quinzena deste mês oprocesso de
licitação do Porto Seco de Marin¬
gá -Estação Aduaneira do Interi¬
or. Apenas dois grupos participam
do processo: ACentral Regional
de Armazéns Gerais -Creage -e o
Grupo Silvio Name.

Espaço nacional
Em dezembro aMR Malharia ganhou

espaço na Rede Globo em nível nacional. A
matéria destacou ofato de que aempresa
sorteou uma casa eum Gol para dois con¬
sumidores que concorreram aos prêmios
comprando apenas camisetas ecuecas pro¬
duzidas pela indústria têxtil.

M e r c o s u l

v ê m tAo lado do aeroporto interna¬
cional, oPorto Seco vem sendo
considerado uma obra fundamen¬
tal para que Maringá se torne um
pólo de negócios do Mercosul. A
expectativa éde que as duas obras
já estejam concluídas no início do
próximo ano.

Pequeno porte
M A R I N G ASeguindo uma tendência mundial, as

micro epequenas empresas se espalham
como formigas pelo Brasil. Estima-se que
em 2005 opaís terá 7milhões de empresas
de pequeno porte. Odobro do que tem hoje.

Av. Herval, 26 -Fone; (044) 226-1001
Telex: (44) 2211 -Fax: (044) 226-1977

Maringá -Paraná
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CMPRESAS

Surge uma nova geraçãT

Aexemplo de outras cidades, Maringá da era Real amplia aatividade empresarial. Osurgimento de
novas empresas estimula amodernização do parque industrial existente eamelhoria

na qualidade do atendimento no comércio

O d i n h e i r o s a i u d e ¬

b a i x o d o c o l c h ã o . E m

1994, os recursos antes

aplicados no mercado
de capital passaram a
s e r d e s t i n a d o s à a t i v i ¬

dade produtiva. Refle¬
x o s d a e r a R e a l . O n o v o

momento do país esti¬
mula osurgimento de
empresas eacriação de
empregos. Éamáquina
v o l t a n d o a f u n c i o n a r ,

após um período de
ociosidade, onde as pes¬
soas preferiam aciran¬
da financeira do que ar¬
r i s c a r s u a s e c o n o m i a s

e m u m m e r c a d o i n c e r t o

e i n fl a c i o n a d o .

Com aestabilidade da moeda, surgem
oportunidades. Em todo território nacio¬
nal há indícios da retomada da at ividade

produtiva. Não éum renascimento locali¬
zado. Mas espalhado em focos de Norte a
Sul do Brasil. Eoque émelhor. Osurgi¬
mento de novas empresas éacompanhado
pela modernização do parque industrial
instalado no país.

Em Maringá, aampliação da ativida¬
de empresarial pode ser observada em vá¬
rios pontos da cidade enos órgãos que
cuidam do registro edo apoio aos futuros
empreendedores. No escritório regional
da Junta Comercial do Paraná, houve
aumento na ordem de 50% no número de
abertura de empre.sas. Em 1993, foram
registradas cerca de duas mil firmas. No
ano passado, este número ultrapassou três
mi l de fe r imen tos .
ALVARÁS: Na Prefeitura de Maringá, os
dados são semelhantes. Durante oexercí-
ciode 1994, foram expedidos 2.800ál varas
de funcionamento. Destes 1.200 foram para
empresas prestadoras de serviços; 1.300
para comércio em geral; e300 para indús-
TO -ACIM -FEVEREIRO/95

ago.sto. Data que coinci¬
de com aadoção da
URV, que mais tarde
d a r i a v i d a a o R e a l . O s

d a d o s r e v e l a m t a m b é m

que os novos empreen¬
dedores preferem se ins¬
talar no segmento do
comercio varejista. Mais
especificaincnlc no de
confecções.

" E s t e é u m r c t l e x o

daaberturadeshoppings
de lojas da indústria do
vestuário, que .se espa¬
lharam pelos quatro can¬
tos da cidade", avalia o
líder regional do Sebrae,
em Maringá, Lourenço
F a d e i F i l h o . O S e b r a e

presta informações sobre abertura de fir¬
m a s . D o s o i t o m i l a t e n d i m e n t o s d o B a l c ã o

no ano passado, 1.600 foram feitos com
pessoas interessadas em abrir seu próprio

Oparque industrial também cresceu

triaem geral. Estes números são superiores
a o s l e v a n t a d o s e m 1 9 9 3 .

O u t r o d a d o i n t e r e s s a n t e v e r i fi c a d o n a

Junta Comercial équanto aos novos em¬
preendedores. Segundo aresponsável pelo
escritório, Cláudia Cristina Panichi, meta¬
de das empresas liberadas para ofunciona¬
mento tinha dekasseguis -trabalhadores
brasileiros empregados no Japão -entre
s e u s s ó c i o s .

Quando os descendentes de japo¬
neses começaram air trabalhar no ou¬
tro lado do mundo, no final da década
de oitenta, eles investiam em imóveis.
"Naquela época eram responsáveis pela
compra de grande parte de casas, apar¬
tamentos, terrenos epequenas proprie¬
dades disponíveis no mercado. Com a
estabilidade da moeda, optaram por
abrir seus próprios negócios", diz o
presidente do Conselho Del iberat ivo
da ACIM, Massao Tsukada.
REAL: Ainda com relação ao levanta¬
mento feito pela Junta Comercial, nota-se
que omovimento no pedido de abertura de
empresas se concentrou após omês de

n e g o c i o .

Miguel Fuentes Salas, presidente do
Sindivest -Sindicato da Indústria do Ves¬

tuário de Maringá eRegião -declara que
aprocura pelo comércio de confecções
comprova que acidade assumiu sua voca¬
ção de "Capital da Moda". "É bom também
para estimular oempresariado. Com mais
concorrência, atendência éaprodução de
artigos melhores apreços competitivos",
c o m e n t a .u m

O e m p r e s á r i o d o s e t o r d e
metalmecânica, Cláudio Leandro Zavatini,
da Realrodas, concorda com Salas. Para
ele, aabertura de empresas aliada ànova
realidade econômica obrigam as indústrias
e m a t i v i d a d e a m e l h o r a r c a d a v e z m a i s a

qualidade dos produtos. "E um processo
em cadeia, que envolve atodos, etem o
objetivo de atender as necessidades dos
clientes que estão cada vez mais exigen¬
tes", frisa.



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

V s s r S u i

Inauguradas novas instalaçõesr

oprimeiro Centro Atacadista das Indústrias do Vestuário de Maringá muda para melhor. Durante a
inauguração das novas instalações, foi dada uma boa notícia: ogoverno Lemer vai investir na

promoção da região como pólo de confecções do Mercosul

Novo prédio da VestSuI:
espaço econforto para os lojistas

Opresidente da VestSuI, lembrou trechos da história da
criação do shopping, ocorida em 1990

municipais. Todos ficaram admirados com
os 24 mil metros quadrados do centro ata¬
cadista, que gera mais de 5mil empregos
d i r e t o s e i n d i r e t o s .

Em seu discurso, opresidente do
VestSul, Umberto Carlos Macedo, lem¬
brou ahistória da criação do shopping.
“Em 1990, em meio àcrise eao pessimis¬
mo, um grupo de empresários cheios de
coragem cdedicação acreditaram na união
ena ousadia, criando este Centro Ataca¬
dista. Aidéia era nova, mas vencemos esta

prova de fogo. Apartir deste primeiro
sucesso, outros projetos semelhantes fo¬
ram cr iados”, afirmou.

Para Umberto Macedo, oVestSul éo
grande responsável pela expansão do pólo
têxtil de Maringá. “E esse espírito pioneiro
orgulha atodos os empreendedores que
participam deste projeto”, enfatizou. Opre¬
feito Said Ferreira também elogiou ainicia¬
tiva dos empresários de criarem oCentro
A t a c a d i s t a .

“Esse shopping representa uma sínte¬
se menor da economia b ras i le i ra euma

síntese também da vocação de Maringá
para ofuturo”, afirmou oprefeito. Said
disse ainda que diante da iniciativa sempre

arrojada dos empresários, ele fica “tran-
qiiilo com relação ao futuro da cidade”.
MERCOSUL: Osecretário de Esporte e
Turismo do Paraná, Silvio Magalhães
Barros II, representou ogovernador Jai¬
me Lerner durante asolenidade de inau-

OCentro de Atacado VestSul, pio¬
neiro na área de atacado de confecções em
Maringá, já fazia sucesso em suas peque¬
nas instalações. Agora, com ainaugura¬
ção de seu novo prédio, mais espaçoso e
confortável, com 110 lojas, com agências
do Correio eBanco do Brasil, amplo
es tac ionamentoe me lhor l oca l i zado-fica

na PR-317, saída para Campo Mourão -
os empresários apostam na satisfação to¬
t a l d o s c l i e n t e s .

Ainauguração em si já mostrou a
magnitude da obra, com apresença de
empresários de todo opaís, do .secretário
de Estado, Silvio Barros II, do prefeito
Said Ferreira, de vereadorese autoridades

guração do VestSul. Segundo Barros,
Lerner pretende fazer do Paraná acapital
geográfica do Mercosul epediu acada
secretário que levantasse os pontos fortes
de cada região. Sem dúvida, oponto
forte de Maringá éosetor de confecções.
Evamos criar um programa para promo¬
ção deste pólo. Vamos participar com
vocês, vamos investir com vocês”, garan¬
tiu osecretário.

/

S a i d F e r r e i r a e U m b e r t o M a c e d o

desatam afíta inaugural
Said Ferreira, Sílvio Barros II e

Umberto Macedo, descerraram aplaca
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Real

Novo perfil do consumidor
Moeda estável einflação soh controle alteram comportamento do brasileiro. Enquanto muitos

finalmente entraram para a"era do consumo”, outros deixaram de aplicar no mercado
de capital para investir em qualidade de vida

O P l a n o R e a l t e m

obrigado obrasileiro a
m u d a r d e h á b i t o s . P r i n ¬

cipalmente aclasse dos
a s s a l a r i a d o s . A c o s t u m a ¬

da ater que fazer “mala¬
barismos” para “esticar”
s e u s v e n c i m e n t o s a t é o

próximo pagamento, a
população começa a
“sentiro gosto” de viver
s o b u m a e c o n o m i a e s t á ¬

vel , dentro de regras
a c e i t á v e i s d e m e r c a d o .

A n o v i d a d e t r a z

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

do que osimples fato de
uma convivência pací¬
fi c a c o m o s i n d i c a d o r e s

econômicos. Ela força
toda uma nação arefazer conceitos.
Reaprender costumes. Reavaliar atitudes.
Foi-se aépoca em que oobjetivo maior era
apura sobrevivência. Agora sinaliza um

As engrenagens do se¬
tor produtivo voltam a
s e m o v e r . E m c o n s e -

qüência, aindústria con¬
trata mão-de-obra para
suprir ademanda. Re¬
cordes de produção são
alcançados. Enovos
equipamentos são im¬
portados para serem uti¬
lizados no reaparelha-
menlo cmodernização
doparqueindustrial bra¬
s i l e i r o .

AUTOMÓVEIS: Um
exemplo éaindústria
a u t o m o b i l í s t i c a . N u n c a

osetor produziu tanto
c o m o e m 1 9 9 4 . P a r a

1995, aprevisão éde
u m c r e s c i m e n t o d e 3 0 a 4 0 % . Va l d c c i r d e

Britto, da Dama, uma das concessionárias
Volkswagen de Maringá, diz que oano
passado foi excelente. “Até aoficina mc-

Obrasileiro passou ainvestir na melhoria da qualidade
d e v i d a d e s u a f a m í l i a

período onde amaioria poderá viver com
o m í n i m o d e c o n f o r t o .

Este novo panorama implica na reto¬
m a d a d o d e s e n v o l v i m e n t o . D o c o n s u m o .

Siqueira, está no comportamento do
consumidor. Ele ficou mais exigen¬
te. Passou acomprar apenas produ¬
tos que aliem qualidade epreços
baixos. “Oque explica aimportação
de equipamentos, nesta fase, para
reduzir abusca de produtos no exte¬
rior, amédio clongo prazos ”, afir¬
m a .

C a m i n h o c e r t o
Ocrescimento nas vendas, os

problemas enfrentados por econo¬
mias semelhantes àdo Brasil,
os últimos acontecimentos no Méxi¬
co eArgentina, eodéficit na balança
comercial têm servido de argumento
para muitos economistas. Eles di¬
zem que oPlano Real corre perigo.
Outros especialistas, porém, afir¬
mam que estes fatos fazem parte do
processo de adaptação, normal aum
país que pretende ser estável.

Alcides Siqueira Gomes, empre¬
sário, além de economista, éuma
dessas pessoas. Na opinião dele, é
um erro falar em explosão do Plano,
por causa do aumento do consumo e

das importações. "A entrada de pro¬
dutos ocorreu em um período atípico -
no Natal. Eoque está havendo éum
retorno ao patamar normal de consu¬
mo observado em qualquer economia
equilibrada do mundo”, frisa.

Segundo oempresário, obrasilei¬
r o e s t a v a a c o s t u m a d o a d e s t i n a r s u a s

economias para aplicações no merca¬
do de capitais. Com oReal, as taxas
são consideradas pouco atrativas, o
que leva oconsumidor a inves t i r em
bens, voltados para melhorar sua qua¬
lidade de vida edar mais conforto à
famíl ia.

c o m o

Ele só espera que ogoverno
providencie as reformas estruturais,
"básicas eurgentes”, necessárias
para acontinuidade do Plano. O
empresário éfavorável às altera¬
ções na Constituição, Previdência
Social eleis Trabalhista, Eleitoral e
Partidária. "Sem essas modificações
opaís corre òrisco de perder o
bonde da história outra vez”, finali-Outra característica dos novos

tempos, ainda na opinião de Alcides z a .
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cânica que vinha há anos no vermelho
passou adar lucro”, enfatiza.

Britto explica que os carros popula¬
res foram os grandes responsáveis pelo
desempenho. Além disso, as empresas
aproveitaram preços estáveis, etaxas de
juros “suportáveis” para renovar afrota.
“Há dois anos arealidade da época impe¬
dia atroca de veículos para um zero quilô¬
metro. Hoje isso já épossível”; reforça
Iimídio, irmão de Valdecir, ediretor co¬
mercia l da Dama.

tem sentido os reflexos da estabilidade da

economia. Depois de um período crítico,
osetor festejou ocrescimento das vendas
que teve início com aentrada do Real,
atingiu oápice no Natal eestá mantendo o
ritmo neste início de ano.

Cícero Ângelo Prado, gerente interi¬
no da filial das Lojas Colombo em Marin¬
gá, comenta que vendeu no ano passado
1007o amais do que em 1993. Uma
performance garantida graças àimplanta¬
ção de uma política dedivulgação maciça,
que conseguiu atrair clientes de lodo o
Norte do Paraná, Sul de São Paulo, eparte
do Mato Grosso eMato Gros.so do Sul.

Nas Lojas Dudony, oaumento das
v e n d a s fi c o u e n t r e 3 0 e 4 0 % . J a i l t o n

Pimeniel da Silva, gerente da empresa,
declara que oacré.scimo no movimento
deve-se àretomado do crediário. “A maio¬

ria dos clientes éda classe média, com
mais de uma pessoa com renda na família.
Aqueda nas taxas de juros facilitou a
compra de produtos com preços mais ele¬
vados. Eas pessoas passaram aplanejar
melhor os gastos familiares”, justifica.

Augusto Rallo, gerente da Brasimac,
concorda com Pimentel. Ele observa que
sem opções atrativas de investimento em
poupança ou dólar, oconsumidor tende a
gastar “tudo” que ganha. Egarante que
agora as pessoas estão preocupadas em
melhorar aqualidade de vida da família.

(í^ if

I10
S U I T E - H O T E L

Nos cotisórciosdc automóveis oqua¬
dro c.semelhante. As vendas só estão
paralisadas pela falta de produto,
moscom dificuldades de cumprir os com¬
promissos assumidos com os grupos em
andamento. Principalniente com relação
aos populares”, diz Valdecirde Britto, que
também éd i re to r dos Consó rc ios Tr i ân¬

gulo.

ASua Residênc ia
E x e c u t i v a n o

Centro de Maringá
E s t a -

Quanto aos carros mais sofisticados,
adificuldade éformar grupos. As normas
de contenção de crédito adotadas pelo
governo federal em outubro do ano passa¬
do criaram um desinteresse pelo produto.
“E ilifícil de vcndcrcotas para grupo de 12
meses. Aprestação fica muito alta. Espe¬
ramos que com oaumento da produção
prevista para 1995, ogoverno amplie este
prazo”, diz ocmpre.sário.
ELETROELETRÔNICOS; Ocomér-

●113 Aptos de luxo
com cofres individuais

●Room-Serv ice 24 horas

●Auditório para 200 pessoas
●Salões para reuniões

empresariais esociais
●Terraço com piscina,

sauna, quadra de squash
●Estacionamento privativo.

cio varejista de um modo gera! também
f ■ ■

N a s a l t u r a s
Antes do Real, explica oempre¬

sário, aprocura por passagens para
oexterior era de jovens desiludidos
com oBrasil que querJam tentar a
sorte em outros países. Segundo
Albuquerque, muitos desejavam tan¬
to sair do país, que chegavam aem¬
barcar com apenas 200 dólares no
b o l s o .

Restaurantes sem mesas dispo¬
níveis edecolagem de voos lotados
são outros sinais de que obrasileiro
da era do Real está tendo oportuni¬
dade de investir na melhoria da qua¬
l idade de v ida. Mesmo na ba ixa tem¬

porada que antecedeu overão de
1 9 9 5 h o u v e a c r é s c i m o n o m o v i m e n ¬

to nas agências de viagens enos
guichês das companhias aéreas.

Também no lazer operfil do
consumidor mudou. Osurgimento
de pacotes promocionais sendo co¬
mercializados via crediário criou al¬
ternativas para quem até então esta¬
va impossibilitado de conhecer ou¬
tras regiões do país edo mundo.
“Agora comerciàrios, bancários,
professores ejovens, muitos jovens
estão fazendo turismo”, afirma
Edmundo AIbuquerque, da Soleneve
de Maringá.

Outra característica da mudan¬
ça do perfil do consumidor foi o
movimento registrado nesta época
do ano. “E um periodo de movimen¬
to fraco. Mas este ano está surpreen¬
dendo. São cl ientes emais cl ientes

interessados em viajar. Adificulda¬
de éencontrar vagas nos hotéis e
aviões. Quem deixou para aúltima
hora, está tendo que adiar seu pas¬
seio para outra época”, diz Paulo
Jorge Carolino, da Atlas Viagens e
T u r i s m o .

Fone: (044) 226-4511
Fax: (044) 226-1033

Rua Néo Alves Martins, 2398
Maringá -Paraná
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-EF ICÁCIA IMÓVEIS
Av. Moran^ueira, 1.210 -fone: 228-1721

- I M O B I L I Á R I A J K
Av. XV de Novembro. 171 .sala 04
F o n e ; 2 2 6 - 2 6 2 0

- M I L P H O L H A S
Pça Manoel Ribas, 625 -Lj 30
F o n e : 2 2 5 - 3 7 8 1

Com. de confecções, calçados cbijouterias
- I N E P A R F A C T O R I N G

Av. Ju.scclino Kubisichek. 11.400 -Curitiba
F o n e : 0 4 1 - 3 4 1 - 1 4 6 4

- E X P O L C Z

Av. Bra.sil, 4.917 -fone: 262-2127
Com. de mat . e lé t r i cos

-PAULO MARIANO ORGANIZAÇÃO
I M O B I L I Á R I A
A v. B r a s i l . 6 1 4 - f o n e : 2 2 4 - 4 6 3 1

- S U P E R M E R C A D O B F ^ S S A N I

R. Paranaguá, 174-fone: 224-6970
- f a r m á c i a f a r m a c a t t o

Pça das Palmeiras, 134 -fone: 223-4732
- M G C Â M B I O

Trave.ssa Guilherme de Almeida, 36 S/l .204
F o n e : 2 2 2 - 3 5 7 7

- D O M I N I K M O D A S

Av. Brasil, 3.505 -fone: 223-3527
Com. de confecções

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

Av. Hcrval. 275 sala 04 -fone: 226-2658
- C U R S O A L F A

Av. P ruden te de Mora is . 815

F o n e ; 2 2 4 - 6 2 7 7

- T A P E Ç A R I A S E N A
Av. Dr. Alexandre Ra.sgulacff. 936
F o n e : 2 2 2 - 2 1 6 6

- P A N I F I C A D O R A E L A N C H O N E T E

pana VÍ
Av. Paraná. 313 -fone: 225-2187

-DEPÓSITO CONTORNO SUL
Rodov ia P re fe i t o S i nc l e r Samba l i , 815
F o n e : 2 2 8 - 6 2 6 0

-CASA GAÚCHA
Av. Paraná, 805 -fone: 224-6882
Com. de artigos p/caça, pesca epresentes

-GAMBINI MÓVEIS
R. Santos Dumont, 3.452 -fone: 262-1035

-MARCENARIA ZANGÃO
Rodovia BR 376 S/N -fone: 276-1322

Iguatemi
-PROJEÇÃO

R. Santos Dumont, 1.345 -fone: 226-3000
Ve í c u l o d e P u b l i c i d a d e

- L O J A S B R A S I L

Av. Brasil. 4.131 -fone: 222-7580
Com. de Confecções eBrinquedos

- R O D O C H E V

Av. Bra.sil, 5.032 -fone: 262-1230
Com. de auto peças

-COLCHÕES GLOBO
R. João Cardo.so de Lima, 467
F o n e ; 2 2 5 - 3 6 8 9

- K A R O L M O D A S

Av. Brasil. 4.336 S/13 -fone: 224-1638
Com. de confecções

- L O W Ç U C A R
R. Catulo Cearense, 112 -fone: 225-2351
Ind . ecom. de a l imen tos

- N O V A V I D A

Av. São Paulo, 761 -A -fone: 226-2484
Com. de gêneros alimentícios

-COMERCIAL PARANÁ
Av. Morangueira. 704 -fone: 223-6101
Com. de móveis, eletrodomésticos ebicicletas

-DEPÓSITO SÃO VICENTE
Av. Pedro Taques, 2.901 -fone: 228-4999

- E F R A T A I M Ó V E I S
R. Oclávio Perioto, 171- fone: 222-6819

- R O Y A L M A L H A S

R. Piralininga, 466 -fone: 222-6786
- R E V E - O U C H E

Av. Cidade de Leiria. 635
F o n e : 2 2 4 - 7 5 8 4

Com. de confecções
- A D E G A B R A S I L

Av. Brasil, 6.166 -fone: 224-9292
Com. de beb idas

- C O S T E L A R I A F I M D A P I C A D A

Av. Bra-sil, 6.376 -fone: 224-4625
-OUROVEST CONFECÇÕF^

Av. Paranaguá, 536 -fone; 262-2743
- M A R I N G A T U R B I N A S

Av. Colombo. 4.435 -fone: 223-6528
- A R T E M A N H A

Av. Pedro Taques, 1.941 -sala 02
F o n e : 2 2 8 - 4 2 8 1

Com. de artigos p/presentes
- J U V E N A M O D A S

Av. Riachuelo, 146-fone: 222-2825
Com. de confecções

- D E F E N S A

Av. Kakogawa, 119 -fone: 228-2883
Ind. ecom. dc defensivos agrícolas

- J A C K G O L D

Traves.sa Guilherme de Almeida, 36 sala 1.203
F o n e : 2 2 4 - 2 0 0 1

Distribuidora de cosméticos
- R E N A T H A I S E S P O R T E S

Av. Dr. Luiz Teixeira Mendes. 1.690
F o n e : 2 2 5 - 2 7 2 8

Ind. ecom. de aparelhos terapêuticos
-DEPÓSITO VALE VERDE

Av. 22 dc Maio. 3.898 -fone; 224-1173
- S U L A M O D A S

Av. São Domingos, 1.474 -fone; 222-3979
Ind. ecom. de confecções

- T A N G R A N

Av. Cerro Azul, 1.335 -fone: 226-5347
Consul tor ia eTreinamento

-YAMAUTI ELÉTRO MÓVEIS
Av. Pedro Taques, 2.729 -fone: 228-1798

- S C A T A M B U L O

R o d o v i a B R 3 7 6 L o t e 2 6 4 E K M 11 8
F o n e : 2 2 8 - 7 1 3 1

Indústria de Comfxmsados
- S O L E N E V E

Av. Paraná, 466 loja 08 -fone: 226-3949
Agência de Passagens eTurismo

- B C M F A C T O R I N G

Av. Herval, 259 sala 02 -fone: 226-3466

F E R I A S
DE JULHO/95 NA

AVALTRAC TURISMO

LEVA VOCÊ AO MUNDO

E N C A N T A D O D A D I S N E Y.

VOCE PODE COMEÇAR

APAGAR DESDE JA,

\] PARA VIAJAR EM JULHO/95
TEMOS PROGRAMAS ESPECIAIS

PARA CRIANÇAS
SEM ACOMPANHANTES.
☆★ ★★ ^

PREÇOS PROMOCIONAIS PARA VIAGENS AO NORDESTE BRASILEIRO
■V

Rua Piratininga, 75 -sala 01

Telefax: (044) 223-0603
Maringá -Paranáturismo
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Cà?itâo Abelardo

Exemplo de dedicaçãor

Em quase 20 anos de carreira na polícia, Abelardo José da Cruz conquistou orespeito de toda
comunidade maringaense. No final do ano passado, uma tragédia freou

otrabalho sério que vinha realizando
1 9 9 4 f o i u m a n o

de grandes perdas para
oBrasil . Tom Jobim,
Ayrton Senna, Tino-
co... pessoas que fize¬
r a m d a s u a a r t e u m m e i o

de encantar os brasilei¬

ros. Em Maringá, oano
s e f e c h o u c o m o l u t o

pela perda irreparável
de um profissional que
sempre lutou para pre¬
serva r av ida nas es t ra¬

das, ocapitão Abelardo
José da Cruz, coman¬
dante da 4“ Companhia
do Batalhão Rodoviá-

Dia dos Pais eout ras

datas festivas”, lembra
oMajor Lauri.

P a r a o T e n e n t e -

Coronel Lu iz Eduardo
Kossa tz Hunz icke r,
C o m a n d a n t e d o B a t a ¬

lhão de Polícia Rodo¬
viária do Paraná, oCa¬
pitão Abelardo “sem¬
pre executou de manei¬
ra primorosaadoutrina
educacional da polícia
R o d o v i á r i a E s t a d u a l ” .

Ele reconhece que as
es t radas b ras i l e i r as não

oferecem asegurança
n e c e s s á r i a a o s m o t o r i s ¬

tas, eque isso aumen¬
tou aimportância das
campanhas p romo¬
vidas pelo Capitão

n o .

Acomoçãoquese
propagou entre os ma-
ringaenses às vésperas
do Natal éuma prova
inequívoca do respeito da comunidade ao
trabalho desenvolvido, àética eàperseve¬
rança do capitão Abelardo. Numa época
em que asociedade desconfia dos órgãos
públicos ,apolícia rodoviária consegue
em Maringá, ser um exemplo pela eficiên¬
cia epelas campanhas educativas que rea¬
lizou nos últimos anos.
ASPIRANTE: Abelardo José da Cruz
nasceu em Arapongas em 18 de maio de
1952. Ainda menino, sua famfliase mudou
para Maringá. Um dos amigos de infância
foi 0atual presidente da Câmara de
dores, Antonio Carlos Pupulin. “Jogava¬
mos bola juntos efrequentávamos oColé¬
gio Santo Inácio. Desde aadolescência ele
linha uma boa formação”, lembra overea¬
d o r.

Abelardo: trabalho incansável de conscientização dos motoristas

Ihão onde cultivou aadmiração eorespeito
dos colegas eda comunidade.

“Ele desenvolveu um trabalho de muita

profundidade, com orientação aos motoristas
através de campanhas no trânsito urbano”,
revela oMajor Lauri Bittencourt, aquem
Abelardorecorriaquandoprecisavadealgum
conselho. Depois de ser promovido por mere¬
cimento ao posto de Capitão, Abelardo José
da Cruz passou aser oComandante da Quarta
Companhia de Polícia Rodoviária, com cir-
cunscrição em 108 municípios eefetivo de
1 6 0 h o m e n s .

Foi na Polícia Rodoviária que oCapitão
Abelardo ganhou maior notoriedade, promo¬
vendo uma série de campanhas de conscien¬
tização dos motoristas. Quando não havia
verbas para viabilizar essas campanhas, o
comandante fazia “parcerias” com ainiciati¬
va privada, levando adiante seus objetivos.

“Ele trabalhava vivamente com entida¬
des como 0Rotary, por exemplo. Posso afir¬
mar que no Brasil não houve trabalho tão
incessante. Além de alertar, ele ainda home-
nageavaos motoristas noNatal,DiadasMães,

A b e l a r d o .

“Essas campanhas educativas são as¬
similadas pelos motoristas, impedindo a
proliferação dos acidentes para umaescala
insuportável”, comenta oTenente-Coro¬
nel. OMajor Lauri Bittencourt salienta
que, além da preocupação com aseguran¬
ça dos motoristas, ocapitão Abelardo
procurava irradiar um sentimento religio¬
so entre seus comandados.

OMajor destaca aespiritualidade ea
dedicação como as principais característi¬
cas do Capitão. “Ele considerava muito
importante aparte espiritual, por isso pro¬
curava sempre levar religiosos para os
eventos da Polícia”, afirma Lauri.
FATAL IDADE: No d ia 23 de dezembro

de 1994, nove pessoas morreram nas estra¬
das do Paraná. Ironicamente, ocapitão
Abelardo estava entre elas, vítima da im-
prudênciaquetantocombateu.Comcerte-
za seu trabalho continuará rendendo fru¬

tos, já que sua obra serviu eserve de
exemplo para os motoristas epara as novas
gerações de policiais.

v e r e a -

AbelardoJosédaCruzsaiudeMarin-
gá para ser cabo do exército em Curitiba.
Gostou da experiência edecidiu entrar
para aAcademia Militar de Guatupé, de
onde saiu como Aspirante aTenente para
atuar no Quarto Batalhão da Polícia de
Maringá. Ficou 10 anos no Quarto Bata-

A C I M - F E V E R E I R O / 9 5 -



A r t í g o

Perspectivas de futuro para o
esporte eturismo no Paraná

P o r S i l v i o M . K a r r o s I I

Oesporte coturismo são atividades
com muito mais diferenças entre si do que
pontos em comum epor isso ao assumir a
Secretaria de Esportes eTurismo do Paraná,
uma primeira avaliação apontava para ane¬
cess idade de dotar ambas as a t iv idades de

direcionamentos específicos eindependên¬
cia de atuação.

Aproveitando adecisão do Governa¬
dor Lerner de efetivar asecretaria, até então
com ocaráter de “especial”, propusemos
que anova estrutura buscasse um formato
mais leve, eficiente ecom velocidade de

ras administrativas dos municípios, das uni¬
versidades, das federações, dos patrocinado¬
res, da imprensa especializada cfinalmcnte de
outros órgãos de governo como as secretarias
de Saúde, Educação, da Criança eanossa
própria. Temos absoluta convicção que depois
desta etapa, poderemos com facilidade ter um
mapa comum, onde todos saberão com mais
precisão qual coseu papel cquando deve
e n t r a r c m c e n a .

Parlicularmenlc cnlcndcinos que oEs¬
porte pode prestar uma incalculável colabora¬
ção ao Paraná, incentivando aprática da disci¬
plina, do espírito de equipe cacima de tudo
restaurando onacionalismo, oamor ãPátria, o
maior requisito para que oBrasil dê certo. E
além disso ainda dar ao estado utn papel de
destaque na medida cm que possamos aqui
organizar importantes competições cincenti¬
var nossos esportistas aconquistar medalhas
cm d ive rsas moda l idades .
N O T U R I S M O

Um dos projetos mais ambiciosos cim¬
portantes do Governo Lerner ccxatamcnlc a
Costa Oeste, um programa que visa expandir
os benef íc ios soc ia is ceconômicos do tur ismo

como atividade geradora de empregos cde
d iv i sas .

vestuário cconfecções de Maringá/Cianorte/
Paranavaí que hoje já atrai dezenas dc ôni¬
bus de compradores que ocupam hotéis,
restaurantes, eainda deixam expressivas
somas cm impostos gerando empregos. É
um segmento importante do turismo que
pretendemos incentivar num projeto apre¬
sentado pela própria comunidade para que
se possa promover este produto no Mercosul
cdemais es tados bras i le i ros .

Curitiba tem também seu espaço pró¬
prio. Hoje conhecida mundialmcntc como
uma cidade ecológica, ela tem uma das mais
bem montadas estruturas de espaços cultu¬
rais do Brasil ctem portanto todas as condi¬
ções dc ser aCapital do Turismo Cultural no
país, oque lhe asseguraria um mercado
mu i to i n te ressan te eexc lus i vo .

Para apopulação paranaense cpara o
mercado doméstico que éomais expressivo
da América Latina, certamente reaquecido
com uma economia mais estável , oGoverno

Lerner tem intenção dc abrir as cidades im¬
plantadas nos canteiros dc obras das usinas
hidre lé t r icas . São es t ru turas exce lentes às

margens dc grandes represas com áreas dc
preservação belíssimas cque esLão ociosas.
Uma excelente opção de turismo saudável,
barato ede boa qualidade para famílias que
querem espaços alternativos para descansar,
tirar férias ou passar os feriados prolongados.

Estes são alguns dos projetos que te¬
m o s e m f a s e d c d e s e n v o l v i m e n t o m a s a

prioridade sempre deverá ser oatendi mento
aos municípios. Por melhores que sejam
nossas idéias eprogramas, eles nunca esta¬
rão tão perto de atender as expectativas e
anseios das comunidades como se fossem

propostos por elas mesmas num sistema de
comprometimento com os resultados. Um
estreito relacionamento com os municípios
deve nortear aatuação da secretaria egaran¬
tir assim que oGoverno do Estado está
cumprindo seu papel de servir asociedade e
levar oParaná àposição de destaque no
cenário nacional que efetivamente merece.

r e s p o s t a .
Entre as poucas coisas que oturismo c

os esportes tem cm comum, do ponto dc vista
dc uma administração pública, amais impor¬
t a n t e é o s e u r e l a c i o n a m e n t o c o m o s e t o r

privado. Ambos podem ser considerados
como excelentes negócios, com ótimas pers¬
pectivas de lucro ccom um extraordinária
atrati vidade para parcerias cações conjuntas
entre ogoverno eempresários. Exalamentc
para aproveitar melhor este relacionamento
emaximizar seus resultados éque foram
criadas aParaná Turismo eaParaná Esporte,
duas autarquias fundacionais dentro da es¬
trutura da Secretaria, dc forma aviabilizar a
execução das ambiciosas propostas do Go¬
v e r n a d o r J a i m e L e r n e r.

OnovotormatodeixaaSccretariacomo
órgão deliberativo das políticas de turismo e
de esportes no estado com um quadro bas¬
tante reduzido, eas autarquias, administra¬
das por pessoas com larga bagagem nestas
áreas, com aresponsabilidade de executar
estas políticas.

Uma vez definida aestrutura, os próxi¬
mos passos passam aficar mais claros.
N O E S P O R T E

Aação mais imediata neste setor, foi
organizar uma Oficina de Planejamento Es¬
tratégico para oEsporte no Paraná de forma
aconseguirmos definir com clareza quais os
problemas edificuldades que impedem
desenvolvimento do setor, definir os objeti¬
vos aserem alcançados eestabelecer quais
os meios, metas eprazos para alcançá-los.
Este exercício de planejamento estratégico
con ta rá com c lemen tos -chaves das es t ru tu -

Hoje Foz do Iguaçu já éum dos mais
importantes pólos turísticos do Brasil mas tem
uma taxa de permanência muito baixa para
atrair novos investimentos de redes internacio¬

nais. Com um potencial dc mais dc um milhão
de visitantes éperfeitamente viável desenvol¬
ver às margens do lago de Itaipú uma série de
atrativos turísticos eparques temáticos de gran¬
des dimensões que não só aumentem significa¬
tivamente apermanência do turista como tam¬
bém possa complementar as cataratas atraindo
ainda mais pessoas para aquela região. Apar¬
ticipação do estado se resume na infra-estrutura
básica eestudos de mercado. Amaior parte do
investimento será feita pela iniciativa privada.

Outro programa importante éoaproveita¬
mento do potencial ecoturístico do Paraná que
tem no Canyon do Guartelá, em Guaraqueçaba,
Vila Velha, Iguaçu eoutros pontos um espaço
privilegiado para este segmento.

ONoroeste do Estado tem uma vocação
natural para oturismo de compras no pólo de

o

Silvio Magalhães Barros II
éSecretário de Esportes e

T u r i s m o d o P a r a n á
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McU Negócio

Iradição familiar
r

r

Atrajetória da Recauchiitadora de Pneus 8Irmãos éatradução fiel de parte da história da
família de Tamaru Abe. Uma das milhares que deixaram oJapão para tentar

uma vida melhor no Brasil, na década de cincoenta

A R e c a u c h u t a d o r a

de Pneus 8Irmãos foi a

primciracmpresa do se¬
t o r a s e i n s t a l a r e m M a ¬

ringá. Ainauguração
ocorreu cm 10 de maio
-d ia do an iversár io da
c i d a d e - d e 1 9 5 7 . O

nome foi escolhido pelo
fundado r Tamaru Abe .
E r a u m a a l u s ã o a o n ú ¬

mero de filhos que ti¬
n h a .

minhões ecarros particula¬
res. Onegócio deu tão certo
que a8Irmãos viveu duran¬
te os ISanosseguintesàsua
inauguração um período de
expansão.

F o r a m a b e r t a s d u a s fi ¬
l i a i s — u m a e m L o n d r i n a e

outra em Maringá. Os Abe
ampliaram também osetor
de atividades. Neste perío¬
d o , p a s s a r a m a v e n d e r
a u t o p e ç a s e p r e s t a v a m s e r ¬

viços de oficina mecânica,
especializada em radiado¬
res eescapamentos. Tudo
fo i bem a té o f racasso do

Plano Cruzado, no governo
Sarney.

Como grande parte das empresas, a
recauchutadora passou por uma situação
crítica. Os problemas de caixa coincidiram
com aascensão da segunda geração dos
Abe no comando da empresa. Diante do
quadro de dificuldades, os herdeiros opta¬
ram pela divisão da sociedade edos bens.
Coube acada um dos oito irmãos uma fatia
do patrimônio conquistado sob aliderança
de Tamaru Abe.
RENOVAÇÃO: Na divisão de bens,
recauchutadora ficou com Roberto eAntô-

K "

M a s a h i s t ó r i a d a
recauchutadora leve iní¬
c i o n o o u t r o l a d o d o

mundo. Naturais da pro¬
v í n c i a d e H o k k a i d o ,

Tamaru Abe, amulhere
os oito filhos, foram alguns dos milhares
de imigrantes japoneses que desembarca¬
ram cm portos brasileiros na esperança de
conquistar uma vida melhor.

Em solo tupiniquim, afamília Abe se
instalou em Assai, município paranaense
que já se despontava como um dos locais
preferidos pelos japoneses para fixar resi¬
d ê n c i a . I s t o n o i n í c i o d a d é c a d a d e

cincoenta. Como amaioria dos imigrantes
vindos do Japão, Tamaru sobrevivia às
custas da exploração da terra, no sítio
P é r o l a .

Pioncírismo equase 40 anos de experiência são
a s m a r c a s d a 8 I r m ã o s

Além disso, acidade permitia aam¬
pliação dos horizontes profissional ecul¬
t u r a l d a f a m í l i a . D u r a n t e d o i s a n o s - d e

1954 a1956 -Tadashi eKaoru se dedica¬

ram ao máximo para aprender as técnicas
de recauchutagem. Neste período, opai
começou apesquisar um local ideal para
instalar uma empresa do setor.

Londri na foi descartada. Os Abe con¬
sideravam “deslealdade” concorrer com as

haviam dado achance delespessoas que
deixarem a“roça”. Etambém, Tamaru
queria abrir onegócio em um local onde
seria opioneiro na recauchutagem de pneus.

Aescolha recaiu então em uma cidade

a

nio, netos de Tamaru Abe. Aprimeira
atitude da dupla de irmãos foi processar
u m a

Osítio tinha 30 alqueires eproduzia o
suficiente para atender as necessidades da
família Abe. Embora satisfeito com as
atividades agrícolas, Tamaru sempre bus¬
cava alternativas para melhorar as condi¬
ções de vida da mulher edos filhos.
PNEUS: Na primeira oportunidade que
teve, mandou dois de seus filhos -Tadashi
eKaoru -para trabalhar em Londrina. As
vagas eram em uma recauchutadora de
pneus. Um tipo de atividade que Tamaru
acreditava ser uma boa opção de investi¬
m e n t o .

reestruturação geral na empresa. No¬
vos equipamentos emoldes foram compra¬
dos para atender arealidade do mercado.
E, decidiram também trabalhar apenas com
pneus de passeio.

Roberto, que gerencia a8Irmãos, diz
que apesar da renovação do maquinário,
não descartou os moldes antigos. “Faz
parte da história da empresa. Eainda hoje
tem quem nos solicite arecauchutagem
dos velhos lameiros”, afirma. Estes servi¬
ços são realizados só por encomenda.

emergente que prometia ser onovo
“eldorado” brasileiro. Assim, em meados
de 1956, Tamaru comprou um terreno em
Maringá, na Avenida Brasil, próximo à
Praça Souza Naves, einiciou aconstrução
do prédio que abrigaria aRecauchutagem
8 I r m ã o s .

EXPANSÃO: Oritmo das obras foi acele¬
rado, e, em maio do ano seguinte, aempre¬
sa começava afuncionar. Aprincípio a
demanda era por pneus “lameiros” de ca-
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?EMso Assim

ONoroeste precisa de obras
P o r S a i d F e r r e i r a

Há muito tempo
estamos enfatizando

aimportância da par¬
ticipação das lideran¬
ças maringaenses no
processo de repre¬
sentação política nos
governos estadual e
f e d e r a l . P o r s e r u m

município-pólo, a
força de Maringá é
fundamental para se
conseguir obras para
aregião Noroeste.
Esse trabalho, entre¬
tanto, só terá sucesso
se tivermos apartici¬
pação de todos os segmentos.

Quando conclamamos as lideran¬
ças -principal mente os empresários-
aunirem-se pela nossa região, esta¬
mos prosseguindo um trabalho que
começamos há 10 anos. Em 85, lança¬
mos oProjeto Novo Noroeste, apre¬
sentando as prioridades para melhorar
a n o s s a i n f r a - e s t r u t u r a .

Nos últimos 12 anos, oGoverno
do Estado beneficiou Maringá ere¬
gião em muitos setores, mas as obras
de infra-estrutura não foram feitas.
Conseguimos os cursos de Medicina e
Odontologia para aUEM, oHospital
Regional Universitário, acitricultura
no Noroes te , o in í c i o da
Icaraímae oreinicio da construção da
ponte de Guaíra.

Mas não basta. Épreciso que
tras obras sejam executadas. Se opre¬
sidente Fernando Henrique Cardoso
elegeu como prioridade nacional
atendimento ao Nordeste, Rio de Ja¬
neiro eSul do Rio Grande do Sul,
precisamos convencer ogovernador
Jaime Lerner aestabelecer entre as
prioridades estaduais aRegião No¬
r o e s t e .

Por outro, épre¬
ciso sacrifício para.
com recursos pró¬
prios, atender outras
á reas . OTea t ro eMu¬

seu Regional Kalill
H a d d a d é u m e x e m ¬

plo. Até 0final do ano
ele deve estar pronto,
somen te com d inhe i¬
r o d a P r e f e i t u r a d e

Maringá. Éuma obra
que integrará acidade
no ro te i ro cu l tura l do

país.
A m e s m a d e t e r ¬

minação tivemos para
criar omaior programa habitacional
da história da cidade. OPrograma
Casa da Família, cm parceria com o
Estado, atendeu 1mil 456 famílias,
num total de mais de 8mil pessoas. Ao

ções das rodovias Maringá-Campo Mou-
rão eMaringá-Paranavaí. Aconstrução
da rodovia Maringá-Faxinal dos Men¬
des também éfundamental para reduzir
adistância entre aregião eoPorto de
Paranaguá em 50 quilômetros. Às vezes
são investimentos menores, como acon-
clusão da Estrada Boiadeira, que liga
Campo Mourão aCruzeiro do Oeste.

Só com muito esforço, teremos
obras como aHidrov ia do Ivaí . Os l íde¬

res têm aresponsabilidade de sensibili¬
zar os chefes de governo, mas nunca
com atuações isoladas. Foi com parce¬
rias ecooperação m.útua que Maringá
atingiu seus objetivos nos últimos dois
anos. Nos momentos decisivos, oenten¬
dimento político nos garantiu grandes
melhorias para nossa infra-estrutura.

Hoje podemos nos orgulhar de ter
uma Delegacia da Polícia Federal, um
minipresídio de segurança máximaqua-
se concluído, um aeroporto regional de
primeira classe já sendo construído ea
garantia da implantação do Porto Seco
até 96. Soma-se aisso investimentos no
saneamento, com moderno sistema de
tratamento de esgoto. Os recursos para a
rede de esgoto foram recorde na história
do município. Tudo fruto de participa¬
ção política.

mesmo tempo em que precisamos
dotar Maringá de melhor infra-estru¬
tura, não podemos nos esquecer do
aspecto social.

Todos os programas são essen¬
ciais para um perfeito entrosamento
entre opoder públ ico easociedade. A
administração pública perde-se em
entraves burocráticos efalta de orga¬
nização se não tiver clareza de objeti¬
vos ediálogo com todos os setores da
comunidade. Fomos fe l i zes no nosso

primeiro mandato como prefeito, por
que foi uma gestão comunitária. En¬
tendemos omomento histórico do país
como de resgate do direito àcidada¬
nia. Emais uma vez, só teremos pro¬
gressos sociais eeconômicos, com a
participação de cada cidadão, organi¬
zando-se em associações, entidades
de classe etc. Isso passa, necessaria¬
mente, por uma atividade política de
cada l íder.

p o n t e e m

o u -

o

Entre nossas reivindicações es¬
tão obras urgentes, como as duplica-

S a í d F e r r e i r a

éprefeito de Maringá
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NOVA FATURA DE ENERGIAC O R E L
r

Esta nova fatura de energia da Copei procura conciliar dados importantes para o
consumidor einformações necessárias para aEmpresa. Mais ciara para facilitar o
entendimento emaior para inserir onovo código de barras, padrão Febraban, proporcio¬
nando maior agilidade aos serviços de arrecadação -estes são os principais fatores que
levaram aCopei amudar afatura de energia... para melhor. E, afinal, evoluir épreciso.

r
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Empresa. Quando precisar entrar em contato com a
Copei, cite este número para facilitar oatendimento.
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Neste espaço serão impressas informações impor¬
tantes de interesse do consumidor como locais para
pagamento da conta, faturamentos especiais, agên¬
cia etelefones da Copei para atendimento.
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Aqui constam as datas das duas leituras (leitura
trimestral) eoconsumo em kWh apurado. Adiferença
entre as duas leituras indica oconsumo do período.
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A A m a m c A c J « m c A a k aIndica oconsumo faturado no mês (kWh). Para os
consumidores com leitura trimestral oconsumo fatu¬
rado será amédia do consumo medido no trimestre
a n t e r i o r .1 L

V E R S O D A F A T U R A

F6-HISTÓRICO

I
No verso da fatura você tem informações como alternativas para efetuar o
pagamento da conta, como fazer aleitura do medidor de energia -para
acompanhar oconsumo -eatitudes que você pode tomar para economizar
energia.I Registra os consumos faturados rxis meses anteriores.

7 - M E N S A G E N S

I
N o s s o s e s c r i t ó r i o s c o m e r c i a i s e s t ã o à s o r d e n s

para esciarecer eventuais dúvidas.
Este espaço éreservado para mensagens sobre segu¬
rança, conservação de energia eutilidade pública
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HÁ 45 ANOS, UM SÍMBOLO DE TRABALHO EFICIENTE.

MATRIZ: MARINGÁ -PR -Fone: (044) 222-8934 -Fax; (044) 222-8178
SAO PAULO -Fone: (011) 273-8411 -Fax: 273-8932
LONDRINA -Fone: (043) 329-1133 -Fax; 329-0639
MARINGÁ

C U R I T I B A
A P U C A R A N A

CAMPO MOURAO -Fone/Fax: (044) 823-1243

-Fone/Fax: (041) 246-6733
-Fone/Fax: (043) 422-3327

-Fone: (044) 226-5653 -Fax: 222-8178
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TAGS EEMBAIAGENS DA GRAFICA BOAVENTURA í

C

Quem trabalha com

confecções sabe que
aroupa fala muito sobre
apessoa: sua classe,
distinção, elegância, status
Por isso, as embalagens
de sua confecção

precisam ter tanta qualidade
quanto seus produtos.
Tags eembalagens são
aprimeira apresentação.
Quanto mais bonitas ede

or

S M O D A
i

melhor qualidade, mais
judam avender. Étudo

questão de ótima
a

' ü f í A r I c

m m m
u m a

impressão. Consulte a
Gráfica Boaventura.

I

QUALIDADE NUNCA SAI DE MODA Telefax: (044) 226-5601
Maringá -PR




